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ВСТУП
За останні роки в економіці України відбулися радикальні зміни, а саме, перехід до ринкових відносин. У зв'язку з цим, нагальною проблемою стала зміна відношення до системи управління підприємствами, а також формування нового типу керівника-менеджера, який здатен забезпечити ефективне та адаптивне виробництво відповідне до вимог сучасної економіки.
В умовах ринку підприємство залишається основною ланкою всієї економіки. Тому фахівцям з менеджменту необхідні економічні знання, уміння грамотно та компетентно організовувати виробництво, визначати вимоги ринку, вміти з'ясовувати які фактори внутрішнього та зовнішнього середовища вплинуть на позиціювання підприємства.
Складність вивчення економічних проблем визначається різноманіттям організаційних форм суб'єктів підприємницької діяльності, великою кількістю учасників, що мають різні цілі.
Посібник має практичне значення, містить основні теоретичні положення, на які треба звернути особливу увагу при підготовці фахівців з менеджменту, практичні завдання та ситуації з прикладами вирішення типових проблем, які доповнюються теоретичним матеріалом з основ:
· економічної теорії;
· економіки підприємства;
· фінансів підприємства;
· оподаткування підприємств;
· менеджменту;
· маркетингу;
· операційного менеджменту.
Задачі та ситуації розроблено з урахуванням вимог законів України щодо розглянутих проблем, а також міжнародних стандартів.
Крім того, посібник містить тлумачний словник термінів з економіки та менеджменту на українській та англійській мовах.
Основи базових економічних знань 
для менеджерів

TEМA 1. СУТЬ І ЗНАЧЕННЯ ЕКОНОМІКИ

1.1 Що таке економіка

Економіка — це система виробництва, розподілу, обміну і споживання товарів і послуг. Також економіка – це наука, що вивчає способи найбільш ефективного використання наявних обмежених ресурсів.

Основою економіки є виробництво товарів. Без виробництва не може бути ні торгівлі, ні обміну, ні споживання.

Для виробництва необхідні природні, виробничі і трудові ресурси. У зв'язку з тим, що ресурси обмежені, їх потрібно використовувати з максимальною ефективністю. Це означає, що при мінімальному витрачанні відповідних ресурсів повинен бути отриманий максимальний результат. Для придбання ресурсів необхідні грошові кошти, які можуть бути або власними, або позиковими.

Виробництво – це виготовлення або вирощування чого-небудь матеріального. Окрім цього з погляду економіки до поняття «виробництво» включається і надання різних послуг, за які люди готові платити.

Розподіл – це надання обмежених ресурсів різним підприємствам і галузям. Також розподіл – це передача прибутку або товарів співвласникам підприємства відповідно до його статуту.

Споживання – це використання товарів і послуг для задоволення своїх потреб. Споживчі товари діляться на товари тривалого і короткочасного користування.

Обмін – це складна система просування продукції від виробника до споживача. Він включає транспортування, кредитування, страхування, рекламу, оптову і роздрібну торгівлю, а також різні послуги. В процесі обміну використовуються гроші як загальновизнаний засіб платежу.

У зв'язку з обмеженістю ресурсів і необмеженістю людських потреб необхідно економити ресурси. Саме у цьому полягає причина виникнення економіки як науки.

Економіка ділиться на макро- і мікроекономіку. Макроекономіка вивчає закономірності на рівні галузі, держави і всього світу, а мікроекономіка досліджує процеси на рівні окремого підприємства або об'єднання.
1.2 Питання і цілі економіки

Економіка в будь-якому суспільстві відповідає на наступні питання.

Які товари і послуги треба виробляти, і в яких, кількостях? Може статися, що вироблюваний товар не має попиту, а товар, необхідний споживачам, або не виробляється, або виробляється в недостатній кількості. У першому випадку буде перевиробництво, в другому -дефіцит.

Для кого виробляти товари і послуги? Споживачі розрізняються по своїх доходах, смаках, традиціях, віку і т. і. Економіка повинна не тільки визначити круг споживачів для товарів, але і формувати його за рахунок дії на величину доходів.

