Розділ І. Теоретико-методологічні основи планування діяльності підприємства

	


Тема 4.Продукт (послуги) та ринок

	
	Продукт (послуги) та ринок


4.1. Галузь, підприємство та його продукція

4.2. Дослідження ринку

Ключові терміни:

· галузь;
· характеристика       підприємства;
· вид діяльності;
· географія діяльності;
· продукт (послуги);
· дослідження ринку;

· сегментація ринку;

· конкуренти.


Розділ бізнес-плану, який називається “Перелік і характеристика продукції, що випускається”, або “Продукт (послуги) та ринок” повинен включати такі основні складові:

· характеристика продукції, що випускається (послуг), в тому числі характеристика принципово нового продукту (послуги);

· тривалість життєвого циклу продукції;

· технологічні особливості випуску продукції (надання послуг);

· визначення кількості та асортименту продукції (послуг), призначеної для продажу на зовнішньому ринку;
· сучасна ситуація та тенденції розвитку галузі;

· патенти, товарні знаки, інші права власності на продукт (послуги).
При характеристиці продукції (послуг) дуже важливо чітко визначити:

· перелік (асортимент) основних видів продукції, напівфабрикатів і т. ін., які планується виробляти, а також види послуг, що передбачається надавати споживачам;

· призначення виробленої продукції (послуг);

· споживчі характеристики продукції (послуг);

· унікальність (цінність) продукції (послуг);

· конкурентоспроможність продукції (послуг) на споживчому ринку.

Аналізуючи галузь, до якої має належати майбутній бізнес, необхідно навести загальні відомості про поточний стан справ у галузі та тенденції її розвитку, визначити чинники, які позитивно або негативно вплинули на розвиток галузі. Крім того, в бізнес-плані потрібно визначити місце та поведінку фірми в галузі, дати їй загальну характеристику та чітко описати продукт (послуги), з якими фірма виходить на ринок. Якщо фірма існує, то варто описати її історію розвитку (стисло), вказати на стратегічні та поточні цілі, розкрити основні види діяльності та географію свого бізнесу.
В характеристиці про призначення виробленої продукції (послуг) необхідно визначити мету виробництва конкретних їх видів з точки зору задоволення конкретних потреб споживачів. 
Споживчі якості продукції доцільно характеризувати за такими параметрами:

· основні види сировини, з якої виробляється продукція;

· вага “нетто” одиниці продукції;

· строки зберігання за певних умов;

· смакові властивості (для харчових продуктів);

· естетика зовнішнього вигляду;

· показники якості продукції;

· хімічний склад (наявність мінеральних та інших речовин);

· рівень цін;

· можливість надання знижок;

· інші відомості.

Унікальність (цінність) продукції (послуг) визначається будь-якою з її споживчих властивостей або їх комплексом порівняно з продукцією (послугами), що реалізується іншими підприємствами в межах регіону, або за рахунок надання додаткових послуг і застосування різних форм обслуговування. Необхідно визначити також слабкі сторони запропонованого продукту та тривалість його життєвого циклу.

При визначенні життєвого циклу товару потрібно передбачити:

а) час, необхідний для доведення нового чи вдосконаленого продукту (послуг):

· час, до перших продажів;

· час, до піку (максимально можливого) обсягу продажів;

б) час, необхідний на модифікацію продукції, що випускається, і можливість її адаптації в нових ринкових умовах.
У цьому розділі описуються ті товари (послуги), які збирається запропонувати фірма майбутнім покупцям і заради виробництва яких розробляється весь проект. Зрозуміло, що з урахуванням швидких змін у смаках, технології й стані конкуренції, фірми не можуть покладатися на існуючі товари, тому що споживач чекає нових удосконалених товарів.

