Маркетинг торгівлі 2016


Методичні рекомендації практичних занять
з дисципліни «Маркетинг торгівлі»
Задачі з дисципліни «Маркетинг торгівлі»

Методичні вказівки для вирішення завдань

Для вибору каналу руху товару за критерієм ефективності використовують формулу віддачі від вкладеного капіталу (середня норма прибутку):
О = (П / В к) * 100%,

де О - віддача від вкладення капіталу,%;

П - прибуток, отриманий від вкладення капіталу, грн;

В к - величина вкладеного капіталу, грн.

Для визначення абсолютного розміру прибутку кожного учасника каналу руху товару використовують такі формули складу ціни (без урахування непрямих податків):

Цпроізв = С + П;

Цопт = Цпроізв + Іобращ + П;

Црозн = Цпроізв + Іобращ + П;

Цпроізв - ціна виробника;

С - виробнича собівартість;

П - прибуток кожного учасника руху товару;

Цопт - ціна оптовика;

Іобращ - витрати обігу;

Црозн- ціна роздрібна.

Для визначення величини планованого обсягу продажів можна скористатися формулою:

Т = П + Він - Ок

де Т - величина планованого обсягу продажів в натуральному вираженні;

П - план виробництва;

Він - залишок продукції на початок періоду;

Ок - залишок продукції на кінець періоду.

Обсяг продажів у вартісному вираженні (Тст) визначається як добуток кількості проданих товарів (Т) на їх ціну (Ц):

Тст = Т * Ц

Вхідний потік - це матеріальний потік, який надходить в логістичну систему підприємства із зовнішнього середовища. Він складається з розвантаження залізничних вагонів, вивантаження контейнерів, розвантаження автомобільного транспорту. Звідси випливає, що вхідний матеріальний потік буде дорівнює сумі приватних матеріальних потоків:
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де Мвх - вхідний матеріальний потік, т / рік;

Мi - приватний матеріальний потік, т / рік.
Задача 1.

Прийміть планово-управлінське рішення - чи має сенс займатися посередницькою діяльністю, якщо Ваша ціна закупівлі дорівнює 100 тис.д.е .; витрати обігу складають 50 тис.д.е .; мінімальна прийнятна рентабельність - 20%, максимально можлива ціна реалізації - 180 тис.д.е.

Задача 2.

Прийміть рішення щодо вибору каналу руху товару за критерієм ефективності, виходячи з наступних даних:

- Канал нульового рівня: витрати, пов'язані з утриманням власної роздрібної торговельної мережі, складають 150 г.о..; витрати обігу - 100; прибуток від реалізації - 500; г.о..

- Однорівневий канал: витрати обігу -75; прибуток 100 г.о..;

- Дворівневий канал: витрати обігу - 40 д.е .; прибуток 120 г.о.
Задача 3.

Ви керівник відділу маркетингу. Вам необхідно з'ясувати, хто з міркування витрат більш вигідний підприємству - комівояжер або торговий представник.

Для комівояжерів передбачений оклад 1800 г.о. в місяць і 2% комісійного збору; для торгового представника - гарантійний оклад 600 ден. од. і 5% комісійних. Вони працюють в одній географічній області, очікуваний місячний оборот складе 320 000 г.о.
Встановіть, хто краще для фірми. Визначте, при якому обороті в місяць витрати на комівояжера і торгового представника однакові.

Задача 4.

Усередині каналу збуту побутових холодильників встановлені спеціальною угодою наступні фіксовані претензії на прибуток з боку учасників каналу руху товару, в залежності від ціни, по якій вони продають свій товар:

виробник - 25%;

оптовий торговець - 20%;

роздрібний торговець - 15%.

Продажна роздрібна ціна на холодильник становить 16 000 грн.

Витрати обігу складають наступний питома вага в ціні продажу кожного учасника руху товару:

оптовий торговець - 5%;

роздрібний торговець - 10%.

Розрахуйте абсолютні розміри прибутку з одиниці товару кожного учасника руху товару.

Яка собівартість виготовлення кожного холодильника?

Чи буде правомірним вирівнювання претензій на прибуток всіх учасників руху товару в відносному вираженні?

 

Задача 5.

План виробництва продукції А на наступний рік 500 тис.т., залишки на початок року склали 20 тис.т. Запланований залишок на кінець року 30 тис.т. Відпускна ціна за тонну 7200 грн. Маркетинговий бюджет становить в планованому році 30% обсягу продажів.

Визначте:

1) планований обсяг продажів у вартісному вираженні;

2) маркетинговий бюджет планового періоду.

Задача 6.

Розрахуйте коефіцієнт настановної площі для торгового залу магазину, якщо: установча площа торгового обладнання становить 156 кв. м, загальна площа торгового залу магазину складає 230 кв. м.

Κ = Sу / Sт,

де К - коефіцієнт установчої площі;

Sу - установча площа обладнання;

Sт - площа торгового залу.

Прокоментуйте отримане значення.

Як змінити даний коефіцієнт, якщо це буде: 1) аптека; 2) ювелірний магазин; 3) магазин дорогої косметики; 4) автосалон. Чому?
Завдання 1
Тема. Аналіз політики використання підприємством маркетингових каналів (каналів товароруху).
Необхідно проаналізувати політику використання маркетингових каналів ПРАТ «Дніпропетровський хлібозавод №9».

