Ekonomika organizaci

Cviceni C. 3
Produktivita, hospodarnost, zivotni
cyklus




Urceni produktivity a
hospodarnosti

« Z 10 kg dratu muze byt vyrobeno 1 000
Sroubu. Cena dratu Cini 40 KC/kg. Cena
jednoho sroubu je 0,40 KC.

« Definice dratu (dle WIKI): Drat je kovovy utvar valcovitého tvaru velmi
malého priméru, u kterého je pomér délky vyrazné vétsi. Drat ma velkou
ohebnost, byva ur€en predevsim k zatézovani v tahu a k vedeni
elektrického proudu.

- Definice Sroubu (dle WIKI): Sroub je strojni soucast (ve fyzice téz
jednoduchy stroj), jehoz hlavni Casti je zavit. OtaCenim zavitu dochazi k
posouvani Sroubu, prip. k posouvani telesa v zavitu - jeho zakladni kfivka
se nazyva Sroubovice.




Otazka a)

» Jak vysoka je produktivita (kvantitativni
hospodarnost) a hodnotove vyjadrena
hospodarnost spotreby 10 kg dratu na
vyrobu 1 000 sroubu?

» produktivita = 1000ks Sroubu/10 kg
dratu=100ks Ssroubu/kg dratu

* hospodarnost = (1000ks
Sroubu®0,40K¢/ks)/(10 kg dratu*40
KC/kg)=1




Otazka b)

Dostali jste ukol zvysit produktivitu vyroby
Sroubu 0 10 %. Jaké moznosti mate?

do ted — 100 Sroubu — 100 Sroubu z 1 kg dratu
ma-li se zvysit o 10 % — 110 Sroubu z 1 kg dratu

1100 Sroubu

Pri konstantnim mnozstvi dratu — 10 kg dratu

Pri konstantnim pocCtu (1000) Sroubu

1000 Sroubu
9,09 kg dratu




Otazka c)

Dostali jste ukol zvysit hodnotove
vyjadfenou hospodarnost vyroby Sroubu o
10 %. Které moznosti muzete vyuzit?

za ceteris paribus (ostatni stejné)
zvySit pocet sroubku z 1000 na 1100

snizeni mnozstvi spotrebovaneho dratu na
9,09 (10/1100*1000)

zvySit cenu Sroubu 0 10% na 0,44 KcC
snizit cenu dratu na 36,36 Ké/kg (40K&/kg/11kg)*10kg)




Modifikace

* V predchozim priklade bylo poukazano na
vztahy mezi produktivitou a hospodarnosti.

» Jak vysoka je produktivita a hodnotove
vyjadrena hospodarnost podniku, kdyz, pri jinak
stejném zadani jako u predchoziho prikladu, pri
spotifebé 10 kg dratu vynos klesa na 900 Sroubu
a cena dratu klesa ze 40 K¢/kg na 30 KC/kg?

» Charakterizujte vzniklou situaci a posudte
hospodarnost podniku.




Produktivita a H.V.H.

Jak vysoka je produktivita a hodnotove vyjadrena hospodarnost
podniku, kdyz, pri jinak stejném zadani jako u predchoziho prikladu,
pfi spotfebé 10 kg dratu vynos klesa na 900 Sroubu a cena dratu
klesa ze 40 Kc/kg na 30 Kc/kg? Cena jednoho Sroubu je 0,40 KC.

* Produktivita = 900 / 10 = 90 Sroubu/drat =
produktivita poklesla

 Pokles 0 10%

(Cena Sroubu*pocet Sroubl)/(kg dratu*cena dratu)

* Hodnotové vyjadrena hospodarnost = 360 / 300
= 1,2 = hospodarnost vzrostla

 Rust o 20%




Slovni komentar

« V tomto pripade je rozhodujicim faktorem hodnotove
vyjadrena hospodarnost diky tomu, ze zisk (ktery podnik
zajima predevsim) se udava v korunach (penézich) a ne
ve fyzickych jednotkach.

» Pokles produktivity je tak z ekonomickéeho hlediska méne
podstatny. Je vsak zrejme, ze pokles produktivity je
vaznym varovanim do budoucna, nebot manipulovat
cenami vystupu nebo vstupu nelze trvale a Ize tedy (pfi
nezmenenem trendu) oCekavat do budoucna take pokles
hodnotove vyjadrené hospodarnosti (a miry zisku)
podniku.




Zivotni cyklus - hotel

« Spolecnost KOZAK INN a.s. provozuje hotel Kozak
v Brné osmym rokem. Podnik blize charakterizuje
tabulka, kde je uvedena vytiZzenost lUzek a restaurace
v procentech. Pro jednoduchost je dale vyCislen
prumeérny vynos z luzka, prumérna cena na vytizené i
nevytizené lUzko, prumeérny vynos z jedné zidle
v restauraci a prumérny naklad na jednu vytizenou i
nevytizenou zidli v restauraci (za rok v tisicich KC).
Naklady na vytizeni lUzka a zidle maji charakter
variabilnich nakladu a naklady na nevytizena maji
charakter fixnich nakladu. Hotel ma 80 luzek a 60 zidli
v restauraci.




