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 РЕКОМЕНДАЦІЇ ЩОДО ПІДГОТОВКИ ДО ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ

Підготовка до практичних занять є одним з видів самостійної роботи студента.
Робота з підготовки до певного практичного заняття має включати:
а)	опрацювання конспекту лекцій з даної теми;
б)	опрацювання навчальної літератури, рекомендованої до вивчення кожної теми курсу маркетингу послуг;
в)	самостійну роботу над основними термінами та поняттями, які наведено в розділі практичних завдань до кожного практичного заняття;
У процесі опрацювання конспекту лекцій або навчальної літератури слід звернути увагу на визначення основних понять, які вводяться в даній темі. Здійснити самоконтроль над ступенем засвоєння термінів та понять студент може, виконавши самостійно відповідні завдання в практичній частині цих методичних вказівок.
Наступним етапом підготовки до практичного заняття є засвоєння позначень основних показників та понять. Ці позначення, як правило, є загальновживаними і використовуються в підручниках, посібниках тощо. Тому знання їх є обов’язковим для полегшення подальшого засвоєння навчального матеріалу.
Після студент має здійснити самоконтроль ступеня засвоєння навчального матеріалу. Для цього слід самостійно виконати завдання, які наведено в цих методичних вказівках.
Перевірити правильність своїх відповідей студент має на практичному занятті. Систематичне і регулярне вивчення програмного матеріалу курсу з маркетингу послуг як під час самостійної роботи, так і на лекційних та практичних заняттях є запорукою успішного набуття необхідних знань і навичок з маркетингу послуг.



 ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 

	Перелік практичних, семінарських занять

	Модуль 1

	Змістовний модуль 1. СФЕРА  ПОСЛУГ В ЕКОНОМІЧНІЙ СИСТЕМІ

	
Тема 1. Оцінка ринук  послуг і специфіки його формування
1. Розглянути поняття послуги та їх характеристику
2. Дослідити класифікацію послуг та потреб
3. Проаналізувати маркетинг у сфері послуг

Тема 2.  Маркетинговий інструментарій у сфері послуг
1. Розглянути принципи та функції маркетингу послуг.
2. Порівняти концепції маркетингу послуг з концепціями маркетингу.
3. Розглянути проблеми позиціонування у сфері послуг.
4. Проаналізувати попит на послуги і типологія маркетингу.

Тема 3. Управління сферою послуг
1. Розглянути особливості регулювання ринку послуг
2. Проаналізувати особливості національного регулювання сфери послуг та багатостороннє регулювання ринку послуг







	Змістовний модуль 2. РИНОК ПОСЛУГ І ЙОГО ОСОБЛИВОСТІ

	Тема 4. Формування ринку послуг
1. Дослідити структуру ринку послуг.
2. Розглянути класифікацію ринку послуг.
3. Проаналізувати проблеми формування попиту на послуги.
4. Порівняти природу споживання послуги та товару.

Тема 5. Послуги з маркетингових досліджень та реалізації плану маркетингу	
1.	Дослідити особливості консалтингових  послуг	
2.	Розглянути інжинірингові послуги
3.	Дослідити спільні та відмінні риси торгівлею промисловою та інтелектуальною власністю 

Тема 6. Послуги із закупівлі та постачання продукції та збуту й експлуатації товару		
1.	Розглянути питання оренди майна та лізинг		
2.	Дослідити транспортні та транспортно-експедиторські послуги 
3.	Розглянути особливості страхування транспортних засобів і вантажів та відповідальності на транспорті
4.	Розглянути особливості сервісних послуг	

	Модуль 2

	Змістовний модуль 3. ПРОДУКУВАННЯ ПОСЛУГИ

	Тема 7. Процес продукування послуги	
1.	Розглянути особливості процесу виробництва послуги та його вплив на склад маркетингу-мікс 	
2.	Дослідити процес надання послуги як інтегрований засіб маркетингу	
3.	Проаналізувати технології в процесі надання послуг	

Тема 8. Учасники продукування послуг	
1.	Визначити особливості людського ресурсу у виробництві послуг	
2.	Дати характеристику учасників процесу надання послуг 
3.	Дослідити, що таке рекрутинг, навчання і розвиток персоналу	

Тема 9. Фізичне оточення, або «упаковка» послуги	
1.	Дати визначення фізичному оточенню як ключовій характеристиці якості послуги	
2.	Ознайомитися з маркетинговими функціями фізичного оточення	

	Змістовний модуль 4. 4-Р МАРКЕТИНГУ ПОСЛУГ

	Тема 10. Цінова політика в маркетингу послуг
1. Дослідити особливості цінової політики сфери послуг.
2. Порівняти цінові системи в сфері послуг та маркетингу.
3. Проаналізувати складові ціна-якість у сфері послуг.