ПРАТ «Дніпропетровський хлібозавод №9». виготовляє хлібобулочні та кондитерські вироби мають короткий строк реалізації. 

Крім хлібобулочних та кондитерських виробів «Дніпропетровський хлібозавод №9» виготовляє макаронні вироби та грінки з різними смаками. Ці вироби мають значно довший термін реалізації та є стратегічними товарами для виведення на інші ринки поза межами Сумської області. Однак це потребує створення інших каналів розподілу, 
 ПРАТ «Дніпропетровський хлібозавод №9». намагається забезпечити наявність своєї продукції в якомога більшій кількості торгових точок. Тому підприємство співпрацює з великою кількістю продовольчих магазинів міста та області.
Наведіть приклади (схеми) розповсюдження продукції даного підприємства.

Завдання 2 
Тема. Вибір форми товароруху
Виберіть більш ефективну форму товароруху (транзитну чи складську) для підприємства, якщо після аналізу діяльності аналогічних підприємств цієї ж галузі стали відомі такі показники: 

1) вартість утримання одиниці товару в запасах, грн;

2) транспортно-заготівельні витрати на постачання одиниці товару при складській формі, грн;

3) кількість товарів, які поставляються в транзитній формі, од.;

4) транспортно-заготівельні витрати на постачання одиниці товару при транзитній формі, грн;

5) річна потреба в товарі, од.

Вихідні дані наведені в таблиці 1.1.
Форму товароруху вибираємо, використовуючи формулу:

[Ктр ∙ Стр + (Ктр – Кпол) ∙ Сз] – (Кпол∙ Сск),


(1.1)
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де   Ктр – кількість товарів, які поставляються в транзитній формі, од.;

Стр – транспортно-заготівельні витрати на постачання одиниці товару при транзитній формі, грн;

Кпол – річна потреба в даному виді товару, од.;

Сз – вартість утримання одиниці товару в запасах, грн;

Сск – транспортно-заготівельні витрати на постачання одиниці товару при складській формі, грн.

Вибір форми постачання визначаємо за мінімумом витрат. Зробити висновки.

Варіант обирається згідно номеру в журналі викладача.
Завдання 3

Тема. Аналіз роботи посередників.

Виконайте аналіз роботи посередників за такими критеріями їх оцінки:

1 Відповідність фактичного обсягу плановому.

2 Збереження і розвиток відносин з перспективними клієнтами.

3 Залучення нових клієнтів.

4 Частка посередника в загальному обсязі продажу фірми порівняно з часткою витрат на роботу з цим посередником.

5 Виконання договірних умов.

Виберіть найбільш оптимального посередника.
Підприємство для аналізу виберіть самостійно, вибір погодьте з викладачем.
Для комплексної оцінки посередників визначимо вагомість кожного критерію. Комплексну оцінку виконуємо за формулою

Іj = ∑ Ві ∙ Оіj,





(1.2)

де Ві – вагомість і-го критерію; 

    Оіj – оцінка j-го посередника за і-м критерієм; 

    і – номер критерію; 

    j – номер посередника.
Завдання 4. 
Тема. Організація процесу товаропостачання 
в роздрібній торгівлі

Дослідіть процес товаропостачання в роздрібній торгівлі. Підприємство вибрати самостійно, вибір погодити з викладачем.

Процес товаропостачання в роздрібній торгівлі передбачає 7 етапів: 

1 Визначення потреби в товарах, раціональної частоти їх доставки, оптимальних розмірів партій завезення.

2 Вибір джерел, форм і методів товаропостачання.

3 Оформлення замовлення на постачання товарів.

4 Встановлення схем постачання.

5 Організація доставки товарів у магазин.

6 Укладання угод на постачання товарів та контроль за їх виконанням.

7 Приймання товарів і його документальне оформлення.

Виконати поетапний аналіз.

Завдання 5. 
Тема. Визначення показників роботи роздрібного магазину.
Оптове підприємство уклало договір постачання з магазинами №1 і №2, в якому зазначено, що доставка цукру буде здійснюватися і централізовано рівними партіями в кожну декаду місяця. Розрахуйте коефіцієнт рівномірності постачання цукру до магазинів, зробіть висновок, який магазин краще обслуговується оптовим підприємством, і запропонуйте шляхи забезпечення своєчасного завозу цукру до магазинів.
Вихідні дані представлено у таблиці 1.

Методика виконання завдання.

1. Визначити обсяги надходження цукру за декадами місяця Xі по кожному магазину.
2. Розрахувати як середньоарифметичну величину обсяг цукру, який повинен був надходити кожну декаду місяця до магазинів 
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де Xі - обсяг надходження цукру за розрахунковий період місяца (i =1,2,...n).

n - число декад у місяці.

3. Розрахувати середньоквадратичне відхилення (
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) по кожному магазину за формулою:
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4. Визначити коефіцієнт варіації надходження цукру (Vх) до магазину за формулою
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5. Розрахувати коефіцієнт рівномірності надходження цукру (Кр) у відсотках по кожному магазину за формулою:
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6. Порівняти величини коефіцієнтів рівномірності надходження цукру до магазинів і виявити, в який з них цукор надходив більш рівномірно. При цьому, чим ближче  Кр до 100%, тим більш рівномірно надходив цукор до магазину.

7. Надати пропозиції щодо забезпечення своєчасного завозу цукру в необхідному обсязі до магазину.
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