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B  típusú beadandó FELADAT

PIVOT KIMUTATÁS

Elemzések a beadandó feladathoz

Egy anonimitását kérő pezsgőgyártó vállalatnál gyűjtöttem az adataimat. (ráfordításokra, profitra, árbevételre vonatkozólag) Sajnos csak a 2001-es év adatait sikerült beszerezni, pedig több év elemzése pontosabb döntést vonhatott volna maga után.

Döntési probléma: A 2001-es év ráfordításainak, bevételeinek, és főleg a profit figyelembe vételével eldönteni, hogy a következő évben melyik értékesítési partnernek éri meg a legjobban eladni a termékeket? 

Vagy esetleg az is egy ehhez a kimutatáshoz kapcsolódó döntési probléma lehetne, hogy melyik pezsgőfajta, és partner esetében túl nagyok a költségek a többiekhez viszonyítva? Tehát melyik költségeknek a csökkentésére kell törekedni (ha erre mód nyílik) a következő évben? 
Például olcsóbb fuvarost megbízni a termék elszállításával, tehát vagy az önköltség, vagy az egyéb költségek közül kell valamelyik összetevő költségét csökkenteni, nem feltétlenül kell rögtön a munkabéren spórolni.

Egy ehhez hasonló kimutatás akár egy könyvelő hasznára is válhat eredmény-kimutatásnál, nem csak a vállalat vezetőinek segíthet a következő évi értékesítési partner kiválasztásánál. Például abban az esetben, ha csökkenteni akarják a termelést, és a 2001-es évi partnerek közül ki kell választani a legjövedelmezőbbet, mert a vállalat más, a kevésbé jövedelmező termékek helyett, jövedelmezőbbek palackozásával akarja kiegészíteni a gyártást.

A 2001-es évet 2 időszakra osztottam szét (január-május, június-december), mert időszakonként változnak a mutatók is (mennyiségek, árbevétel, önköltség, kötelező marketing, jövedéki adó, és az egyéb költségek). 

Termékek: A valósághűség miatt a pezsgők nevét nem változtattam meg, bízok a dokumentumot olvasó diszkréciójában. (Pompadour, Walton, Kölyök pezsgő, Voilá, és Claudius Ceasar)

Értékesítési partnerek: Metro, Coop Hungary, Tesco, Interfruct, CBA, Honiker, Spar, Cora, és az egyéb vevők. Mivel az egyéb vevők természetesen több partnert is magába foglalnak, így a döntésnél (kimutatás, diagramok) nem igazán lehet figyelembe venni, mert természetesen majdnem mindig ez a csoport éri el a legtöbb profitot, bevételt, ráfordítást.

Mutatók: Összesített mutatók, és ezeknek a bővebb magyarázatára van szerintem a legnagyobb szükség. Minden mutató időszakokra van bontva.

· Mennyiség: Az 1 időszakban legyártott pezsgők mennyisége.

· Nettó árbevétel: A palackonkénti bevétel, és a mennyiség ismeretében került kiszámításra.

· Önköltség: A palackonkénti súlyozott önköltség, és a mennyiség alapján számoltam ki. Kiszereléshez szükséges anyagok (a műanyagdugó, drótkosár, alukupak, címke, címkeragasztó, és a szénsav), a palackozás során a kiszerelő anyagok veszteségei, a munkabér a közteher, a palackfelújítás, a termékdíj, a palackozás közös költsége együtt adja a szűkített önköltséget, amit még a hozam mennyiségével súlyozunk, és így adódik az alaptáblázatba beírt érték.

· Kötelező marketing: Minden pezsgőfajtánál különböző a marketingköltség, attól függően, hogy kinek értékesíti a vállalat. A mennyiség ismeretében számoltam ki a táblázatba beírt értéket.

· Jövedéki adó: Minden palack után 56,63 Ft jövedéki adó fizetésére kötelezett a vállalat. Elég nagy részét adják a ráfordításnak, ezért került bele az alaptáblázatba.

