Питання до іспиту з курсу:
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для всіх форм навчання на 20004-2005 н.р.

1. Чому після революції 1917 р. для комуністів було таким важливим знищення буржуазних посередників та торговців?

2.  Проаналізуйте   зміни   у   представлених   на   споживчому   ринку України типах посередницько-збутових підприємств.

3.За теорією колеса роздрібної торгівлі форми роздрібної торгівлі у випадку досягнення етапу зрілості в процесі свого життєвого циклу стають менш  ефективними  з  точки  зору  витрат  і  починають  підвищувати  ціни, збільшуючи число послуг і обирають як цільовий сегмент споживачів, які є менш чутливими до ціни. В цей час на ринку з'являються нові форми роздрібної торгівлі з більш низькими витратами, а відповідно, з більш низькими цінами. Позиція нових фірм зміцнюється, і колесо дає новий оберт. Як можна пояснити ефект колеса? Чи можна привести приклад успішної роздрібної торгівлі, яка є винятком з теорії колеса?

4. Охарактеризуйте особливості розвитку ринку лізингових послуг в Україні.

5. Оцініть привабливість товарних ринків з точки зору лізингу. 
6. Визначте проблеми та перспективи створення лізингових холдінгів в Україні.

7. Інвестиції   перемішуються   з   низькорентабельних   інвестиційних ринків на ті ринки, де цей показник є високим. Які наслідки це має для прибутковості   каналу   розповсюдження   та   його   впливу,   якщо   врахувати здатність виробників і посередників переходити з одних товарних ринків на інші.

8.        Застосовуючи теорію конкурентної раціональності, поясніть, чому франшиза користується великим успіхом.

9.   Вкажіть      проблеми      застосування      товарного     та     ділового френчайзингу в Україні.

10. Сформулюйте   пропозицію  для  потенційних  френчайзі  з  метою розширення бізнесу компанією, яка функціонує у сфері швидкого харчування.

11.     Компанія має бажання розповсюдити власне, ноу-хау на проведення

очищувальних робіт в басейнах. Яку форуму розповсюдження Ви можете їй

порадити?       
12.     Проаналізуйте перспективи та проблеми активізації інтерактивного

маркетингу в Україні.

13.     Опишіть переваги та недоліки телемаркетингу.
14.     Вам доручили організувати розповсюдження:

|       а) прального порошку «Наталка»;

        б) вантажних автомобілів;

        в) послуг щодо страхування.

        Опишіть канали та системи розповсюдження, які можуть бути придатні

для даних товарів, а також зазначте їх переваги та недоліки. 

15. Цукерки «Ласощі» реалізовуються лише через мережу фірмових магазинів кондитерської фабрики. Приймаючи до уваги особливості даного товару і бажання виробника зберегти позиціювання даної марки як найкращої, які зміни у політиці розповсюдження з метою розширення частки ринку можна рекомендувати для торгової марки «Ласощі».

16.Які   фактори   визначають   залежність   продавця   від   посередника каналу? Чи є правдою те, що якщо продавець надто залежить від посередника, то він відчуває недостатній вплив на канал розповсюдження?                              

17. Експерти передбачають, що розвиток тісних торгових стосунків з оптовим   чи   роздрібним   торговцем,   які   супроводжуються   встановленням автоматизації обробки замовлень, встановленням електронних інформаційних зв'язків  і  відкриттям  спільних  підприємств  щодо  розробки  нових товарів, створює значну конкурентну перевагу. При цьому передбачається наявність лише єдиного постачальника. Що, на Вашу думку, станеться, коли оптові чи роздрібні   торговельні   підприємства   встановлять   тісні   контакти   лише   з декількома постачальниками? Як постачальник може попередити появу такої ситуації?                                                                                                               

18.  Визначте шляхи вдосконалення комунікації між постачальниками та посередниками.

19. Торгова   компанія   має   намір   розташувати   магазин   побутової електроніки (торговою площею 1000 м.кв.) на відстані 3 км (або 15 хвилин їзди) від мікрорайону (з населенням  100 тисяч осіб),  поблизу якого вже є два магазини-конкуренти з відповідними характеристиками - торгова площа: 400 і 100   м.   кв.;   відстань   до   магазинів:   2   та   1   км   (10   та   5   хвилин   їзди). Використовуючи   модель   Гаффа,   обчисліть   ймовірність   того,   що   жителі мікрорайону зроблять покупку в новому магазині, та визначіть доцільність розташування нового магазин з точки зору продажу кольорових телевізорів середнього класу (середня ціна 500 грн.), якщо в мікрорайоні знаходиться 5 % потенційних покупців.

