Задача 1.   

Очікувані показники діяльності торгової фірми в поточному році виглядають так: 

Таблиця 1
Очікує мий звіт по прибутку 

	Показники
	Товарна група
	Разом

	
	А
	Б
	В
	

	1. Виручка від реалізації, тис. грн.
	8572
	10200
	18200
	36972

	2. Витрати на покупку товарів, тис. грн.
	5000
	5400
	11400
	21800

	3. Маржинальний дохід, тис. грн.
	3572
	4800
	6800
	15172

	4. Постійні витрати, тис. грн.
	
	10460

	5. Прибуток, тис. грн.
	
	4712


I. Проаналізовані зовнішні умови діяльності підприємства, а також враховані  зміни внутрішніх умов, що очікуються  в наступному році. В результаті отримані наступні дані:

1. по товарній групі А виручка від реалізації очікується в такому ж розмірі як в поточному році. Очікується, що ціна придбання товару зросте на 15%.

2. Передбачується, що на ринку товарів Б з’явиться  новий конкурент з березня місяця, тому, не дивлячись на загальне збільшення попиту, обсяг реалізації товарів даної групи знизиться на 20% з березня місяця (реалізація в поточному  році відбувалась рівномірно на протязі року). 

3. Ринок збуту товарів групи В значно розширюється. Очікується ріст обсягу реалізації товарів групи В на 10% при незмінній ціні реалізації.

4. виходячи з уже прийнятих рішень про підвищення заробітної плати, збільшення чисельності персоналу, очікується, що постійні витрати збільшаться на 1 млн. грн.

II.  Проаналізувавши умови діяльності фірми в наступному році, співробітники фірми внесли наступні пропозиції:

1. якщо знизити ціну на товари групи А на 10%, то очікується, що обсяг реалізації зросте на 25%.

2.  при зниженні ціни на товари групи Б з березня місяця на 5% очікується ріст обсягу реалізації з березня місяця до кінця року на 18%. 

3. Очікується ріст обсягу реалізації товарів групи В на 20% при здійсненні рекламної компанії вартістю 600 тис. грн. по даній товарній групі

          Оцінити доцільність даних пропозицій та розрахувати прибуток, що отримає фірма, якщо будуть прийняті до уваги пропозиції співробітників, які признані ефективними.

Методичні вказівки

При виконанні завдання необхідно врахувати, що:

Маржинальний дохід = виручка від реалізації – витрати на покупку товарів –витрати на рекламну компанію.

Прибуток = сумарний маржинальний дохід по товарних групах – постійні витрати

Необхідно розглядати: 

- Виручку від реалізації як обсяг реалізації помножений на ціну реалізації

- Витрати на покупку товарів як обсяг реалізації помножений на ціну придбання товарів.

При розрахунках необхідно використовувати індексний метод.

1. Завдання 2. Оцінити діяльність досліджуваного підприємства та:

2. визначити, яку маркетингову стратегію діяльності воно застосовує у своїй діяльності;

3. чи є обрана маркетингова стратегія ефективною?

4. порекомендуйте, яким чином можна змінити чи удосконалити існуючу маркетингову стратегію підприємства.

Завдання 3. Портфель видів діяльності виробника електронної апаратури виробничого призначення включає п’ять СБО. Дані про продажі цих СБО і їх конкурентів приведені у табл.

Таблиця 1
Продажі СБО і їх конкурентів
	СБО
	Продажі (млн. од.)
	Продажі головних конкурентів
	Темпи зростання ринку %

	А
	1,0
	3,8/2,5 /1,5
	15

	В
	3,2
	3,5/3,2/ 2,0
	20

	С
	3,8
	3,7/3,0/ 2,5
	7

	D
	6,5
	6,2/1,6/ 1,4
	4

	Е
	0,7
	3,0/2,5/ 2,0
	4


Розрахуйте відносну частку ринку кожної СБО по відношенню до головного конкурента. Проаналізуйте портфель фірми методом БКГ і дайте свій діагноз її стану. Що ви можете порекомендувати за результатами вашого аналізу? Яку стратегію варто вибрати для кожної СБО?

Завдання 4. Побудувати матрицю БКГ та визначити стратегії для СГП підприємства, що займається продажем фармацевтичних препаратів.

А – анальгетіки;

В – серцеві препарати;

С – препарати для тиску.

	
	Обсяг продажу, тис грн
	Загальна кількість конкурентів
	Обсяг продажу найбільших конкурентів, тис грн

    1               2
	Темп росту ринку, %

	А
	15
	3
	   45              50
	5

	В
	10
	10
	   60              70
	0

	С
	20
	5
	   20              15
	10


Завдання 5. Вкажіть, які конкурентні стратегії, на Вашу думку, можуть використовувати запропоновані підприємства. Обгрунтуйте Вашу відповідь.Запропонойте для підприємства-челенджера стратегію, що може вивести його в лідери.
Критерії диференціації підприємств 

	Підприємства
	Частка ринку, %
	Рівень цін
	Система збуту
	Техніч. рівень підприємств
	Рівень постачань
	Рівень підготовки персоналу

	А
	33,5
	В
	В
	В
	В
	В

	B
	19,7
	С
	С
	В
	В
	В

	C
	11,7
	С
	С
	С
	Н
	С

	D
	12,3
	В
	В
	С
	С
	С

	E
	8,1
	В
	Н
	С
	С
	Н


Примітка: В – високий

 С – середній



Н – низький

Завдання 6. Підприємство «Тарнофарм» спеціалізується на виробництві лікарських засобів-генереків. Проаналізуйте три складові його фармацевтичного «портфелю» методом БКГ і запропонуйте свою оцінку їх стану. Дані шодо бсягів продажу складових і препаратів-конкурентів наведені в табл. Що Ви можете порекомендувати підприємству за результатами Вашого аналізу? Яку стратегію слід обрати для кожного із складових.

	Препарати – складові фармацевтичного «портфелю»
	Обсяги продажів, тис. грн.
	Кількість препаратів-конкурентів
	Обсяги продажів 3-х головних препаратів-конкурентів
	Темпи зростання ринку, %

	Препарат «А»

Препарат «В»

Препарат «С»
	70

330

120
	9

5

3
	300/240/65

270/210/137

150/109/78
	2

7

19


