PAGE  
6

Министерство образования                   

Российской Федерации

ТОМСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ УНИВЕРСИТЕТ 

СИСТЕМ УПРАВЛЕНИЯ И РАДИОЭЛЕКТРОНИКИ (ТУСУР)
Контрольная работа №2

по дисциплине «Спецглавы математики – 1»
Вариант  4

Студент гр. 

Першуков С.О.

ku032pso
Специальность: 220200

Курган  2003

Вариант 6.

1. В целях достижения наибольшей прибыли менеджер по ценам исследовал зависимость спроса от цены на товары (сметана и йогурт) и рассчитал эластичность спроса по цене на каждый из этих товаров. На основании данных фирмы об объеме продаж, общих издержках и цене товара, представленных в таблице, определите последствия от снижения цены товара.

	Показатели
	

	Объем продаж, тыс. ед.
	240,0

	Цена реализации, руб.
	10,9

	Снижение цены, руб.
	0,9

	Эластичность спроса по цене
	1,2

	Общие издержки, млн. руб.
	2,2

	   в том числе постоянные издержки, тыс. руб.
	900,0


Решение.

Определим прибыль фирмы (
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) до снижения цены по формуле:
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Рассчитаем объем реализации (Q1) после снижения цены по формуле:
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 - эластичность спроса по цене. Объем продаж в натуральном выражении составит:
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Выручка от реализации после снижения цены достигнет:

10*263780=2637800 руб.

Общие издержки на производство и реализацию продукции после снижения цены составят:

900000+5,416*263780=2328790 руб.

Прибыль после снижения цены будет равна:

2637800 – 2328790=309010 руб.

После снижения ценя на товар прибыль снизится на 107 тыс. руб.

2. Проанализируйте рекламные объявления трех строительных фирм, осуществляющих строительство жилых домов. В какую из этих фирм Вы бы пошли, собираясь приобрести квартиру, и почему? Какие элементы маркетинговых стратегий присутствуют в этих объявлениях?

Фирма №1

КВАРТИРА – СРАЗУ! ОПЛАТА? ПОТОМ.

Фирма работает по схеме ипотечного кредитования.

Мы продумали все до деталей.

Указаны телефоны и адрес

Фирма №2

Хорошие квартиры нужны всем!

Квартиры в рассрочку!

Долевое строительство кирпичных домов по индивидуальному проекту.

Указаны телефоны и адреса фирмы, а также место расположения домов.

Фирма №3

ТЕРРИТОРИЯ БЛАГОПОЛУЧИЯ

ПЕРВЫЙ В ГОРОДЕ

КОМПАКТНЫЙ РАЙОН ПРОЖИВАНИЯ СРЕДНЕГО КЛАССА

(возводим 7 кирпичных домов переменной этажности).

Квартиры от нашей фирмы – это надежные инвестиции в ваше благополучие и будущее ваших детей.

Продолжаем работать

с региональными ипотечным агентством области.

Указаны телефоны и адрес, а также микрорайон города.

Решение.

Смотря на объявления, я остановлю свой выбор на фирме №3. В её объявлении более полно представлена информация о предлагаемых квартирах, указан адрес строящегося микрорайона (как в общем и у фирмы №2), адреса и телефоны фирмы, также сделан большой упор на надежность, благополучие, долговременность – при покупке квартиры это одни из главнейших преимуществ. Все фирмы предлагают ипотечное кредитование, но в третьей фирме присутствует намек на её долгие отношения с региональным ипотечным агентством. У всех фирм неплохие девизы, но в фирме №1 он очень резок и прям, а вторая и третья фирмы используют по моему девиз эффективнее.

Сама реклама является элементом стратегии маркетинга. В этих объявлениях присутствуют такие элементы маркетинговой стратегии:

- продажа квартир;

- ипотечное кредитование;

- паблик рилейшнз (фирма №3);

- информативная реклама (фирма №2);

- убеждающая реклама (фирма №1);

- присутствие у фирм девиза.

3. К какому типу вертикальных маркетинговых систем относятся следующие утверждения:

1) предприятие «Мотоцикл» предоставляет дилерам лицензии на реализацию своей продукции на разных условиях в отношении продаж и сервиса;

2) предприятие «Замороженные овощи» заключает контракт с мелкими розничными торговцами с целью стандартизации, координации закупок и управления запасами;

3) предприятие «Сухие завтраки» представляет группу независимых розничных торговцев, объединившихся в оптовую организацию на кооперативных началах;

4) предприятие «Инструмент» возникло как результат координации последовательных стадий производства и распределения благодаря размерам и влиянию предприятия, создающего эту систему;

5) фирма McDonal’s оказывает поддержку своим посредникам в осуществлении мероприятий по стимулированию сбыта, обучению персонала, общего руководства и требует предоставлять необходимую информацию и осуществлять закупки пищевых продуктов.

Решение.