Як виробляти товари і послуги? Можна використовувати дрібні підприємства з відсталою технологією і трудомісткими процесами, а можна налагодити масове виробництво на великих підприємствах з сучасним устаткуванням і технологією.

 При відповіді на всі ці питання потрібно враховувати головну мету – досягнення максимальної ефективності використання всіх обмежених ресурсів.

Детальніше можна сформулювати наступні найважливіші цілі економіки:

– безперервне зростання;

– повна зайнятість;

– максимальна ефективність;

– економічна свобода;

– справедливий розподіл дохо​дів;

– соціальне забезпечення;

– баланс міжнародної торгівлі;

– охорона навколишнього середовища, і т.д.

1.3 Економічні ресурси

Як вже наголошувалося, для виробництва необхідні природні, виробничі і трудові ресурси. Інакше їх називають чинниками виробництва. Також виділяють четвертий чинник – заповзятливість. Дійсно, недостатньо мати в своєму розпорядженні всі необхідні ресурси. Треба уміти використовувати їх так, щоб отримати максимальну вигоду. Це може зробити підприємець, що координує дії і що бере на себе відповідальність за ризик.

Всі ресурси діляться на матеріальні (природні і виробничі) і людські (трудові і підприємницькі).

Природні ресурси створені природою без участі людини. Це корисні копалини (руда, кам'яне вугілля, нафта і ін.), а також деревина, вода, повітря і т.д. Природні ресурси можуть бути необмеженими (як правило, тимчасово, – наприклад, повітря), поновлюваними (наприклад, деревина) або не поновлюваними (наприклад, руда).

Очевидно, що потрібно економно використовувати будь-які види ресурсів. Необмежені ресурси при їх безконтрольному використанні поступово переходять в обмежені. Інтенсивність використання поновлюваних ресурсів повинна бути не вище за швидкість їх відновлення. Непоновлювані ресурси повинні використовуватися якомога повільніше, з подальшою їх заміною на поновлювані.

Виробничі ресурси є капіталом, або виробничими фондами, що є у підприємства. Вони служать для виробництва товарів, необхідних споживачам, а також для відтворення самого капіталу. Майно підприємства включає основні фонди і обігові кошти, які відповідають основному (постійному) і обіговому (змінному) капіталу.

Основні фонди – це засоби праці, за допомогою яких виробляється продукція. Вони неодноразово використовуються в процесі виробництва продукції, не змінюючи своєї форми. Це машини, верстати, устаткування, будівлі і т.ін.
Оборотні кошти – це предмети праці, з яких виробляється продукція. Вони використовуються один раз і змінюють свою форму, перетворюючись в готову продукцію. Це запаси сировини, палива і ін.

Трудові ресурси необхідні для виконання робіт по виробництву продукції з предметів праці за допомогою засобів праці. Це працівники підприємства, які повинні задовольняти вимогам по кількісному і професійному складу, а також рівню кваліфікації. Вимоги до якості кадрів постійно зростають, оскільки підвищується частка високопрофесійної праці. Підготовка потрібних фахівців вимагає все більш високих витрат. Тому потрібно відноситися до фахівців як до найбільшої цінності підприємства.

1.4 Типи економічних систем

Залежно від того, як вирішуються питання розподілу ресурсів і управління процесами виробництва і обміну, розрізняють наступні основні типи економічних систем.

Ринкова економіка. Характеризується приватною власністю на ресурси і наявністю системи ринків. Люди мають свободу вибору, чи відкривати свою фірму, що і як проводити і як витрачати свої доходи. Зазвичай при цьому людина переслідує особисту вигоду. Перерозподіл ресурсів відбувається за рахунок природної зміни цін на ринку залежно від попиту і пропозиції При виникненні дефіциту ціни ростуть, при перевиробництві знижуються. Головний стимул роботи підприємств – прибуток.