Розробка нового товару починається з пошуку ідей для новинки. Найбільш логічною стартовим початком в пошуку ідей є споживачі, а іншим джерелом є вчені, оскільки вони можуть винайти або відшукати нові матеріали або властивості, які можуть призвести до створення новинок. Потім відбувається відбір ідей, ціль якого якомога раніше виявити й відсіяти непридатні ідеї. Уцілілі від відбору ідеї треба перетворити в задуми товару. Задум товару - пророблений варіант ідеї, виражений значимими для споживача поняттями. Перевірка задуму передбачає випробування його на відповідній групі цільових споживачів, яким представляють пророблені варіанти всіх відібраних ідей.

Потім від рівня "товар за задумом" фірма при розробці товару переходить до рівня "товар у реальному виконанні". Товар у реальному виконанні може мати 5 характеристик: рівень якості, набір властивостей, специфічне оформлення, специфічна упаковка і марочна назва. Тому на цьому рівні підприємець повинен вирішити питання щодо марки товару. Представлення товару в якості марочного може підвищити його ціннісну значимість, і тому дане рішення є дуже важливим аспектом товарної політики, однак фірмі необхідно пам'ятати, що використання марки вказує на певний рівень якості товару (сюди входять як довговічність товару, його надійність, простота експлуатації, ремонту та інші корисні властивості).

Після цього потрібно вирішити питання щодо упаковки товару. Розробка ефективної упаковки для нового товару вимагає великої кількості рішень, зокрема визначити, якою в принципі повинна бути упаковка і яку роль вона повинна зіграти для конкретного товару, ухвалити рішення щодо розміру, форми, кольору, текстового оформлення упаковки, піддати упаковку серії випробувань для того, щоб впевнитися, що розроблена упаковка відповідає вимогам нормальної експлуатації.

Наступний рівень розробки товару - товар із супроводом. На цьому рівні визначаються необхідний монтаж, гарантія, післяпродажне обслуговування, поставка й кредитування. Кожному підприємцю, що вирішив надавати певні додаткові послуги споживачам, варто пам'ятати, що споживача цікавлять не тільки певні послуги самі по собі, але і їх обсяг й якість. Тому фірмі необхідно стежити за тим, наскільки рівень її власних послуг відповідає очікуванням замовників.

Така всебічна розробка товару проводиться з однією метою - забезпечення його стійкої конкурентноздатності на ринку. Сучасна теорія конкурентноздатності виділяє 3 типи конкурентних переваг:

1) Більш низькі витрати. Під цим варто розуміти здатність фірми розробляти, виробляти й реалізувати товар при менших витратах, ніж конкуренти.

2) Диференціація. Під цим розуміють здатність фірми виділятися серед конкурентів, пропонуючи товар, що помітно відрізняється або високим рівнем якості, або нестандартним набором властивостей, що реально цікавлять покупця.

3) Фокусування. Під цим розуміють орієнтацію зусиль фірми на якусь групу споживачів або на обмежену частину асортименту продукції, або на специфічний географічний ринок.

У будь-який момент часу підприємець може будувати свою стратегію забезпечення конкурентноздатності, опираючись лише на один з 3 вищенаведених конкурентних переваг, але поєднувати всі види цих переваг не можна - така спроба приведе фірму до невдачі, що доведено безліччю прикладів. Вибір стратегії конкуренції залежить від того, які можливості має підприємець. Наприклад, якщо на його фірмі застаріле обладнання, невисока кваліфікація працівників і разом з цим невеликі витрати на виробництво, то вона може виробляти недорогі товари невисокої якості, призначені для менш забезпеченої (але, як правило численної) групи покупців. Інший випадок, коли сировина й матеріали дістаються дорого, на фірмі є гарне обладнання, працівники мають високу кваліфікацію. При цьому фірма може досягти конкурентноздатності шляхом організації випуску унікальних або високоякісних товарів, що окупить у покупців їхню високу ціну.

