Аудиторна контрольна робота з дисципліни «Маркетингова політика розподілу» для студентів заочної форми навчання

Змістовий модуль 1. Організація процесу вибору та створення маркетингової політики розподілу.
Тема 1. Сутність і значення маркетингової політики розподілу. 
Тема 2. Рух товарів і механізми використання каналів розподілу.
Тема 3. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу.
Тема 4. Вибір оптимального каналу розподілу.
Тема 5. Гуртова та роздрібна торгівля в каналах розподілу товару.
Змістовий модуль 2. Управління маркетинговою політикою розподілу 
Тема 6. Конкуренція в каналах розподілу.
Тема 7. Управління рухом товарів.
Тема 8. Процес розподілу на промисловому підприємстві.
Тема 9. Розподіл товару  і маркетингова логістика
Тема 10. Державна закупівля і державне замовлення.
КОНТРОЛЬНІ ПИТАННЯ ДО МОДУЛЮ

Змістовий модуль 1.

1. Процес розподілу товарно-матеріальних ресурсів в умовах ринку. 

2. Зміст, значення маркетингової політики розподілу.

3. Основні завдання маркетингової політики розподілу.

4. Маркетинг як методологічна основа комерційної діяльності підприємств щодо закупівлі і збуту.

5. Маркетингова політика розподілу як стратегія управління доведення товарної продукції від виробників до споживачів. 

6. Функції управління та принципи розподілу.

7. Вплив кон'юнктури ринку на вибір маркетингової політики розподілу.

8.  Ієрархія збутових цілей. Збутові ризики.

9. Маркетингові фактори впливу на збут 

10. Товарний рух: поняття, основні операції.

11.  Принципи раціоналізації товарного руху.

12. Сутність і роль каналів і схеми товарного руху.

13. Економічна доцільність використання каналів збуту.

14. Методи та системи збуту.

15. Вертикальні маркетингові системи: корпоративні, договірні, керовані.

16. Функції каналів розподілу: пов'язані з угодами, логістичні, обслуговуючі.

17. Види каналів розподілу. 
18. Економічна доцільність використання посередників у каналах розподілу. 
19. Залежні і незалежні посередники.
20. Фактори, які впливають на вибір маркетингової політики розподілу підприємства. 

21. Підходи до організації збутової діяльності підприємства як фактор вибору політики розподілу. 

22. Розробка цілей та стратегій збуту. 

23. Етапи планування політики розподілу. 

24. Складові системи реалізації збутової політики підприємств. 

25. Критерії та етапи вибору каналу розподілу. 

26. Показники економічної оцінки застосування каналів розподілу. 

27. Умови вибору форми та методу збуту. 

28. Визначення ступеня інтенсивності використання каналу розподілу. 

29. Виявлення та відбір учасників каналу розподілу: рекомендації з вибору посередників.

30.  Рейтинг посередницьких підприємств, мотивація учасників каналу

31.  Оцінка діяльності посередників. 

32. Рішення про систему розподілу та етико-правові норми.

33. Сутність, мета оптової торгівлі і доцільність її використання. 

34. Функції оптової торгівлі. 

35. Характерні риси оптової торгівлі. 

36. Види підприємств оптової торгівлі. 

37. Форми та методи оптової торгівлі.

38. Задачі маркетингу в системі оптової торгівлі. 
39. Маркетингові рішення в оптовій торгівлі.
40. Сутність, цілі роздрібної торгівлі і доцільність її використання. 

41. Функції роздрібної торгівлі. 

42. Характерні риси роздрібної торгівлі. 

43. Види роздрібної торгівлі та їх характеристика. 

44. Маркетингові рішення роздрібного торговця.
Змістовий модуль 2

45. Взаємовідношення операторів ринку у каналах розподілу: співробіт​ництво, конфлікти, конкуренція. 

46. Основні поняття: “конкурентне середовище”, “конкурентні переваги”, “конкурентне позиціонування”, “конкурентна стратегія”. 

47. Види конкуренції у каналах збуту. 

48. Стратегії конкуренції, її вибір в залежності від типу конкурентної переваги. 

49. Дослідження системи розподілу конкурентів: цілі, етапи. 

50. Вибір методів конкуренції. 

51. Позиційні стратегії учасників ринку. 

