Практико-ориентированные задания №1
Каналы сбыта продукции предприятия характеризуются данными:

1. канал нулевого уровня:

расходы, связанные с содержанием и эксплуатацией собственной розничной торговой сети = 168 тыс. руб.;

издержки обращения (оптово-сбытовые и розничные) = 100 тыс. руб.;

прибыль от реализации товаров = 500 тыс. руб.;

2. одноуровневый канал (прямые связи с розничной торговлей):

издержки обращения (оптово-сбытовые, транспортные) = 60 тыс. руб.;

прибыль = 318 тыс. руб.;

3. двухуровневый канал (производитель продает товар оптовому посреднику):

издержки обращения (сбытовые) = 58 тыс. руб.;

прибыль = 120 тыс. руб.

Определить, пользуясь критерием эффективности, какой канал товародвижения будет наиболее выгодным. 

Решение:

Эффективность – это способность приносить эффект; результативность процесса; отношение результата к затратам.

При организации движения товара по каналу нулевого уровня эффективность товародвижения составляет:

Э0=500/(168+100)=1,87 руб./руб.,

что означает, что 1 руб. средств, вложенная в работу канала товародвижения приносит прибыль в сумме 1,87 руб.

При организации одноуровневого канала товародвижения:

Э1=318/60=5,30 руб./руб.

При организации двухуровневого канала товародвижения:

Э2=120/58=2,07 руб./руб.

Таким образом, по критерию эффективности (затратоотдаче) следует отдать предпочтение одноуровневому каналу товародвижения.

Практико-ориентированное задание № 2
Затраты на производство товара составляли 3000 руб./шт. Цена продаж – 4000 руб./шт. Оборот составлял 20 продаж в день. Новая цена составила 5000 руб./шт. Этим вы распугали половину покупателей, в результате чего объем продаж сократился до 10 шт./день. Определить:

1. Старый и новый объемы продаж товара в стоимостных величинах.

Старый объем продаж в стоимостном выражении = 4000 * 20 = 80 000 руб./день

Новый объем продаж в стоимостном выражении = 5000 * 10 = 50 000 руб./день

2. Старую и новую прибыль на единицу товара.

Старая прибыль = 4000 - 3000 = 1000 руб./шт.

Новая прибыль = 5000 – 3000 = 2000 руб./шт.

3. Вычислить старую и новую недельную прибыль от продажи всего количества товара.

Объем старой недельной прибыли = 1000 * 20*7 = 140000 руб./неделя

Объем новой недельной прибыли = 2000 * 10*7 = 140000 руб./неделя

Практико-ориентированное задание № 3
Для повышения эффективности работы и конкурентоспособности предприятия руководство кондитерского магазина «София» приняло решение о проведении маркетингового исследования. Цель исследования: выявить предпочтения покупателей по группе конфет, глазированных шоколадной глазурью.

Требуется определить:

· Какой тип исследования и почему был наиболее уместен в данной ситуации: полевые, кабинетные?

· Какие рекомендации по методам сбора и обработки информации Вы могли бы предложить в соответствии с выбранным типом исследований?

· Прогноз объема продажи шоколадных конфет в 2022 году, если за последние три года продажа составила 90, 91, 92 тыс. руб.
Методика выполнения: 

1. Какой тип исследований и почему был наиболее уместен в данной ситуации: полевые, кабинетные?

Полевые исследования дают первичную информацию по интересующему вопросу, а кабинетные исследования позволяют получить вторичную информацию.

Таким образом, руководству кондитерского магазина «София» нецелесообразно пренебрегать ни полевыми, ни кабинетными исследованиями. Проводимое маркетинговое исследование должно проводиться на основе применения комплексного подхода, совмещающего преимущества и кабинетных, и полевых маркетинговых исследований.

2. Какие рекомендации по методам сбора и обработки информации Вы могли бы предложить в соответствии с выбранным типом исследований?

Цель исследования состоит в выявлении предпочтений покупателей по группе конфет, глазированных шоколадной глазурью. Проводя кабинетное исследование, целесообразно провести анализ структуры и динамики реализации конфет по их группам (в том числе конфет, глазированных шоколадной глазурью). Проводя же полевое исследование, целесообразно осуществить опрос покупателей, предварительно разработав анкету, вопросы которой помогут получить ответы на вопросы о том, какие конфеты они предпочитают покупать и почему, какие факторы оказывают влияние на выбор покупателей и почему.

3. Рассчитайте прогноз объема продажи шоколадных конфет в 2022 году, если за последние три года продажа составила 90, 91, 92 тыс. руб.

Динамика продаж конфет показывает стабильный рост. В связи с этим прогноз можно осуществить на основе среднего абсолютного прироста.

Рассчитываем абсолютные приросты:

в 2020 г. по сравнению с 2019 г.: 91-90=1 тыс. руб.,

в 2021 г. по сравнению с 2020 г.: 92-91=1 тыс. руб.

Средний абсолютный прирост составляет:

(1+1)/2=1 тыс. руб.

Учитывая полученный результат, рассчитываем прогнозное значение объема продаж на 2022 г.:

92+1=93 тыс. руб.