Zivotni cyklus organizace
obecne a graficky




Zivotni cyklus vyrobku (prodej,
Zisk)
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prodejd




Sales

Sales

A. High learning product

|/\

Time
C. Fashion product

TN

Time

Sales

Sales

B. Low learning product

L~

F

——

Time
D. Fad product

N

Time




MARKETING
OBJECTIVE

Cornpetition
Product
Price

| Pramotion

Place
[distributicn)

Sales revenue or profit

=

Intreduction

Growth

Total industry
sales revenue

Stage of the product life cycle

e ——— ::'h-n'-'e_.u-_.} .

Maturity

Tatal industey
profit
5,

———

-

Decline

~ B
.J-(:‘- I:W,
J‘"F..--. "-'-;__‘._
o~ ""«.__*
il D
e e
GAIN STRESS MAINTAIN BRAND HARVESTING,
AWARENESS DIFFERENTIATION LOYALTY DELETION
Few More Many Feduced
Cne More versions Full Eeast sellers
product line
Skimming or Gain markest Defend Stay profitable
penetration share, deal rmarket share,
profit
Infarm, Strass Reminder Minimal
educate competitive ariented pramation
differences
Limmited More outlets Maxirmum Fewer outlets
cutlets




n
Jhrat

Z - kondt £ - klesd
H<Z M2
Oz o Drajnd RLvitd
N<Z kravy kravy
Diojné * 2 - klesa
kravy : | M2
Heviezdy : | AR
g | I I
kratloy I | |
cas /) : : I
I | | :
I ' | i
1 2, 3 1 4 5
| | | | .
Faza ‘ Faza ‘ Faza Faza Faza Cas
uvederta  rastu zrelost nasyteria utlnn




Market Growth

BCG matrix

prioritize divest
high
lnuest
= u
A 2%y
L] jil -
oy 2 A al kil
B -ﬁ_:-f.f .-"'41."
» o
'
high Market Share low

2 hlamipedia

BCG

Market Growtq Fate

High

Ly

Felative Market Share

High Loy
luestion
ot
ars hlarks
Cash Cows Diogs




Faze celeho podniku — ne
vyrobku




Zivotni cyklus - hotel

« Spolecnost KOZAK INN a.s. provozuje hotel Kozak
v Brné osmym rokem. Podnik blize charakterizuje
tabulka, kde je uvedena vytiZzenost lUzek a restaurace
v procentech. Pro jednoduchost je dale vyCislen
prumeérny vynos z luzka, prumérna cena na vytizené i
nevytizené lUzko, prumeérny vynos z jedné zidle
v restauraci a prumérny naklad na jednu vytizenou i
nevytizenou zidli v restauraci (za rok v tisicich KC).
Naklady na vytizeni lUzka a zidle maji charakter
variabilnich nakladu a naklady na nevytizena maji
charakter fixnich nakladu. Hotel ma 80 luzek a 60 zidli
v restauraci.




Charakteristiky hotelu

rok Vytiz. lizek | Vytiz. zidli | Cena luzka | Naklad na luzko Cena zidle | Naklad na zidli
Obsaz. | Neobsaz. Obsaz. | Neobsaz.

2003 | 40% 50% 1000 K¢ 150 K& | 200 K¢ 300 K¢ 50 80

2004 | 50% 52% 1000 K¢ 150K¢ | 200 K¢ 350 K¢ 50 80

2005 | 60% 55% 1100 K¢ 200 K¢ | 200 K¢ 400 K¢ 50 100

2006 | 63% 60% 1150 K¢& 200 K¢ | 250 K¢ 450 K¢ 75 100

2007 | 60% 65% 1200 K¢ 250 K¢ | 250K¢ 500 K¢ 100 120

Odhadnete fazi zivotniho cyklu tohoto
hotelu v roce 2007 a naznacte dalsi
moznosti jeho vyvoje.




Reseni

* Nejprve je potreba si uvedomit, ze v podniku
existuji dva produkty (ubytovaci sluzby — luzka a
stravovaci sluzby — zidle v restauraci), nicméne
my mame zjistovat zivotni cyklus podniku, ktery
je jeden. Je tedy potreba za oba produkty
spocitat zisk (viz tabulky uvedené nize), pricemz
je potreba zohlednit vytizenost. Pak je mozno
urcit celkovy zisk, resp. jeho vyvoj z nehoz lze
usuzovat na fazi zivotniho cyklu podniku.