52. Оцінка конкурентних позицій підприємства: матриця “зріст/частка”, матриця “привабливість галузі/ позиція на ринку”, матриця життєвого циклу середовища розподілу.

53. Організаційні засади системи розподілення на промисловому підприємстві. 

54. Елементи планування збуту. 

55. Завдання та функції збутової діяльності підприємств-виробників у багаторівневих каналах розподілу.
56. Засоби організації служби збуту підприємства в процесі управління каналами розподілу. 

57. Методи вирішення завдань збутової діяльності підприємств у каналах розподілу та їх зміст. 

58. Аналіз методів розподілу підприємств-виробників: матриця значущості методів збуту для певних груп товарів, матриця внутрішніх факторів збутового ризику та конкурентних можливостей збутового потенціалу.
59. Управління, планування, прогнозування діяльності зі збуту в каналах розподілу. 

60. Види планів з розподілу та їх зміст. 

61. Зміст та цілі плану діяльності управляючого збутом. 

62. Загальна характеристика методів прогнозування збуту. 
63. Класифікація методів прогнозування збуту.

64. Прогнози працівників збуту та торгового персоналу як методи оцінки розвитку каналів розподілу.

65. Зміст контролінгу в системі збуту. 
66. Цілі і види контролінг-збуту. 

67. Основні функції контролінг-збуту. 

68. Стратегічний і оперативний контролінг-збут. 

69. Кількісні методи прогнозування результатів збуту. 

70. Поняття, основні функції, процес маркетинг-логістики. 
71. Класифікація маркетинг-логістики.

72. Типи логістичних потоків у каналах розподілу. 

73. Об’єкти, мета та предмет маркетинг-логістики. 
74. Етапи, елементи маркетинг-логістики.
75. Функції процесу маркетинг-логістики.

76. Логістика збуту як підсистема логістики. 
77. Основні задачі маркетинг-логістики. 
78.  Оцінка ефективності маркетинг-логістики. 

79. Значення та сутність логістичного сервісу.
80. Державне регулювання сфери державних закупівель і державних замовлень.

81. Об'єкти і суб'єкти державних закупівель і державного замовлення.

82. Організація діяльності тендерних комітетів.

83. Організація та проведення процедури закупівель товарів, робіт і послуг за дер​жавні кошти. 

84. Види тендерних комітетів.

85. Порядок створення тендерних комітетів.

86. Функції тендерних комітетів

87. Повноваження, права та обов'язки тендерних комітетів.
88. Експертні послуги з організації проведення процедур закупівель. 

89. Принципи і методи надання послуг у сфері державних закупівель і замовлень на поставку продукції для державних потреб. 
90. Поставки продукції для державних потреб.

91. Формування державних замовлень.

92.  Розміщення поставок продукції для державних потреб і контроль за їх виконанням.

93. Організація відкритих торгів.

94. Особливості організації торгів з обмеженою участю. 
95. Отримання та розкриття тендерних пропозицій. 

96. Триступенева процедура оцінки. 
97. Організація двоступеневих торгів. 

98. Організація закупівель в одного учасника.

99.  Організація закупівель шляхом за​питу цінових котирувань.

100. Укладення договорів на закупівлю товарів, надання по​слуг і виконання робіт. 
КОНТРОЛЬНІ ЗАВДАННЯ ДО МОДУЛЮ

Завдання 1
Розрахувати кількість операцій в каналі руху товару продукції, які здійснюються без залучення оптових посередників та зі залученням оптових посередників. Встановити ефективність функціонування каналу руху товару. Врахувати, що в першій з даних ситуацій в каналі руху товару беруть участь 1500 роздрібних фірм, 100 виробників продукції; процес закупівель здійснюється за схемою: кожна роздрібна фірма замовляє товари у 10 найбільших виробників один раз на тиждень, у наступних 20 - 2 рази на місяць, у наступних 30 - 1 разів на місяць, у тих 40, що залишилися  - 1 раз на квартал. В другій ситуації учасниками каналу руху товару є ще 30 крупних оптовиків; вони здійснюють процес закупівлі товарів у виробників за тією ж схемою; поставку продукції роздрібним фірмам проводять на підставі 220 операції на рік.
Завдання 2

Визначити ефективність системи маркетинг-логістики фірми в порівнянні з фірмою-конкурентом, якщо основні фонди підрозділів маркетинг-логістики 39 тис. грн., оборотні фонди - 230 тис. грн., вартість основних і оборотних фондів фірми - 432 тис. грн., річний обіг фірми від реалізації продукції - 1280 тис. грн., витрати на транспортування товару - 16 тис. грн., витрати на складування товару - 48 тис. грн., збитки через затримку поставок - 1,2 тис. грн.