Тема 11. Збут (поширення, продаж) послуг
1.	Розглянути особливості збутової діяльності у сфері послуг
2.	Дати оцінку проблемам  розподілу послуг	
3.	Дослідити зв'язок місцезнаходження сервісного підприємства	з попитом на послугу

Тема 12.  Комунікаційна політика сфери послуг

1. Дослідити особливості особистий продажу у сфері послуг.
2. Розглянути проблеми рекламування послуги.
3. Визначити роль стимулювання збуту у сфері послуг.




ЗАВДАННЯ ДЛЯ 
 ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ

Завдання 1.

1. Суть та причини розвитку маркетингу послуг.
2. Особистий продаж у сфері послуг.
3. Задача. 

Вас прийняли на роботу у фірму, яка виробляє товари широкого вжитку і включає в себе п’ять стратегічних господарських підрозділів. Використовуючи метод аналізу господарського портфелю фірми, який запропонований БКГ, визначіть:
1)відносну частину ринку кожного СГП фірми і сформулюйте висновок про стан фірми в цілому; 2)запропонуйте свої рекомендації щодо майбутніх стратегій фірми і розробіть матрицю “ріст/частка ринку” БКГ.

Показники роботи СПГ фірми  і конкурентів
	СГП фірми
	Обсяг продаж
(млн.грн.)
	Кількість конкурентів
	Обсяг продаж  перших трьох конкурентів (млн. грн.)
	Темпи росту ринку (%)

	1
	1.0
	15
	1.5; 1.5; 1.2
	18

	2
	0.7
	10
	0.7; 0,7;  0.6
	15

	3
	3.2
	5
	3.2; 1.5; 0.8
	4

	4
	1.8
	12
	1.8; 1.2;  1.1
	8

	5
	0,5
	8
	3.0; 2.5; 2.0
	3



Примітка: Високими вважаються темпи росту ринку зверх 10%. Відносна частка ринку (ВЧР) показує співвідношення частки СГП і частки ринку найбільш крупного конкурента. Вона відображає ступінь впливу фірми на відповідному ринку. ВЧР, яка позначається як 0,1 х, означає, що обсяг продаж СПГ фірми складає лише 10% від обсягу продаж лідера, а ВЧР, яка дорівнює 10х, означає, що СГП фірми-лідер ринку, обсяг продаж якого в 10 разів перевищує продажі найбільш крупного конкурента. За розділову лінію поділу ВЧР на високу і низьку береться 1х.

Завдання 2.

1. Класифікація методів маркетингового дослідження сфери послуг.
2. Суть ціноутворення послуги.
3. Задача. 
Підприємство “Поділля” визначило для себе такі фінансові показники:

	№:
	Показники

	1
	Постійні витрати, тис. грн.
	400
100
150
20

	2
	Змінні витрати, грн./один.
	

	3
	Ціна реалізації товару, грн./один.
	

	4
	Запланований рівень рентабельності по відношенню до ціни реалізації, %.
	


            
 Визначіть: 1)точку беззбитковості; 2) обсяг продажу, при якому підприємство зможе отримати запланований рівень рентабельності.

Завдання 3.

1. Розробка бюджету маркетингу сфери послуг .
2. Критерії вибору сегмента.
3. Задача. 
Необхідно дослідити доцільність збільшення обсягу продажу товарів, виходячи з таких умов:

	Показники

	1. Місткість ринку, тис. грн.
	200.0

	2. Фактичний обсяг збуту товарів фірми у звітному році, тис. грн.
	50.0

	3. Запланований обсяг збуту фірми в наступному році, тис. грн.
	58.0

	4. Ціна  реалізації товару у звітному і наступному році, грн./один.
	9.1

	5. Собівартість виробництва і продажу товару ( не враховуючи витрати на маркетинг) у звітному році, грн./один.
	6.1

	6. Теж у наступному році, грн. /один.
	5.9

	7. Витрати на маркетинг у звітному році, тис. грн.
	6.0

	8. Необхідні витрати на маркетинг у наступному році для досягнення запланованого обсягу збуту, тис. грн.
	12.0



Визначіть: 1) частку ринку підприємництва у звітному році (r1); 2) частку ринку підприємництва у наступному році (r2); 3) фактично отриманий прибуток в поточному році (П1); 4) очікуваний прибуток у наступному році (П2); 5) зробіть висновок щодо доцільності збільшення  чатки ринку, враховуючи, що дане підприємство орієнтується на максимізацію поточних прибутків.

