ABA, 7YZ

Pogodba: ABA proda ZYZ 100.000 tiskanih vezij za 5 EUR / vezje. Vendar ima ZYZ opcijo, da narodi $e
dodatnih 100.000 vezij v roku 3 mesecev.

StroSek: 250.000EUR fiksni na proces + 2EUR variabilni na vezje.

Cena: 5 EUR / vezje.

1) Alise splaca narediti vseh 200.000 vezij naenkrat ali 100.000 najprej in potem $e 100.000, ¢e se
ZYZ odloci naroditi preostalih 100.000. Verjetnost, da naroci je 0.5.

Value
Measure U-Value
0.5 Naroci 100
50 50
/ Naredi 100
75 /‘ 0.5 Naroci 200
100 100
100 0.5 Naroci 100
10 -150 -150
PD >>> Naredi 200
100 100 0.5 Naroci 200
350 350

2) Naj bo za podjetje ABA, R = 100.000. Kako se odlo¢i v tem primeru? Formula: 1-e*(-x/R)

Value Measure
0.5 Naroci 100

50
>>> Naredi 100

/l.’ 0.51279 0.5 Naroci 200

/




0.512795
71.90702
Naredi 200
-81.357 -1.2559

0.5 Naroci 100

0.5 Naroci 200

1) Koliko podkupnine ste pripravljeni placati zaposlenemu, da lobira in zviSa odstotek nakupa na

/ zgradimo 100

U

>>> Podkupnina

/ 250 2i,‘o—_|

>>> zgradimo 200
250 250
250
i ®

Ni podkupnine

80%?

0.8

kupijo

0.2

ne kupijo

0.8

kupijo

0.2

ne kupijo

Value
Measure

100

50

350

-150

100

100

-150

350

U-Value

10(

5(

35(

-15(

10(



2) Koliko ste pripravljeni placati za insidersko informacijo ali bo ZYZ kupil tudi drugo posiljko?

naredimo 100

100 100
0/5 Bo kupil
350 3 >>> naredimo 200
350 350
200 >>> naredimo 100
200 50 50
_‘ 0.5 Ne bo kupil
50 50 naredimo 200
-150 -150

]

6) Poznamo dobrega poznavalca na trgu elektri¢nih vezij, ki nam je za XXX pripravljen povedati ali bo ZYZ
kupil ali ne. Vendar se on tudi zmoti. Veljajo naslednje verjetnosti:

P(strokovnjak rece DA | dejansko kupijo) = 0.8

P(strokovnjak rece NE | dejansko ne kupijo) = 0.7

0.8 Strokovnjak rece DA

0 0
075 Kupijo dodatno
0 0.2 Strokovnjak rece NE
0 0
0 0.3 Strokovnjak rece DA
0 0 0
'. Ne kupijo
.5 dodatno
0 0 0.7 Strokovnjak rece NE
0 0




145.745
145.745

_‘

Flipped #1

. Kupijo dodatno 0.727
Strokovnjak rece 0.550 | Ne kuoi
DA ' € Kupyo 0.273
dodatno
Strokovnjak rece 0.450 EUpka ('j'odatno 0.222
c e kupijo
NE 77
dodatno 0.778
/ Naredimo 100
86.35 8
0.55 Rece DA
215 ZEE]
>>> Naredimo 200
215 215
>>> Naredimo 100
61.1 61.1
0.45 \ Rece NE
61.1 61.1

Naredimo 2(’

-39.7  -39.7

0.73

Kupijo

0.27

Ne kupijo

0.73

Kupijo

0.27

0.22

Ne kupijo

Kupijo

0.78

Ne kupijo

0.22

0.78

Kupijo

Ne kupijo
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Value
Measure

100

50

350

-150

100

50

350

-150

U-Value

100

50

350

-150

100

50

350

-150



4687.5
4687.5

Naloga 2

Lastnik pizzerije potrebuje nasvet glede morebitne Siritve. Trenutno ima dnevno 300 gostov, pri vsakem v
poprecju dobi 5 EUR, potem ko odstejemo variabilne stroske (stroski, odvisni od Stevila gostov, npr.
nakup surovin, pijac, place natakarjev, katerih Stevilo je odvisno od Stevila gostov), ne pa Se fiksnih
stroskov, ki so neodvisni od Stevila gostov (najemnine prostorov ipd). Pizzerija je odprta v poprecju 26 dni
na mesec. Fiksni stroski znaSajo 20.000,00 EUR mesecno.