20.    Чому регіон з високим рівнем конкуренції може бути привабливим місцем локалізації для компанії, яка займається оптово-роздрібною торгівлею?

21.     Які   головні   кроки   повинен   зробити   постачальник,   обираючи

конкретних учасників каналу, для того, щоб досягнути оптимального співвідношення між стратегіями, цільовими ринками та франшизою споживача?

22.     Зазначте проблеми проведення аудиту посередників в Україні.
 23.     Вкажіть, які основні труднощі можуть очікувати на постачальника, якщо він планує виходити на зарубіжні ринки без послуг посередників.

24. Сутність,   значення   та   завдання   політики   розповсюдження   як складової системи маркетингу.

25. Характеристика    основних    елементів    маркетингової    політики розповсюдження.

26. Деталізація потоків розповсюдження.

27. Структура   каналів   розповсюдження   підприємств-виробників  та посередницько-збутових підприємств.

28. Типи каналів розповсюдження на ринку послуг.

29. Розповсюдження на ринках товарів особливого попиту. «Франшиза покупця».                                                                                                              

30. Типи     конкуренції     в     каналах     розповсюдження     та     їхня характеристика.                                                                                                    

31. Особливості ринку.                                                                            

32. Особливості товару.                                                                           

33. Характеристика підприємства.                                                         

34.  Рівень конкуренції на ринку.                                                             

35. Характеристика   видів,   форм   та   типів   лізингу,   особливості   їх застосування.

36.  Особливості ринку лізингових послуг в Україні, Європі та США.     

37. Методи розрахунку привабливості товарних і регіональних ринків з точки зору лізингу.                                                                                               

38.  Методи розробки маркетингових стратегій на ринку лізингових послуг.

39.  Стратегія розширення обсягів бізнесу.                                               

40.  Стратегія мінімізації витрат лізингової компанії.

41. Стратегія   нарощення   цінності   лізингової   послуги   як   напрям стратегії диверсифікації.                                                                                      
42.Сутність та завдання вертикальних маркетингових систем. 
43.Характеристика    основних   типів    вертикальних    маркетингових систем.

44. Співробітництво   та   конфлікти   у   вертикальних   маркетингових системах.

45. Особливості організації горизонтальних маркетингових систем.

46. Умови   доцільності   застосування   багаторівневих   маркетингових систем.

47. Слабкі та сильні сторони багаторівневих маркетингових систем.

48. Сутність френчайзингу та історія його розвитку.

49. Типи та види системи френчайзингу.

50.Передумови вибору френчайзингової політики розповсюдження.

51. Характеристика компонентів френчайзингової мережі.

52. Переваги та недоліки френчайзинтового розповсюдження.

53. Стратегії розширення френчайзингової мережі.

54. Особливості застосування френчайзингу в Україні.

55. Сутність тактики розповсюдження.

56. Характеристика типів тактики розповсюдження.

57. Складові тактики розповсюдження.

58. Особливості організації тактики залучення учасників ринку.

59. Комбінована комунікаційна тактика.

60. Критерії вибору тактики охоплення ринку та характеристика її типів.

61. Сутність інтерактивного маркетингу.

62. Характеристика   основних елементів системи     інтерактивного маркетингу.
63. Обмеження системи інтерактивного маркетингу.
64.  Маркетинг стосунків.

65.  Сутність   позиціювання   підприємства   та   зв'язок   з розповсюдження.

66. Особливості позиціювання оптових, посередників та роздрібних торговельних підприємств. 

67.     Характеристика типів позиціювання підприємств торгівлі.

68.  Характеристика     факторів,     які     визначають         привабливість регіонального, ринкового та торгового розташування.

69.  Методичні   підходи   до   вибору   «торгової   зони»   торговельними  підприємствами.

|70.     Характеристика    типів     локалізації    роздрібних    торговельних

підприємств.

71. Формування іміджу та торгової марки торговельного підприємства.

72. Постановка цілей та завдань політики розповсюдження.                   

73. Проектування каналів розповсюдження.

74. Характеристика методів оцінки та вибору каналів розповсюдження.

75. Аудит взаємостосунків учасників каналу.

76. Розрахунок   петель   ефективності   «постачальник   -   роздрібний торговець».

77. Сутність маркетингового аналізу витрат на організацію системи розповсюдження.

78.     Складові елементи витрат розповсюдження.

79. Аналіз територіального розповсюдження. 
80. Оптимізація каналів розповсюдження та управління ними.
81.  Інтеграція   потоків   розповсюдження   товарів   і   інформаційних

 потоків.

82. Особливості формування політики розповсюдження підприємств на

внутрішньому та зовнішньому ринках.

83.Чому підприємства великого бізнесу не займаються лізинговими операціями.

Викладач:





М.М.Кушнір