Завдання 4.

1. Принципи та функції маркетингу послуг .
2. Основні поняття  сервісної політики.
3. Задача. 
Підприємство – виробник за останні місяці зауважує значне скорочення обсягів збуту. Оскільки конкуренти за цей  період ціни не змінювали, маркетолог розмірковує, чи варто змінювати ціну. Відділ маркетингових досліджень визначив еластичність попиту на товар фірми. Використовуючи дані таблиці з’ясуйте, чи прийняли б Ви рішення про зниження ціни на 12% за умови, що прибуток фірми повинен досягати не менше, ніж 20% від обсягів продажу? 
Розрахуйте фактичну рентабельність за цих умов.


	№
	Показники

	1
	Місячний обсяг продаж, один.
	670
25
17
1275
-2.7

	2
	Ціна, грн./один.
	

	3
	Змінні витрати, грн./один.
	

	4
	Постійні витрати, грн./місяць.
	

	5
	Коефіцієнт еластичності попиту від ціни
	



Завдання 5.

1. Процес маркетингового управління сферою послуг .
2. Розробка послуги-новинки.
3. Задача. 
ТОВ  “Ватра” запустило нову технологічну лінію для виробництва світильників. Виходячи з даних табл. визначіть ціну нового світильника, використовуючи методи, що відносяться до витратної моделі ціноутворення:
1) від собівартості товару;
2) від ціни його продажу;
3) метод забезпечення цільового прибутку на інвестований капітал, якщо фірма хоче отримувати заплановану величину прибутку з інвестицій.

Фінансові показники ТОВ “Ватра”
	№
	Показники
	
1.5
50000
12
320

20
18
18

	1
	Інвестований капітал, млн. грн.
	

	2
	Запланований випуск нової продукції, один./рік
	

	3
	Змінні витрати, грн./один.
	

	4
	Постійні витрати, тис. грн./ рік
	

	5
	Запланована надбавка:
· від собівртості товару, %
· від ціни товару, %
· від інвестицій, %
	






Завдання 6.

1. Виявлення пріоритетних конкурентів та визначення сили їх позиції .
2. Державна політика регулювання цін у сфері послуг.
3. Задача. 
Для встановлення ціни на нову модель світильника ТОВ “Ватра” вирішило застосувати конкурентну модель ціноутворення, беручи за основу продукцію свого основного конкурента.
Маркетологи фірми провели аналіз конкурентоспроможності нового товару відносно виробу конкурента. Використовуючи дані табл. визначить:
1) ціну нового виробу ТОВ “Ватра” за рівнем його конкурентноспроможності;
2) перевірте, чи досягається при такій ціні запланований рівень рентабельності.
	№
	Показники
	
62
25
0.908
90

	1
	Собівартість нового виробу ВАТ “Ватра”, грн./один.
	

	2
	Бажаний розмір прибутку від собівартості продукції, %
	

	3
	Індекс технічних параметрів нового виробу в порівнянні з виробом основного конкурента
	

	4
	Ціна  виробу конкурента, грн./один.
	



Завдання 7.

1. Методи ціноутворення  у сфері послуг.
2. Етапи процесу управління маркетингом у сфері послуг.
3. Задача. 
Приватне підприємство “Мальви” провело  пробний  продаж  товару в Тернопільській області, результати якого подані у таблиці. 
Необхідно: 1) побудувати графік попиту; 2) оцінити еластичність попиту по ціні на товар підприємства, враховуючи граничні дані пробного продажу; 3) перерахувати, які ще фактори, крім ціни, можуть впливати на зміну обсягу продажів?

	Ціна,грн./ один.
	Обсяг продажу, один.

	25
	250

	28
	240

	30
	210

	34
	185



Завдання 8.