Командна економіка. Характеризується суспільною власністю на матеріальні ресурси, колективним ухваленням економічних рішень і централізованим плануванням. Підприємства є власністю держави і діють на основі директив державних органів. Ціни призначаються державою і не залежать від попиту і пропозиції. Дефіцит приводить до введення карткової системи. Головною метою підприємств є не прибуток, а виконання плану, встановленого державою.

Змішана економіка. Економічні системи найбільш розвинених країн містять елементи як ринковою, так і командної економіки. Це дозволяє використовувати переваги одного типу і компенсувати його недоліки за рахунок елементів іншого. Так, США найбільш близькі до ринкової економіки. Проте держава має власні підприємства. Вона втручається в діяльність інших фірм для стабілізації економіки і захисту національних інтересів.

1.5 Державне регулювання в економіці

Втручання держави в економіку необхідне для корегування недоліків ринкового механізму.

Держава забезпечує ефективну конкуренцію і обмежує владу монополій. Вона також піклується про виробництво достатньої кількості суспільно необхідних товарів і послуг.

Сфера фундаментальних наукових розробок не фінансується приватним порядком, тому що це ризиковано, дорого і не приносить швидких доходів. Тому фінансування цієї сфери здійснюється централізовано.

Оскільки ринок не гарантує право на працю, державі доводиться регулювати ринок праці, приймати заходи скорочення безробіття..

Ринок не забезпечує соціально справедливий розподіл доходу. Тому державі потрібно піклуватися про інвалідів, незаможних, людей похилого віку і т.ін. за рахунок частини суспільства з найвищими доходами.

Держава виконує наступні найважливіші функції в ринковій економіці:

– створення правової основи для економічних взаємин (ухвалення законів, регулюючих підприємницьку діяльність і обов'язки та права громадян);

– стабілізація економіки (бюджетно-податкова і кредитно-грошова політика для запобігання кризам, згладжування інфляції, зниження безробіття, стабілізації цін і курсу валюти);

– захист конкуренції (забезпечення умов для економічного змагання декількох виробників за допомогою антимонопольного законодавства);

– перерозподіл ресурсів (організація виробництва потрібних суспільству товарів і послуг, які не виробляє приватний сектор: фундаментальна наука, програми розвитку освіти, охорона здоров'я і ін.);

– соціальний захист і гарантії (мінімальні заробітна плата, пенсія, допомога з безробіття та незаможним і ін.).

ТЕМА 2. ВИРОБНИЦТВО ТОВАРІВ І ПОСЛУГ

2.1 Суть і типи виробництва

Виробництво – це процес виготовлення товарів і надання послуг, які потрібні людям, оскільки задовольняють їх потреби. Вироблену продукцію пропонують покупцям, які оплачують її, якщо вона їм необхідна.

Найважливіший показник, що характеризує процес виробництва, – це продуктивність. Продуктивність визначається як об'єм продукції, виготовленої в одиницю часу при використанні одиниці якого-небудь чинника виробництва (верстата, робочого, гектара землі і т.ін.).

Особливістю сучасного виробництва є розподіл праці, виробничий процес поділяється на безліч простих операцій. Кожен робітник виконує тільки одну з них. Для використання розподілу праці необхідна спеціалізація, тобто добрі знання і уміння робітника по окремих процесах і операціях.

Розподіл праці і спеціалізація дозволяють значно підвищити продуктивність за рахунок наступних чинників:

– розподіл робочих по операціях відповідно до їх здібностей;

– концентрація уваги на простих діях;

– мінімальна кількість інструментів і пересувань;

– можливість механізації процесів.

Все виробництво розподіляється за галузевим принципом: металургійне, сільськогосподарське, машинобудівне і ін.
По своїх масштабах виробництво може бути одиничним, серійним або масовим. У першому випадку виробляється одна або декілька одиниць продукції. При серійному виробництві різна продукція виготовляється партіями. Воно поділяється на крупно, середньо і дрібносерійне. Найбільш масштабне масове виробництво, при якому тривалий час виробляється однорідна продукція.

2.2 Види підприємств

Підприємство – це самостійний господарюючий суб'єкт, що володіє правами юридичної особи і що здійснює відповідно до статуту виробничу або іншу діяльність з метою отримання прибутку.