Природно, що підприємець не зобов'язаний протягом усього періоду своєї діяльності дотримуватися тільки однієї вибраної стратегії. Вибір найбільш прийнятної й оптимальної конкурентної переваги товару необхідно здійснювати залежно від умов, в яких перебуває підприємець, тому що це дозволяє отримувати прибуток на всіх етапах життєвого циклу товару. 


Ринок і маркетинг є вирішальними факторами для всіх компаній. Самі геніальні технології виявляються марними, якщо на них немає своїх покупців. Вивчення ринку - одна з головних проблем нового бізнесу. Таким чином, параграф бізнес-плану, присвячений ринку й маркетингу, часто є найбільш важким для написання. Вам необхідно переконати інвестора (і переконатися самому) в існуванні ринку для Вашої продукції, у тому, що Ви його розумієте й зможете продавати свою продукцію.

Невдачі більшості із провалених комерційних проектів були пов'язані саме зі слабким вивченням ринку й з переоцінкою його ємності. Необхідно попередньо зібрати й обробити великий обсяг "первинної" інформації. 

Загальна характеристика ринку продукції (послуг) передбачає визначення:

а) ступеня насиченості ринку;

б) місткості ринку;

в) загальної тенденції попиту на продукцію (послуги) у поточному і прогнозованому періоді.

Залежно від ступеня насиченості ринку розрізняють ринок продавця і ринок покупця.

Місткість регіонального ринку продавця визначається сумою товарних ресурсів, що є у розпорядженні підприємств регіону, включаючи залишки товарів і сировини.

Місткість регіонального ринку покупця визначається як сума обсягів попиту місцевого населення і підприємств (установ, організації), а також приїзджаючого населення.

Попит населення на певну продукцію (послуги) потрібно досліджувати за трьома напрямками:

1) вивчення реалізованого, тобто задоволеного, попиту. Він характеризує фактичний рівень задоволення попиту на окремі товари (послуги);

2) вивчення незадоволеного попиту у зв’язку з відсутністю у продажу необхідних населенню товарів або при недостатній інформації про нові види продукції (послуг);

3) вивчення попиту, що формується, тобто попиту на певні види продукції (послуги), які ще чітко не визначені.

При вивченні попиту на певну продукцію (послугу) необхідно враховувати її специфічні особливості, які визначаються характером самої продукції (послуги), а також умовами її реалізації і споживання.

Аналіз і прогнозування обсягу попиту населення на певну продукцію (послуги) на регіональному ринку в цілому, в том числі на продукцію конкретного підприємства, здійснюється на основі статистичних даних про доходи і витрати населення регіону на певну продукцію чи послуги із застосуванням методів аналізу і прогнозування конкретних економічних показників, а також із застосуванням маркетингових підходів (опитування, анкетування і т. д.).
Особливо важливе значення для прогнозування загального обсягу попиту населення має дослідження причин виникнення незадоволеного попиту, визначення обсягу попиту, що формується, і тенденцій його розвитку.

Для чіткого визначення “своєї ніші” у процесі бізнес-планування проводиться сегментація ринку.

Можливими критеріями сегментації можуть бути:

а) види продукції і послуг, що реалізуються;

б) контингент споживачів: вік (діти, молодь, середній вік, похилий вік, усі разом); стать (чоловіки, жінки); національність чи етнічна група; освіта; стиль життя; соціальна приналежність; професія; рівень доходів; сімейний стан; інші показники.

У процесі сегментації ринку важливо визначити цільовий і найперспективніший сегмент ринку для підприємства, обґрунтувати цей вибір визначенням тих моментів, які привернуть увагу типового покупця до цільового ринку (новизна продукції чи послуг та прогресивна продуктова ідея, ціна, якість продукції, культура обслуговування, додаткові послуги тощо), обумовлять розширення обсягів реалізації продукції за найвигідніших умов транспортування і забезпечення товарно-сировинними ресурсами.