Відомо, що ефективність системи маркетинг-логістики фірми-конкурента 16,8. Зробити висновки.
Завдання 3
Проаналізувати сильні і слабкі сторони оптової фірми на ринку порівняно з фірмою конкурентом за вказаними критеріями. 

	Критерії
	Оцінка, бали

	
	Фірма
	Фірма-Конкурент

	Гарантії своєчасності доставки
	2,8
	3,5

	Товарний асортимент 
	3,2
	3,5

	Засоби стимулювання збуту
	4,8
	4,0

	Швидкість обробки замовлення
	3,1
	4,3

	Умови поставок
	4,1
	3,2


Зробити висновки і запропонувати заходи щодо удосконалення торгової діяльності. 
Завдання 4
Виробник фармацевтичної продукції вважає доцільним перейти на ексклюзивний метод збуту. Методом експертних оцінок були одержані дані, наведені в таблиці. Визначте рейтинг посередницьких фірм і обґрунтуйте вибір посередника.

	Критерії
	Вага критерію
	Оцінка посередницьких фірм, бали

	
	
	«Мед-імпекс»
	«Фармакс»
	«Фарм-сворд»

	Ширина мережі
	0,30
	5
	3
	4

	Фінансова надійність
	0,25
	4
	3
	4

	Умови торгівлі
	0,10
	3
	4
	5

	Увага до товару фірми
	0,20
	3
	4
	5

	Кваліфікація персоналу
	0,15
	2
	4
	4


Завдання 5
Розрахуйте кількість можливих комерційних зв'язків для прямого і непрямого каналів розподілу товару за наявності на ринку 8 підприємств-виробників, 4 оптових фірм і 24 роздрібних магазинів. (При розрахунку прийняти, що один роздрібний магазин закупляє товари тільки у одного оптовика).
Завдання 6

Визначте привабливість посередників, враховуючи, що торгова мережа фірми «Кон-плюс» складає 1 крупний магазин, 6 - середніх і 12 дрібних торговельних точок; фірми «Атлантіс» 2 крупних магазини, 3 - средних і 14 дрібних магазинів. При розрахунках враховувати, що вага кожного учасника мережі 1, 0,75, 0,5 відповідно.
Завдання 7

Визначити терміни поставок товарів, якщо відомо, що магазин уклав з постачальником договір на закупівлю протягом року продукції на суму 120 тис. грн., витрати зі зберігання однієї одиниці товару - 3,4 грн., витрати по завезенню однієї партії товару - 800 гр.

Завдання 8
Визначити прогноз продажу товарів на наступний рік, якщо обсяг їх продажу за останні роки склав 1й рік -1200 уп., 2й рік - 1400 уп., 3й рік - 1450 уп., 4й рік - 1550 уп.

Завдання 9
З метою оптимізації збутової діяльності та скорочення витрат на збут підприємство оптової торгівлі планує провести аналіз ефективності продажу. Провести АВС-аналіз, зробити висновки, запропонувати рекомендації щодо вдосконалення збуту.
	Товар
	Частка в обсязі продажу, %

	1
	12,66

	2
	1,46

	3
	20,11

	4
	13,54

	5
	0,92

	6
	10,41

	7
	1,47

	8
	1,64

	9
	11,38

	10
	5,79

	11
	6,07

	12
	1,26

	13
	11,24

	14
	1,05


Завдання 10
При організації власної мережі збуту постійні витрати на збут складатимуть 28 000 грн., змінні витрати на збут складатимуть - 3,0 грн. на одиницю продукції. При виборі збуту через посередницьке торгове агентство витрати складатимуть відповідно 13 000 грн. і 8,2 грн. на од. продукції. Розрахуйте критичний обсяг продажу (при якому витрати на збут в обох каналах розподілу рівні). Обґрунтуйте математично та графічно вибір методу розподілу товарів, якщо обсяг виробництва складає 4000 од.
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