Підприємство має самостійний баланс, розрахунковий і інші банківські рахунки, печатку з найменуванням.

Види підприємств відповідно до форм власності:

– індивідуальне (на основі особистої власності і праці фізичної особи);

– приватне (на основі власності фізичної особи з правом найму робітників);

– колективне (на основі власності трудового колективу);

– державне (є власністю держави);

– сумісне (на основі об'єднання майна різних власників).

Залежно від виду діяльності підприємства можуть бути промисловими , будівельними, вугледобувними, хімічними, торговими та ін..

Підприємства відносяться до малих, якщо чисельність його працівників менше встановленої межі (у промисловості і будівництві – до 200, в торгівлі – до 15 чоловік).

По масштабах діяльності підприємства умовно ділять на дрібні, середні і великі. У ринковій економіці найбільш стійкі – великі підприємства, які контролюють значну частку ринку товару. Переваги дрібних підприємств в гнучкості, а також в тому, що їх легко відкрити або закрити.

Особливе місце займають транснаціональні корпорації (ТНК), що мають філіали в багатьох країнах світу. Вони можуть отримувати додатковий прибуток за рахунок виробництва і продажу продукції там де в даний момент це вигідніше. Приклади ТНК: "Ford", "IBM", "Kodak", "Reebok".

Якщо власники несуть відповідальність за зобов'язаннями підприємства всім своїм майном, то воно називається підприємством з необмеженою відповідальністю. Зазвичай використовується форма підприємств у вигляді товариства з обмеженою відповідальністю (ТОВ). Кожний власник відповідає по його боргах в межах своєї частки капіталу, вкладеного в майно ТОВ.

Підприємства можуть добровільно об'єднуватися. Цей процес називається кооперацією. Типи об'єднань:

– асоціації (тільки для координації господарської діяльності)

– корпорації (з делегуванням окремих повноважень центру управління);

– консорціуми (тимчасові об'єднання промислового і банківського капіталу для здійснення крупного проекту);

– концерни (об'єднання підприємств промисловості, науки, транспорту, торгівлі і банків з централізованим фінансовим контролем).

2.3 Капітал підприємства

Майно підприємства (його капітал) розподіляється на основні фонди і обігові засоби.

Основні фонди (ОФ) – це засоби праці, що неодноразово беруть участь у виробничому процесі. Вони поступово переносять свою вартість на готову продукцію.

ОФ включають будівлі, споруди, передавальні пристрої, силові і робочі машини і устаткування, контрольно-вимірювальні прилади, обчислювальну техніку; транспортні засоби, інструменти, інвентар та "інші". ОФ розподіляють на виробничі (ОВФ) і невиробничі (ОНФ). ОВФ пов'язані з виробництвом продукції. ОНФ призначені для забезпечення умов життя працівників (лікарні, житлові будинки і т. ін.)

Облік ОФ здійснюється в натуральному і грошовому вимірюванні.

Оцінка ОФ здійснюється по трьом видам їх вартості:

– первинній (на момент придбання);

– відновлюваній (на даний момент з урахуванням усіх переоцінок);

– залишковій (за вирахуванням амортизації, тобто зносу в грошовому еквіваленті).

Реновація (відновлення) ОФ – це заміна ОФ, що зносилися, на такі ж нові. Для цього потрібно до моменту повного зносу накопичити суму, достатню для придбання нових ОФ. Процес накопичення засобів для відновлення ОФ називається амортизацією.

Амортизація відбувається шляхом регулярного включення частини вартості ОФ у витрати на виробництво продукції і, відповідно, в її ціну. Зазвичай вартість ОФ переносять на продукцію протягом нормативного терміну служби рівномірно. Норма амортизаційних відрахувань на реновацію ( %) – це частина вартості ОФ, що включається в річні виробничі витрати для накопичення амортизаційного фонду.

Показник ефективності використання ОФ – фондовіддача. Це відношення вартості річного випуску продукції до вартості ОФ підприємства.