Nevarnost, ki preti pizzeriji, je, da se v blizini odpre konkurencna pizzerija, pri ¢emer bi, po nasi oceni,
izgubili kako tretjino gostov. Verjetnost, da se konkurenca pojavi, je enaka 1/3.

Dilema je, ali se nam spla¢a najeti dodatne prostore. Ce to storimo, se bo §tevilo gostov z verjetnostjo 50%
povecalo na 450 (z verjetnostjo 50% pa bo §tevilo gostov ostalo bolj ali manj nespremenjeno). Ce se
konkurenca pojavi, tako kot prej izgubimo tretjino gostov (od toliko, kolikor bi jih pa¢ imeli, 300 ali 450).
Pozitivna posledica je tudi, da nasa Siritev »preplasSi« konkurenco, tako da se verjetnost njenega prihoda
zmanjsa iz ene tretjine na eno Cetrtino. Slaba plat je, da se fiksni stroski zaradi vecjih najemnin povecajo
na 30.000,00 EUR.

Vprasanja:

1) Narisite ustrezno strukturo za reSevanje tega problema in povejte, kaj nam je storiti. KakSen bo na$
predviden mesecni prihodek, ¢e ne gremo v Siritev in kakSen, ¢e gremo?

Value
Measure

0.25 Konkurenca

|
|

9000
23625 23625 urence
28500
enca
-4000
5750 5750 urence
9000

U-Value

900

2850

-400

900



0.33 Konkurenca

6000 600
Ne najamemo
14666.7 14666.7 0.67 Nikonkurence
19000 190C
2)Kako vpliva verjetnost povecanja gostov na naso odlocitev? Naredite analizo obcutljivosti.
3) Upostevajmo, da na$ gostilni¢ar ni preveé naklonjen tveganju. Njegov R = 10000. Kaksna je
odlocitev sedaj?
4)Koliko je vredno reklamiranje v primeru $iritve? Recimo, da reklamiranje poveca verjetnost
povecanja Stevlila gostov iz 50% na 80%.
Value
Measure U-Value
0.25 Konkurenca
|
1
9000 900
23625 23625 O rence
28500 2850
20050 20050 O: onkurenca
-4000 -400
K 5750 5750 0- rence
9000 900
20050
20050

6000 600




14666.7 14666.7 0.67 Ni konkurence
19000

5) Vprasajmo posteno konkurenco. Recimo, da je naSa konkurenca postena in ne zna lagati, ¢e jo ze v
naprej vprasamo, ali se bodo $irili ali ne. Koliko nam je vredna popolna informacija o tem, ali bo
konkurenca prisla ali ne. Pri tem razsirimo glas, da se bomo S$irili (P(konk) = 0.25).

0.5 Gosti povecajo

|
|

2500 2500

Gosti-ne povecajo

6000 6000

Gostipovecajo
15750
15750

18750 18750

Gosti-ne povecajo

19000 19000

6) Pomo¢ vedeZevalke. Koliko je vredna informacija vedeZzevalke o prihodu konkurence? Ce konkurenca
namerava priti, to vedezevalka napove v 90% (jasno, saj se konkurenca posvetuje pri isti
ciganki), ¢e pa konkurence ne bo, potem pa¢ samo ugiba, verjetnost ostane ista kot prej.

a. Kaksna je verjetnost, da bo vedezevalka napovedala prihod konkurence?

b. (* tezja naloga) Kako se spremeni drevo in nas$ pricakovani dobicek?

1900



P(ciganka=DA |veC gostov=DA) = 0.9

P(ciganka=DA |vec gostov=NE) = 0.5

Original
Order
Z'aga”ka: 0.900
veC gostov 0.500 cizanka =
ganka= 1 0.100
ne
Z'aga”kaz 0.500
ni ve¢ gostov | 0.500 cizanka =
ganka= 1 o.500
ne
Flipped #1
vec gostov | 0.643
ciganka=da | 0.700 | niveé
2 ntvec 0.357
gostov
vec gostov | 0.167
ciganka=ne | 0.300 | nived
g ni vec 0.833

gostov




