Задание 1
Фирма «Арго» заключила договор с независимой фирмой
«ИСМА» на предмет оценки конкурентоспособности ее продукции
по сравнению с идеальным образцом и товаром-конкурентом, а
также обоснованности установленной цены стиральной машины
«АР-6» в размере 10600 рублей.
На основании данных, представленных фирмой «ИСМА»,
рассчитайте:
а) уровень конкурентоспособности стиральной машины
«АР-6» по сравнению с идеальным образцом и товаром-конкурен-
том по выбранным параметрам продукции и в целом по товару;
б) цену стиральной машины «АР-6», которая бы соответство-
вала ее параметрам и была бы так же привлекательна для покупа-
телей, как и цена стиральной машины «БР-2». Сделайте выводы.
	Параметры
	Коэффици-
ент весомо-
сти
	Оценка
идеального
образца,
в баллах
	Балльная оценка
сравниваемых
Параметры товаров

	
	
	
	«АР-6»
	«БР-2»

	Надежность
	0,32
	100
	90
	80

	Число оборотов
	0,23
	100
	85
	90

	Многофункцио-
нальность
	0,3
	100
	85
	70

	Потребление
электроэнергии
	0,1
	100
	70
	65

	Дизайн
	0,05
	100
	95
	100

	Цена стиральной
машины «БР-2», руб.
	
	
	
	14000





Задание 2
В отрасли действуют три фирмы А, В и С, продающие ана-
логичные самовары по одинаковым ценам. На основании дан-
ных таблицы определите эффективность рекламы, осуществ-
ляемой каждой из фирм. Сделайте выводы.
	
Показатели
	Название фирм

	
	I вариант
	II вариант

	
	А
	В
	С
	А
	В
	С

	Расходы на рекламу, млн руб.
	2,2
	1,4
	0,8
	1,7
	2,6
	0,6

	Доля рынка, завоеванная фирмой, %
	44,4
	22,5
	20,2
	15,4
	30,4
	10,5












Задание 3
Для разработки стратегии сбыта фирмы ООО «Восток»
маркетолог по сбыту провел анализ рынка с помощью сегмен-
тирования его по каналам сбыта. Результаты анализа занес в
таблицу. На основании данных таблицы определите:
1) долю каждого канала сбыта в общем объеме продаж
фирмы по регионам и в целом по фирме;
2) уровень рентабельности канала сбыта по регионам и в
целом по фирме;
3) наиболее привлекательные и неэффективные каналы
сбыта по регионам и в целом по фирме;
4) с какими каналами сбыта следует активизировать работу
(предоставляя дополнительные льготы, уступки в цене и т.д.).
Сделайте выводы по каждому заданному вопросу.


	Геогра-
фические
сегменты
страны
	Показатели,
млн руб.
	Каналы сбыта

	
	
	Специализированные
магазины
электробытовых
приборов
	Универмаги
	Выписки по почте
	Коммивояжеры, предлагающие товары на дому
	Прочие каналы

	I вариант

	Урал
	Чистая прибыль
	2,4
	3,2
	0,01
	0,02
	0,4

	
	Объем продаж
	6,2
	12,4
	0,5
	0,4
	2,0

	Сибирь
	Чистая прибыль
	1,2
	2,4
	0,01
	0,15
	0,8

	
	Объем продаж
	8,4
	14,8
	0,8
	0,6
	6,4

	Дальний Восток
	Чистая прибыль
	1,8
	2,4
	0,05
	0,05
	2,2

	
	Объем продаж
	6,8
	12,8
	0,8
	0,5
	10,6

	Алтай
	Чистая прибыль
	2,5
	2,2
	0,04
	0,1
	1,2

	
	Объем продаж
	12,5
	16,2
	0,64
	0,7
	10,8








Задание 4
Производителем недорогой обуви полным товариществом
«Иванов и К°», занимающим прочное место на рынке обуви,
принято решение о составлении прогноза объема продаж с уче-
том информации о производственных возможностях конкурен-
тов и изменениях предпочтений потребителей.
Рассчитайте ожидаемое значение прогноза сбыта в нату-
ральных единицах (тыс. шт.) на будущий год, если имеются раз-
ные методы оценки объема продаж, занесенные в таблицу. Оп-
ределите максимальное и минимальное значение объема продаж
на основе расчета стандартного отклонения.

	







Варианты
	Методы оценки сбыта

	
	Наиболее вероятный прогноз сбы-
та, основанный на опросе группы
руководителей различных служб и
отделов фирмы
	Наиболее вероятный прогноз сбы-
та, полученный путем обобщения
оценок торговых агентов
	Наиболее вероятностный прогноз
сбыта, рассчитанный на базе про-
шлого оборота
	Наиболее вероятный прогноз сбы-
та, основанный на предполагае-
мых объемах заказов основных за-
казчиков
	Оптимистический вариант
прогноза
	Пессимистический вариант
прогноза

	I
	860,0
	843,0
	820,0
	830,0
	810,0
	800,0

	II
	1360,0
	1340,0
	1270,0
	1220,0
	1190,0
	1130,0

	III
	2480,0
	2260,0
	2010,0
	2160
	2025,0
	1925,0