Оборотні засоби (ОЗ) – це вартість предметів праці (сировини ін.), які беруть участь у виробництві один раз, і після зміни своє натуральної форми повністю переходять на продукцію. ОЗ забезпечують можливість і безперервність виробничого процесу.

ОЗ підрозділяються на виробничі оборотні фонди і фонди обертання. Виробничі оборотні фонди включають виробничі запаси і засоби у виробництві

Виробничі запаси:

– сировина, основні матеріали і покупні напівфабрикати;

– допоміжні матеріали;

– паливо і енергія

– запасні частини для поточних і капітальних ремонтів;

– малоцінні і швидкозношувальні предмети (МБП).

Засоби у виробництві:

– незавершене виробництво;

– власні напівфабрикати;

– витрати майбутніх періодів і підготовчі роботи.

Фонди обороту включають:

– вартість готової продукції на складах;

– вартість товарів в дорозі (відвантажена, але несплачена продукція);

– грошові кошти, що знаходяться в розрахунках;

– грошові кошти отримані, але не витрачені.

В процесі виробництва продукції ОБК постійно знаходяться в русі, послідовно проходячи всі стадії кругообігу. Вони розподілені по всьому циклу від матеріальних запасів до банківського рахунку. Частина виручених від реалізації продукції коштів знову прямує на придбання нових партій сировини і матеріалів, і починається новий обіг ОБК. Ефективність використання ОБК характеризується коефіцієнтом з оборотності. Він розраховується відношенням річної виручки від реалізації продукції до середньорічної суми ОБК підприємства, і показує кількість оборотів, які зробили ОБК за рік.
Чим швидше ОБК проходять цикл, тим менше їх потрібно підприємству. Тому при збільшенні коефіцієнта оборотності відбуваються вивільнення частини ОБК.
Для крупних промислових підприємств вартість ОФ і сума ОБК приблизно рівні.

2.4 Витрати виробництва

Щоб виробляти продукцію, потрібно витратити засоби на закупівлю сировини, оплату праці робітників, утримання і ремонт устаткування і ін..

Сума всіх витрат на одиницю продукції, виражена в грошовій формі, називається собівартістю (Сс). Вона може бути або фактичною (розрахованою за наслідками минулого періоду), або плановою (оцінка на майбутній період).

Розрізняють цехову, виробничу і повну Сс. Цехова Сс включає всі витрати до моменту виходу продукції з цеху. Виробнича Сс окрім цехових включає і загальнозаводські витрати (ЗЗВ). Повна Сс   додатково враховує позавиробничі витрати, пов'язані з реалізацією  продукції.

По відношенню до кількості продукції всі витрати поділяються на постійні і змінні. Постійні (амортизація основних фондів, ЗЗВ, заробітна плата по окладах, змінне устаткування і ін.) не залежать від об’єму виробництва і постійні в одиницю часу. Змінні (сировина, паливо, енергія, відрядний заробіток і ін. ) прямо пропорційні кількості продукції, але постійні на її одиницю.

Сс включає як постійні, так н змінні витрати.

Сс = Zзм + Znocт / Q, 





(2.1)

де Zзм – сукупні змінні витрати (грн/од. продукції);

Znocт – питомі постійні витрати (грн/од. часу);

Q – кількість реалізованої продукції (од. продукції / од. часу);

Сс – собівартість (грн./ од. продукції).

Чим більше (за інших рівних умов) вироблено продукції, тим нижче буде її Сс за рахунок постійних витрат.

Собівартість є одним з найважливіших показників виробництва, чим вона нижча, тим більший прибуток отримає підприємство. Зниження собівартості можна використовувати для збільшення своєї частки ринку за рахунок зменшення ціни і витіснення конкурентів. Таку тактику обрали японські автомобілебудівні компанії для того, щоб проникнути на ринок США.

Основні шляхи зниження собівартості: збільшення об'єму виробництва; ефективне використання основних фондів; економія сировини; технології, що зберігають енергію, використання вторинних ресурсів, підвищення продуктивності праці; використання дешевих видів сировини і палива, раціональне використання фонду заробітної плати.