Найскладнішим і відповідальним питанням для підприємства на даному етапі є визначення загального обсягу реалізації продукції, його складу на кожному із вибраних ринків. Визначення обсягу збуту продукції необхідно тісно ув’язати з дослідженням попиту і виробничих потужностей підприємства. Найпоширенішим методом вивчення попиту є анкетне опитування населення в районі діяльності підприємства.

Велику увагу слід приділити вивченню структури реалізованого попиту і факторів, що її визначають.

Джерелом інформації про внутрішню групову структуру реалізованого попиту на продукцію (послуги) конкретних підприємств є вибіркові дані оперативного обліку реалізації продукції чи послуг.

Одним із основних факторів коливання обсягу і структури попиту на продукцію і послуги є зміна цін на них. Тому при аналізі важливо розраховувати коефіцієнт еластичності попиту, лише тоді можна приймати комерційні рішення щодо вирівнювання цінами і визначити обсяги попиту на перспективу.

Еластичність пропозиції показує зв’язок між змінами в цінах на товар і обсягах його пропозиції. Вирішальну роль у визначенні коефіцієнта еластичності пропозиції відіграє фактор часу. Чим довший проміжок часу, на який розраховує товаровиробник, тим більші можливості його пристосування до зміни цін і перерозподілу ресурсів між альтернативними ринками товарів і послуг.

Для підприємств із визначеним контингентом споживачів і ринком збуту, зміни обсягів реалізації можливо змоделювати за допомогою коефіцієнтів еластичності, що відбивають залежність обсягів продажу від їхньої ціни або від розміру доходів.

На заключному етапі ринкових досліджень стосовно продукту (послуги) необхідного з’ясувати і відобразити у бізнес-плані:

· перелік конкурентів на вибраному ринку, тобто юридичних і фізичних осіб, що займаються виробництвом, реалізацією та організацією споживання аналогічних продуктів чи послуг;

· організацію, яка надаватиме потрібну підприємству інформацію з маркетингових питань;

· наявність спеціальних агентів і дистриб’юторів на вибраному ринку, сферу їхньої діяльності та фінансові відносини з ними;

· перелік клієнтів, з якими співпрацюватиме підприємство (при цьому маркетингові дослідження можуть проводитися як приватними і державними підприємствами, так і самим підприємством).

Дослідження і оцінка факторів конкуренції є системним процесом, який складається з ряду етапів:

1) виявлення діючих і потенційних конкурентів;

2) аналіз показників діяльності, цілей і стратегій конкурентів;

3) виявлення слабких і сильних сторін діяльності конкурентів.

Важливим моментом визначення конкурентного середовища є аналіз показників, що характеризують економічний потенціал підприємства-конкурента: активи балансу, обсяги виробництва і продаж, валовий і чистий прибуток, основний капітал, оборотний капітал, обсяг інвестицій, власний і позиковий капітал, науково-дослідна база, витрати на науково-дослідну роботу, загальна кількість зайнятих робітників, в тому числі на виробництві.

Конкурентоспроможність власного підприємства стосовно інших підприємств потрібно розглядати й за такими показниками:

· динаміка обсягів реалізації у вартісних і натуральних одиницях виміру;

· відношення прибутку до собівартості продукції (рентабельність);

· відношення обсягу реалізації до середньої вартості товарних запасів (швидкість обертання товарів);

· завантаження виробничих потужностей;

· відношення обсягу реалізації до середньорічної вартості основних засобів і оборотних коштів;

· портфель замовлень.

У цьому підрозділі бізнес-плану необхідно висвітлити:

1) головні фактори конкурентоспроможності товарів чи послуг;

2) практику підприємств-конкурентів у сфері реклами та стимулювання збуту;

3) практику підприємств-конкурентів у сфері найменувань товарів і послуг, їхні відмінні особливості і товарні знаки;

4) чим приваблює споживача зовнішнє оформлення продукції конкурентів;

5) рівень сервісу конкурентів у процесі реалізації товару та обслуговування споживача;

6) чи використовують конкуренти для збуту власну мережу, чи ця мережа орендується;

7) рух товарів від постачальника до підприємств-конкурентів;

8) інші особливості й привабливість товарів основних конкурентів.