1. Маркетинговий контроль і його типи.
2. Використання товарних марок та упакування.
3. Задача. 
АТ “Надія” визначило для себе на наступний рік такі фінансові показники:

	№
	Показники
	

	1
	Змінні витрати, грн./один.
	20

	2
	Постійні витрати, тис. грн.
	2000

	3
	Очікуваний рівень рентабельності капіталу, %
	10

	4
	Інвестований капітал, млн. грн.
	10

	5
	Міскість ринку, тис. один
	1000

	6
	Частка ринку, АТ “Надія”, %
	10



Розрахуйте: 1) цільову ціну, яка забезпечить підприємству отримання цільового прибутку; 2) обсяг продажу, при якому товариство зможе отримати прибуток на рівні 30% від собівартості продукції.

Завдання 9.

1. Принципи, методи та критерії сегментації ринку послуг.
2. Суть та значення каналів розподілу сфери послуг.
3. Задача. 
Керівник відділу маркетингу доручив Вам провести економічний аналіз проекту нового товару за умови, що початкові витрати, зв’язані з вивченням ринку, розробленням проекту, виготовленням прототипів і проведення пробного маркетингу повинні окупитися протягом трьох років, а спеціальні витрати, зв’язані із закупівлею нового обладнання та інструменту – протягом п’яти років.
Величина виробництва за п’ять років згідно прогнозу складе 600 тис. один.,  в тому числі за 1-й рік – 40 тис. один., 2-й – 80, 3 – й – 120, 4-й –160, 5-й – 200 тис. один. Попередня калькуляція затрат на новий товар склала:

	№ п/п
	Показинки
	Всього, тис. грн.
	На один. товару, грн.

	1
	Початкові витрати
	1680
	7.00

	2
	Витрати виробництва
	34800
	58.00

	3
	Спеціальні витрати
	2400
	4.00

	4
	Витрати обігу
	11120
	18.53

	5
	Надходження від продаж
	60000
	100.00



Необхідно визначити:
1) за скільки років окупляться початкові витрати;
2) за скільки років окупляться спеціальні витрати;
3) прийняти рішення щодо доцільності допуску проекту до подальшої розробки.

Завдання 10.

1. Етапи життєвого циклу послуги.
2. Стимулювання збуту послуг.
3. Задача. 

Фірма “Серет” визначила для себе чотири показники для позиціювання: технологія , вартість, якість і сервіс. За 10-ти бальною шкалою вона  оцінила своє становище і становище найбільш крупного конкурента.

Оцінка  конкурентних позицій фірми “Серет”
	Показники для позиціювання
	Станови-ще фір-ми
	Становище  конкурента
	Важли-вість покра-щення показників
	Доступ-ність і швидкість
	Можливість конкурента 

	Технологія
	8
	8
	Н
	Н
	С

	Вартість
	7
	8
	В
	С
	С

	Якість
	8
	6
	Н
	Н
	В

	Сервіс
	4
	3
	В
	В
	Н



Примітка: В – висота, С – середня, Н низька.
З врахуванням цих показників, а також відомостей про важливість їх покращення з точки зору споживачів, доступності для фірми покращення показників з точки зору затрат коштів і часу та можливостей конкурента  прийняти заходи у відповідь, Вам необхідно:
1) визначити, який з напрямків дій принесе фірмі найбільший ефект.
2) пояснити, чому обрано саме цей напрям дій;

Завдання 11.

1. Реклама сфери послуг та її види.
2. Суть та значення каналів розподілу послуг.
3. Задача.

Група потенційних покупців провела оцінку конкуруючих марок комп’ютерів за 4- ма властивостями: Обсяг оперативної пам’яті, графічні можливості, розмір і вага, ціна комп’ютера. Респонденти також розподілили 100 балів між цими атрибутами, визначивши цим самим їх  відносну важливість.
Оцінка споживачами властивостей комп’ютерів
	Комп’ютер
	Обсяг оперативної пам’яті
	Графічні можливості
	Розмір і вага
	Ціна

	А
	10
	8
	6
	4

	Б
	8
	9
	8
	3

	В
	6
	8
	10
	5



Примітка: оцінка 10- найвища, щодо ціни оцінка 10 означає найнищу ціну.
Відносна важливість кожної властивості оцінена так: обсяг оперативної пам’яті -40% від загальної цінності, графічні можливості -30, розмір і вага комп’ютера -20, а його ціну -10%.
Необхідно визначити:
1) яка з конкуруючих марок комп’ютерів оцінюється респондентами найбільш високо?
2) які б Ви запропонували фірмі стратегії щодо підвищення інтересу споживачів до марки комп’ютера, яка зайняла друге за сприймаючою цінністю місце?