1) предприятие «Мотоцикл» предоставляет дилерам лицензии на реализацию своей продукции на разных условиях в отношении продаж и сервиса;

Договорная вертикальная маркетинговая система (ВМС) первого типа (организация держателей торговых привилегий).

Владелец привилегий объединяет в своих руках последовательные процессы производства и каналы товародвижения. Существуют три формы привилегий. Первая - розничные держатели привилегий под эгидой производителя. Эта форма распространена в автомобильной промышленности США, например, фирма “ФОРД” выдает лицензии на право торговли своими автомобилями независимым дилерам.

2) предприятие «Замороженные овощи» заключает контракт с мелкими розничными торговцами с целью стандартизации, координации закупок и управления запасами;

Договорная ВМС второго типа (добровольные цепи розничных торговцев под эгидой оптовиков).

Оптовый торговец организует добровольное объединение независимых розничных торговцев, разрабатывает программу, в которой предусматриваются обеспечение экономичности закупок, стандартизация торговой практики с целью эффективной конкуренции с другими каналами товародвижения.

3) предприятие «Сухие завтраки» представляет группу независимых розничных торговцев, объединившихся в оптовую организацию на кооперативных началах;

Договорная ВМС третьего типа (кооперативы розничных торговцев). 

Розничные торговцы могут взять инициативу в свои руки и организовать новое самостоятельное хозяйственное объединение, которое будет заниматься и оптовыми операциями, а возможно, и производством. Участники объединения будут совершать свои основные закупки через кооператив и совместно планировать рекламную деятельность. Полученная прибыль распределяется между членами кооператива пропорционально объему совершенных ими закупок.

4) предприятие «Инструмент» возникло как результат координации последовательных стадий производства и распределения благодаря размерам и влиянию предприятия, создающего эту систему;

Управляемая ВМС - координирует последовательные этапы производства и распределения товаров. Такая координация осуществляется благодаря размерам и мощи одного из участников системы, а не с помощью единственного владельца всех предприятий, участвующих в производстве и распределении товара, и не с помощью цепочки предприятий, связанных договорными обязательствами.

5) фирма McDonal’s оказывает поддержку своим посредникам в осуществлении мероприятий по стимулированию сбыта, обучению персонала, общего руководства и требует предоставлять необходимую информацию и осуществлять закупки пищевых продуктов.

Договорная ВМС первого типа (организации держателей торговых привилегий).

Владелец привилегий объединяет в своих руках последовательные процессы производства и каналы товародвижения. Существуют три формы привилегий. Третья - розничные держатели привилегий под эгидой фирмы услуг. Подобная форма встречается чаще всего в сфере общественного питания (например, фирма “Макдональдс”), проката автомобилей. В этом случае фирма услуг стремиться наиболее эффективными способом довести услуги до потребителей.

4. Фирма «Жемчуг» в течение трех лет работает на рынке бижутерии. Она добилась значительных успехов. Для увеличения доли рынка отдел маркетинга проанализировал возможности конкурентов и наметил тенденции на будущее. Составьте прогноз сбыта в натуральном и стоимостном выражении на 2006 – 2010 годы на основании данной таблицы. Расчет показателей на 2006 год произведите по так называемому принципу «от достигнутого». Сделайте выводы.

	Показатели
	Факт за 2004 год
	Ожидаемое значение в 2005 г.
	Планируемый темп роста по отношению к предыдущему году, %

	
	
	
	2007
	2008
	2009
	2010

	Объем продаж, тыс. ед.
	140,0
	168,0
	+4,0
	+5,0
	+6,0
	+10,0

	Средняя цена, руб.
	205,0
	224,0
	+12,0
	+10,0
	+12,0
	+12,0


Решение.

Объем продаж в стоимостном выражении за 2005 год составит 37,632 млн. руб. Объем продаж за 2006 год определим по принципу «от достигнутого», что составит 201,6 тыс. единиц. Средняя цена составит 244,76 рублей. Объем продаж в стоимостном выражении – 49,343 млн. рублей.

В соответствии с планируемым ростом в 2007 году объём продаж составит 209,664 тыс. единиц, средняя цена – 274,13 руб. в стоимостном выражении 57,476 млн. рублей.

В 2008 году объём продаж составит 220,147 тыс. единиц, средняя цена – 301,55 руб. в стоимостном выражении 66,384 млн. рублей.

В 2009 году объём продаж составит 233,356 тыс. единиц, средняя цена – 337,73 руб. в стоимостном выражении 78,812 млн. рублей.

В 2010 году объём продаж составит 256,69 тыс. единиц, средняя цена – 378,26 руб. в стоимостном выражении 97,095 млн. рублей.

Согласно данному прогнозу на ближайшие пять лет объем продаж по сравнению с 2005 годом возрастет в 1,53 раз, средняя цена увеличится в 1,69 раз, что в стоимостном выражении увеличит прибыль фирмы в 2,58 раза.
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