При дослідженні ринку товарів і послуг слід аналізувати і недоліки конкуруючих підприємств, визначаючи частку кожного конкурента на ринку, показати максимальну і мінімальну ціну кожного, чия продукція найбільш якісна.

Таким чином, в цьому розділі бізнес-плану обов’язково має знайти відображення така інформація:

1) фізичне відображення продукції чи послуг: якщо йдеться про продукцію, то слід описати її фізичні характеристики; якщо ж говориться про надання послуг, то показується, які потреби забезпечуватиме бізнес. В цьому випадку найкраще уявлення дають діаграми;

2) використання та принадність товарів (послуг). Після точного відображення продукції або послуг особливу увагу слід надати можливостям їх використання, проілюструвавши принадні відмінності;

3) розробка та розвиток продукту або послуги, в тому числі питання про те, як розвивався цей процес до сьогодні і яким він буде в майбутньому;

4) доцільно прокоментувати готовність запропонованої продукції або послуг до виходу на ринок, оскільки це дасть можливість оцінити життєздатність підприємства та його конкурентоспроможність;

5) характеристика основних конкурентів, їхні переваги і недоліки.

Короткий зміст розділу може мати і таку структуру:
1. Аналіз галузі та перспективи її розвитку, тенденції до зміни попиту на продукцію галузі, загальний рівень її інвестиційної привабливості.

2. Спеціалізація діяльності (перелік основних видів продукції, що належать до однієї споживчої групи).

3. Обсяги виробництва продукції, робіт (послуг) за останній рік (для діючого підприємства) та на перспективу, питома вага основних видів продукції (табл. 4.1).

Таблиця 4.1. Обсяги виробництва основних видів продукції

	№ з\п
	Найменування продукції (робіт, послуг)
	Обсяг виробництва, в натуральних одиницях або в тис. грн
	Питома вага, %

	
	
	факт
	прогноз*
	факт
	прогноз*

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	
	
	
	
	
	

	
	Всього
	
	
	100,0
	100,0


* Прогноз може бути на рік, два, три... з розбивкою по роках, перший рік – по кварталах.
4. Детальний опис продукції та послуг, основні споживчі характеристики: ціна, розмір, вага, строк служби, естетичність, дизайн.

5.   Номенклатура продукції та покращання її конкурентоспроможності.

6. Відомості про патентну ситуацію (захищеність товару (винаходу) в країні виробника та в країнах зовнішнього ринку, обсяг прав по патентах та авторських свідоцтвах).

7. Аналіз ціноутворення товарів з врахуванням різних альтернативних варіантів визначення ціни.

8. Характеристика підприємств, які виробляють аналогічну продукцію.

9. Відмінні характеристики основних ринків та їх сегментів (назва, розміри, географічне розташування, перелік конкурентів проникнення на ринок).

10. Основні групи споживачів товарів, циклічність покупок.

11. Вторинні ринки продукції та їх основні характеристики.

12. Оцінка розвитку виробництва та своєї позиції на ринку з точки зору пропозиції спеціальної та цивільної продукції, а також інших видів продукції (послуг).

13. Конкуренція (основні конкуренти, їх переваги та недоліки) (табл. 4.2).

Таблиця 4.2. Характеристика кількісних та якісних показників продукції (послуг) основних конкурентів

	Підприємства галузі, продукції, що виробляють аналогічну продукцію (послуги)
	Найменування продукції
	Переваги продукції конкурентів
	Недоліки продукції конкурентів

	1
	2
	3
	4

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Розглянутий вище розділ бізнес-плану є самою важливою його частиною і на його підготовку не варто економити ні часу, ні засобів. В бізнес-плані обсяг цього розділу не повинен перевищувати 5-6 сторінок тексту, в якому потрібно вмістити велику кількість інформації. Тому рекомендується попередньо зібрати і обробити великий обсяг первинної інформації.
Аналіз сегментів ринку, на яких збирається працювати фірма, та прийняття рішення про її конкурентоспроможність в свою чергу дозволяє фірмі приступити до детального планування комплексу (плану) маркетингу. 