Vynosy/naklady/zisk produktu luzko

rok Vynosy z lizka prepoétené | Naklady na lizko Zisk z lizka
Prepoctené Fixni

2003 32 000 4 800 16 000 11200

2004 40 000 6 000 16 000 18 000

2005 52 800 9 600 16 000 27200

2006 57 960 10 080 20 000 27 880

2007 57 600 12 000 20 000 25 600




Vynosy/naklady/zisk produktu zidle

a celkem

rok Vynosy /4 Zidle | Naklady na zidli Zisk z zidle Zisk celkem
prepoctené Prepoctené Fixni

2003 9 000 1 500 4 800 2700 13 900

2004 10 920 1 560 4 800 4560 22 560

2005 13200 1 650 6 000 5550 32750

2006 16 200 2700 6 000 7 500 35 380

2007 19 500 3900 7 200 8 400 34 000
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NO Comment

Zisk z l0zka rostl az do roku 2006 a poté poklesl. Zisk ze zidle v restauraci pribézné
rostl v celém sledovaném obdobi. Diky tomu celkovy zisk v podniku v prvnich
¢tyrech sledovanych letech rostl, ale v roce 2006 dosahl svého vrcholu a v roce
2007 mirné poklesl. Lze tedy predpokladat, ze je podnik ve fazi stabilizace.

S ohledem na to Ize doporucit minimalné stabilizacni strategii. Je tfeba vzit v potaz
tq,kie je podnik relativné mlady a vysledek roku 2007 muze byt jen mimoradnym
vykyvem.

Ohledné dalSiho vyvoje je otazka jak se budou vyvijet jednotlivé komponenty
(produkty) v podniku. Zda se, Ze ubytovaci sluzby dosahly svého vrcholu, takze bude
nutno hledat dalSi moznosti rozvoje. Nabizi se zvySeni vytizenosti, ktera je vSak na
poméry odvétvi standardni (napf. pfilakanim dalSich zakazniku, tzn. opatfenimi

v oblasti marketingu).

Stravovaci zafizeni je ve fazi rustu, nicméné Ize brzy oCekavat stabilizaci a vyCerpani
rustového potencialu (i s ohledem na zpomalujici tempo ristu zisku). Zde se tedy
nabizi kromé marketingovych opatreni dalSi opatreni v oblasti produktu, resp.
poskytovanych sluzeb (napf. nabidka cenové zajimavych polednich menu apod.).




Zivotni cyklus — Internetovy obchod

* Internetovy obchod, ktery vznikl v roce
2001 prodava mobilni telefony. PocCet
prodanych pfistroju za rok, prumeérnou
prodejni cenu jednoho pristroje, prumeérné
naklady na jeden pristroj a fixni naklady
obchodu za rok priblizuje nize uvedena
tabulka.




Charakteristiky internetoveho
obchodu

rok Pocet prodanych | Priimérna cena | Naklady na Naklady obchodu za
mobilu mobilu prodany mobil rok

2004 1850 2150 2000 K¢ 200 tis. K¢

2005 2120 2200 2050 K¢ 250 tis. K¢

2006 1980 2250 2100 K¢ 300 tis. K&

2007 2105 2300 2100 K¢ 350 tis. K&

2008 2050 2250 2150 K¢ 350 tis. K&

Odhadnéte fazi Zivotniho cyklu tohoto obchodu
v roce 2008 a naznacte dalSi moznosti jeho vyvoje.




Reseni

* Nejprve je potreba stanovit celkové trzby obchodu, dale celkové
naklady obchodu a zisk obchodu za rok. Potom je nutné se
zamyslet nad dynamikou vyvoje trzeb a zejmena zisku v podniku.

rok Trzby Variabilni Fixni naklady | Celkové naklady | Zisk
naklady

2004 | 3977 500 3 700 000 200 000 3900 000 77 500

2005 | 4664 000 4346 000 250 000 4 596 000 68 000

2006 | 4455000 4158 000 300 000 4 458 000 -3 000

2007 | 4 841500 4420 500 350 000 4770 500 71 000

2008 [ 4612500 4407 500 350 000 4757 500 - 145 000
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Komentar

« Zisk podniku v jednotlivych letech klesal. Vysledek
z roku 2007 je z dnesniho pohledu spise anomalii (i kdyz
pozitivni). Lze tedy predpokladat, ze je podnik ve fazi
poklesu (krize). S ohledem na to lze doporucCit minimalné
sanachi strategii vCetne krizoveho rizeni. Pokud se
v podniku dostatecnée rychle neprovedou razantni
zmeny, podnik pravdepodobne v brzké dobe zanikne.

* Je otazkou, co je pro podnik rozhodujicim problémem,
zda velikost marze (prumeérné necelych 10%), velikost
fixnich nakladu, nizky objem prodeje nebo nizka cena
prodavaneho zbozi. Bez dalsich analyz je obtizné tuto
situaci resit, nicmene pokud chce podnik prezit,
management podniku ji bude muset resit a bude muset
odpovedet predevsim na vyse uvedené otazky.




* Dotazy a pokud ne, zmizte!!!