Завдання 12.

1. Маркетингові системи послуг.
2. Процес стратегічного маркетингового планування послуги.
3. Задача.
Закупівельний центр Вашого підприємства визначив бажані характеристики постачальників і ступінь їх відносної важливості та розробив модель їх оцінки, яка наведена в таблиці.

Примірна оцінка характеристик постачальника 
	№
п/п
	Характеристика
	Оціночна шкала
(відносна важливість характеристики)
	Значимість характеристики

	1
	Ціна
	0.3
	відмінно (4)

	2
	Репутація постачальника
	0.2
	добре (3)

	3
	Надійність продукту
	0.3
	відмінно(4)

	4
	Рівень обслуговування
	0.1
	задовільно (2)

	5
	Гнучкість постачальника
	0.1
	добре (3)

	6
	Загальна оцінка
	х
	3.5



Існуючі на ринку кваліфіковані постачальники характеризуються так:

Характеристика постачальників
	
	Характеристики (бали)

	Постачальники
	Ціна
	Репутація
	Надійність продукту
	Рівень обслуговування
	Гнучкість постачальника

	А
	4
	4
	4
	2
	3

	Б
	3
	4
	4
	4
	3

	В
	4
	2
	4
	4
	3



Вам необхідно визначити:
1) загальну оцінку постачальників;
2) вибрати конкретного постачальника з вказанням причини його вибору.

Завдання 13.

1. Моделі прийняття стратегічних рішень у сфері прслуг.
2. Процес планування нової послуги.
3. Задача.
Роздрібний торговець традиційно застосовує затратний метод ціноутворення і одержує 20% прибутку до затрат.
Витрати роздрібного торговця такі:

	№
п/п
	Витрати
	

	1
	Закупочна ціна товару, грн./один.
	20

	2
	Обсяг закупки, тис./один.
	2

	3
	Транспортні витрати, грн.
	1500

	4
	Вартість оренди, грн./день
	50

	5
	Заробітна плата продавця, грн./день
	9

	6
	Термін реалізації товарів, днів
	6


Визначіть:
1) продажну ціну товару;
2) кількість товарів, реалізація яких дозволить відшкодувати всі витрати (забезпечити беззбитковість).

Завдання 14.

1. Види маркетингових стратегій у сфері послуг.
2. Сучасні тенденції розвитку маркетингу послуг.
3. Задача.
Фірма “Крокус” продає товар, попит на який характеризується високою діловою еластичністю. Підприємство поставило собі за мету збільшити обсяги продажів, виділивши відповідний  реальний бюджет з метою посилення рекламного тиску на ринок (див. табл.)
	№
	Показники
	

	1.
	Обсяг продажів, тис. од.
	100

	2.
	Прямі витрати (змінні), грн./од.
	9

	3.
	Постійні втитрати, грн./од.
	3

	4.
	Ціна реалізації, грн./од.
	19

	5.
	Прибуток, грн./од.
	7

	6.
	Необхідне збільшення продажів, яке визначило для себе фірма, тис.од. 
	10

	7.
	Виділений для збільшення продажів рекламний бюджет, тис. грн.
	50



Необхідно визначити: 1) Чи повина фірма підвищувати ціну, щоб зберегти на попередньому рівні відносний прибуток? 2) Якщо повинна підвищити ціну , то на яку величину у гривнях?

Завдання 15.

1. Планування рекламної компанії сфери послуг.
2. Оцінка і вибір цільових ринків.
3. Задача.
Фірма “Омега” планує збільшувати збут товарів, щоб розширити свою присутність на ринку. З цією метою вона планує виділити більше коштів на рекламу.

	№
	Показники
	

	1.
	Обсяг продажів за попередній рік, тис. шт.
	100

	2.
	Ціна, грн./шт.
	50

	3.
	Постійні витрати, тис. грн.
	2000

	4.
	Змінні витрати, грн./шт.
	20

	5.
	Запланований рекламний бюджет, тис. грн.
	200



Визначити: 1) необхідний ріст продаж (в штуках) для покриття рекламного бюджету, який не змінить досягнутого рівня прибутку; 2) частку витрат на рекламу у виручці; 3) в чому, на Вашому думку, полягає слабкість такого методу визначення необхідного росту обсягів прода-жів для покриття рекламних витрат?