Із цього розділу починається основна частина бізнес-плану. У ньому описуються ті товари (послуги), які збирається запропонувати фірма майбутнім покупцям і заради виробництва яких замислювався весь проект.

Розділ бізнес-плану, який називається “Перелік і характеристика продукції, що випускається”, або “Продукт (послуги) та ринок” повинен включати такі основні показники:

· характеристика продукції, що випускається (послуг), в тому числі характеристика принципово нового продукту (послуги);

· тривалість життєвого циклу продукції;

· технологічні особливості випуску продукції (надання послуг);

· визначення продукції (послуг), призначеної для продажу на зовнішньому ринку.

При характеристиці продукції (послуг) дуже важливо чітко визначити: перелік (асортимент) основних видів продуктів, напівфабрикатів і т. ін., які планується виробляти; призначення вироблених продуктів (послуг); споживчі характеристики продуктів (послуг); унікальність (цінність) продуктів (послуг); конкурентоспроможність продукції (послуг) на споживчому ринку.

При складанні бізнес-плану, при визначенні життєвого циклу товару потрібно передбачити: а) час, необхідний для доведення нового чи вдосконаленого продукту (послуг); б) час, необхідний на модифікацію продукції, що випускають, і можливість її адаптації в нових ринкових умовах.

Розробка нового товару починається з пошуку ідей для новинки і проходить певні рівні: від рівня "товар за задумом" фірма при розробці товару переходить до рівня "товар у реальному виконанні". Після цього виробник повинен вирішити питання щодо упаковки товару. Наступний рівень розробки товару - товар із супроводом.
Сучасна теорія конкурентноздатності виділяє 3 типи конкурентних переваг: більш низькі витрати, диференціація, фокусування. 
Типовий процес дослідження ринку припускає 4 етапи: визначення типу даних, які Вам потрібні; пошук цих даних; аналіз даних; реалізація заходів, що дозволяють використати ці дані на користь підприємству.
В цьому розділі бізнес-плану обов’язково має знайти відображення така інформація:

1) фізичне відображення продукції чи послуг;

2) використання та принадність товарів (послуг);

3) розробка та розвиток продукту або послуги;

4) доцільно прокоментувати готовність запропонованої продукції або послуг до виходу на ринок;

5) характеристика основних конкурентів, їхні переваги і недоліки.

Завдання 1.
Проведіть демографічну сегментацію ринку. Для наочного зображення результат відобразіть графічно.

[image: image1.png]



1. Дати загальну характеристику підрозділів бізнес-плану “Галузь, підприємство та його продукція”.

2. Які питання висвітлюються у підрозділі “Галузь, підприємство та його продукція”?

3. Які джерела використовуються для дослідження ринку обраної галузі виробництва?

4. На які питання необхідно знайти відповідь при дослідженні ринку?

5. Що таке сегментація ринку та за якими ознаками вона здійснюється?

6. З чого починається розробка нового товару і які рівні проходить?
7. Які типи конкурентних переваг може використовувати підприємець ?
8. Які дослідити попит населення на продукцію?
9. За якими показниками потрібно розглядати конкурентоспроможність власного підприємства?
10. Що таке місткість ринку і як поділяється за ступенем насиченості?