· Egyéb költségek: Ehhez a kategóriához tartoznak a logisztikai költségek, a fuvarozási költségek, a kereskedelmi szervezetnek fizetett költségek, saját reklám költségei, a kamatköltségek, fenntartási költségek, különböző járulékok…stb.

· Nettó profit: Pezsgőnként, és partnerenként változik az 1 palackra jutó nyereség, amit a mennyiség ismeretében összegeztem.

Pivot:   

A „jellemzők”-ben a „mutatók”-at csoportosítottam (mennyiség, árbevétel, ráfordítás, nyereség), hogy a pivot-ban a jellemzők kiválasztásával lehetővé váljon az adatok tovább bontása.

Az értékesítendő pezsgőfajta, a jellemzők, valamint az időszak kiválasztásával, megkapjuk a mutatók értékeit (Ft-ban) az értékesítési partnerek bontásában. Tehát, hogy mennyi a költség, vagy a ráfordítás, vagy a bevétel, vagy ezek a mutatók mind, ha a kiválasztott pezsgőt a feladatban vizsgált értékesítési partnereknek adom el.  

Diagramok: Azért választottam a kimutatás-diagramot, mert a hagyományos diagramban külön kellett volna minden pezsgőfajtára diagramot készíteni, hogy jobban látszódjanak a „mutatók megoszlásai” de így a pezsgőfajta, és esetleg az időszak kiválasztásával ugyanabban a diagramban kapom ugyanazokat az adatokat.

A „Diagram1”-ben a ráfordítások, a nyereségek, és az árbevételek alakulását követhetjük, miután kiválasztottuk a kívánt pezsgőfajtát. Megláthatjuk mennyi ezeknek a mutatóknak az értékeik a partnerek bontásában. Ami alapján, főleg a mutatókból a profit kiválasztásával tudunk pontos döntést hozni, hogy kinek éri meg a legjobban termelni. 

Ez a kimutatás alkalmas nemcsak a profit, hanem a költségek, és a bevétel összehasonlításaira is, tehát a második döntési probléma megválaszolására is.

A „Diagram2”-ben szerintem a térbeli elrendezés segítheti a mutatók összehasonlítását. Itt is a pezsgőfajta, és az időszak kiválasztása után. De lehetőség van a mutatók kiválasztására is, mint az előző diagramnál. A döntési probléma megválaszolását segíti az átláthatóbb adatok segítségével. Az „összes jövedéki adó” és a az „árbevétel” adatait megformáztam (kúp alakúra), hogy jobban látszódjanak a mögöttük elhelyezkedők.

Hasznosság:

Pl: A „Pompadour” pezsgő esetében a legtöbb profitot akkor adja, ha a „Coop Hungary”-nek , a „Honiker”-nek, az „Interfruct”-nak, vagy a „Tesco”-nak értékesítik a terméket, az „egyéb partnerek” figyelembe vétele nélkül, a 2001-es év adatai alapján. Tehát ennek a 3 partnernek éri meg a legjobban értékesíteni. Igaz, hogy a „Coop Hungary” esetében majdnem duplája az árbevétel, mint a „Honiker” esetében, de az önköltség is nagyobb, ezért egyenlítődik ki a profit értéke. Tehát nem lett volna elég csak az árbevétel figyelembe vétele ebben a pivot feladatban. Számomra a legmeglepőbb, hogy ha a vállalat a „Metro”-nak értékesíti ezt a pezsgőfajtát, akkor csak a 5. legnagyobb profitot éri el. De ennek valószínűleg az az oka, hogy ennek a partnernek kell a legnagyobb kedvezményeket adni, ami jelentősen megnöveli az önköltséget. A „Spar”-nak, a „Cora”-nak, és a „CBA”-nak éri meg a legkevésbé értékesíteni a következő évtől. Pl: ezeknek a partnereknek a leépítése volna ennél a terméknél a legcélszerűbb, ha erre szükség lenne profilváltás céljából.