Завдання 16.

1. Товарний асортимент та товарна номенклатура  послуг .
2. Розробка бюджету маркетингу послуг.
3. Задача.
Вам доручили створити маркетингову службу на підприємстві. З цією метою перед Вами поставлено завдання:
1) обрати та обгрунтувати свій вибір схеми організаційної структури управління маркетингом;
2)намалювати франгмент структури служби маретингу;
3) з перерахованих в додатку маркетингових функцій визначити, які з них відносяться до компетенції відділу маркетингових досліджень. 
Машинобудівний завод, який випускає продукцію виробничо-технічного призначення, що поставляється підприємствам п’яти галузей народного господарства України та споживчі товари, що поставляються на місцевий ринок. 
Чисельність працюючих на підприємстві 1500 чол.

Завдання 17.

1. Суть комунікаційної політики сфери послуг.
2. Характеристика мікро середовища фірми..
3. Задача.
Перед Вами поставлено завдання: 1) оцінити результати програми стимулювання збуту на підставі даних, приведених в таблиці; 2) запропонувати керівництву підприємства перелік заходів, що можуть бути використані для стимулювання  покупців та дати їх коротку характеристику.

Результати проведення  програми стимулювання
	Показники
	

	Частка ринку підприємства до здійснення програми
	6%

	Під час дії програма частка ринку
	10%

	Після закінчення програми
	5%

	Частка ринку через 1 місяць після затвердження програми
	7%



Завдання 18.

1. Оцінка поточного попиту на послугу.
2. Суть та поняття збутової політики послуг.
3. Задача.
Вас призначено керівником служби збуту. З цією метою Вам необхідно: 1) сформулювати  основні рішення, які необхідно буде прийняти для організації управління торгівельним апаратом, а також визначити основні функції, які повинен виконувати торгівельний персонал; 2) на основі підходу по рівню трудоємкості  визначити необхідну кількість торгівельних агентів.
Дані для розрахунку необхідної кількості торгівельних агентів.
	Показники

	Підприємство використовує замовлення  2-х типів: А та В.
	

	Замовлення типу А виконується в рік
	1000

	Замовлення типу В виконується в рік
	2000

	Замовлення типу А необхідно забезпечити викликів в рік
	36

	Замовлення типу В необхідно забезпечити викликів в рік
	12

	Один середній торгівельний агент може обслужити викликів в рік
	1000



Завдання 19.

1. Стимулювання збуту послуги.
2. Концепція системи маркетингової інформації.
3. Задача.

При розробці комунікативної політики підприємство намагається визначити та створити відповідну бажану реакцію. На прикладі змін рекламних звернень фірми, що  вводить на ринок нову модель автомобіля:
Завдання 1. Проаналізуйте, в якому стані купівельної готовності перебувала цільова аудиторна фірма: Інтенсивна “подразнююча реклама”, що містила тільки назву нової моделі.
Завдання 2. Які мотиви використано в нижче наведених рекламних зверненнях. Запропонуйте, які мотиви можна було б ще використати при рекламуванні автомобіля? Пасажирські сидіння, передні та задні амортизатори та ряд інших параметрів, які показують дизайн, безпеку, економічність.
Завдання 3. Підприємство проаналізувало дані оберненого зв’язку, що стосуються ефективності рекламної компанії. Зробіть на основі них відповідний висновок та розробіть певні рекомендації. 40% глядачів запам’ятало рекламу; 30% з них опробували її, 80% з тих, хто опробували - залишились задоволені.

Завдання 20.

1. Методика розрахунку ціни а послугу.
2. Концепції управління маркетингом послуг, та види маркетингу.
3. Задача.

В якості критерія оцінки ефективності керівництва часто користуються показником норми прибутку на вкладений капітал, який розраховується на основі даних звіту результатів господарської діяльності і балансового звіту фірми.

Результати господарської діяльності фірми
	Показники звіту
	
60000
30000
5000

	Об’єм продажу - нетто
	

	Об’єм вкладеного капіталу
	

	Чистий прибуток
	



1. Розрахувати норму прибутку на вкладений капітал.
2. За рахунок чого фірма може досягти збільшення норми прибутку на вкладений капітал?
3. Чи зможе фірма досягти того ж рівня прибутку на вкладений капітал при збільшенні частки ринку в 2 рази і незмінних рівнях прибутку і капіталовкадень.
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