[image: image2.wmf]
1.  При спаді виробництва потрібно:
а) вибирати ті товари, виробництво яких вимагає мінімальної кооперації й поставок зі сторони;
б) вибирати ті товари, виробництво яких вимагає максимальної кооперації й поставок зі сторони;
в) вибирати ті товари, де немає взаємозамінності вихідної сировини й матеріалу;
г) вибирати ті товари, де досяжна широка взаємозамінність вихідної сировини й матеріалу;

е) відповіді а) і в) вірні;
є) відповіді а) і г) вірні.
Відповідь: а); б); в); г); д); е); є).
2.  Пророблений варіант ідеї, виражений значимими для споживача поняттями це:
а) товар у реальному виконанні;
б) задум товару;
в) товар із супроводом.
Відповідь: а); б); в).
3.  Що розуміють під диференціацією:
а) під цим розуміють орієнтацію зусиль фірми на якусь групу споживачів або на обмежену частину асортиментів продукції, або на специфічний географічний ринок;
б) під цим розуміють здатність фірми розробляти, виробляти й реалізувати товар при менших витратах, ніж конкуренти;
в) під цим розуміють здатність фірми виділятися серед конкурентів, пропонуючи товар, що помітно відрізняється або високим рівнем якості, або нестандартним набором властивостей, що реально цікавлять покупця.
Відповідь: а); б); в).
4.  Місткість ринку продавця визначається:

а) сумою товарних ресурсів, що є у розпорядженні підприємств, включаючи залишки товарів і сировини;
б) контингентом споживачів, на яких орієнтується підприємство в своїй діяльності;
в) як сума обсягів попиту населення і підприємств (установ, організації), а також приїжджого населення.

г) відповіді а) і б) рівні;
д) всі відповіді вірні.
Відповідь: а); б); в); г); д).
5.  Що не є етапом дослідження і оцінки факторів конкуренції:

а) виявлення діючих і потенційних конкурентів;
б) аналіз показників діяльності, цілей і стратегій конкурентів;
в) вивчення попиту, що формується, тобто попиту на певні види продукції (послуги), які ще чітко не визначені;
г) виявлення слабких і сильних сторін діяльності конкурентів.
Відповідь: а); б); в); г).
6.  Швидкість обертання товарів – це:

а) відношення обсягу реалізації до середньої вартості товарних запасів;
б) відношення прибутку до собівартості продукції;
в) відношення обсягу реалізації до середньорічної вартості основних і обігових коштів.
Відповідь: а); б); в).
7.  Який з перерахованих нижче показників може використовуватись для оцінки стадії життєвого циклу галузі:
а) прихильність клієнтів до торгової марки;

б) вертикальна інтеграція;

в) ступінь ринкового ризику;

г) патенти на технології і продукти.
Відповідь: а); б); в); г).
8.  Конкурентоспроможність – це:
а) змагання між товаровиробниками за найбільш вигідні сфери вкладення капіталу, ринку збуту, джерела сировини;

б) властивість товару, послуги, суб'єкта ринкових відносин виступати на ринку нарівні із присутніми там аналогічними товарами, послугами або конкуруючими суб'єктами ринкових відносин;

в) становище на ринку, при якому можливі ускладнення при вступі в нього й виході, обмежений доступ до інформації, обмежене число покупців і продавців.
Відповідь: а); б); в).
9.  Галузь – це:
а) сукупність підприємств й організацій, для яких характерна спільність продукції, що випускається, технології виробництва, основних фондів і професійних навичок працюючих;
б) частина цільового ринку з однорідними вимогами споживачів до товару, виробленому постачальниками продукції, або по інших ознаках;
в) сукупність підприємств й організацій, які знаходяться в одному регіоні.
Відповідь: а); б); в).
10.  Еластичність пропозиції це:
а) зв’язок між попитом і пропозицією;
б) зв’язок між змінами в цінах на товар і обсягах його пропозиції;
в) це процес, що характеризує, на скільки відсотків може змінитися попит на даний товар на ринку при зміні ціни його на один відсоток.
Відповідь: а); б); в).[image: image3.png]






4.1. Галузь, підприємство та його продукція
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