2.5 Показники роботи підприємств

Прибуток – основний показник роботи будь-якого підприємства. Він є метою господарської діяльності. Чим більша величина прибутку, отриманого підприємством в одиницю часу, тим краще (за інших рівних умов) працювало підприємство. Прибуток розраховується за формулою:

П = Q х (Ц-С),  




(2.2)

де Q – кількість продукції, вироблена і реалізована за звітний період, од. продукції / од. часу;

Ц – ціна одиниці продукції, грн. / од. продукції;

С – собівартість одиниці продукції, грн. / од. продукції.

Види прибутку: валовий, балансовий і чистий. Валовий прибуток отримується від реалізації товарної продукції. Балансовий прибуток – це різниця між всіма доходами і витратами підприємства. Окрім, валового прибутку він включає прибуток від реалізації активів і результат від внереалізаційних операцій (штрафи, дивіденди і ін..). Чистий прибуток – це та її частина, яка залишається у розпорядженні підприємства після виплати всіх податків і обов'язкових відрахувань.

Шляхи збільшення прибутку: зниження собівартості, збільшення об'єму виробництва, підвищення ціни. Для збільшення об'єму виробництва важливу роль відіграє реклама. Рівень цін в основному залежить від зовнішніх чинників, тому найбільш дієвий шлях підвищення ціни – поліпшення якостей продукції і обслуговування.

 Об'єм виробництва продукції є характеристикою розміру підприємства. Він показує, до яких: дрібних, середніх або до великих відноситься дане підприємство. Збільшення об’єму виробництва дозволяє понизити собівартість продукції, що позитивно позначається на конкурентоспроможності підприємства.

До певної межі збільшення розмірів підприємства позитивно позначається на економічних показниках. Відбувається це за рахунок дії внутрішніх і зовнішніх чинників.
Внутрішні чинники: технічні (можливості для розподілу праці, використання високопродуктивного устаткування); ринкові (закупівля крупними партіями за низькими цінами, зниження питомих витрат на рекламу, використання фахівців із збуту і закупівлі, економія на упаковці і транспортуванні), фінансові (більше джерел фінансування, нижче процентні ставки), чинники ризику (ширше ринок і асортимент товарів).

Зовнішні чинники (обумовлені концентрацією і зростанням всієї галузі): наявність кваліфікованої робочої сили, спеціалізація на виробництві окремих комплектуючих, надійні зв'язки з суміжниками, забезпеченість спеціалізованими послугами.

Проте великомасштабне виробництво при виході за оптимальний рівень створює низку проблем, погіршуючи показники. Внутрішні чинники пов'язані з ускладненням управління і контролю. Зовнішні чинники – це надмірна концентрація виробництва і зростання щільності населення. У результаті збільшуються транспортні витрати, ціни на землю і будівлі, і ін.
Зростання фірм може відбуватися за рахунок інтеграції (вертикальної або горизонтальної). Вертикальна інтеграція – це поглинання фірм-постачальників або фірм-споживачів. При горизонтальній інтеграції об'єднуються фірми що виробляють однакову продукцію.

 Таким чином, існує оптимальний об'єм виробництва, який забезпечує максимальну ефективність використання ресурсів підприємства.

Собівартість безпосередньо впливає на величину прибутку (див. формулу 2.2). Підприємство, що виробляє продукцію з мінімальними витратами, забезпечує собі конкурентні переваги.

Як наголошувалося в попередньому розділі, зниження собівартості можна досягти двома шляхами: або при збереженні ціни отримати додатковий прибуток, або, понизивши ціну, але зберігши той же прибуток, збільшивши обсяг продажів і потіснивши конкурентів. Зазвичай обирається проміжний варіант.

Зниження собівартості не повинне супроводжуватися погіршенням якості продукції. Інакше може різко скоротитися обсяг реалізації.

Ціна – це грошовий вираз вартості товару. Зазвичай продавець має право встановлювати будь-яку ціну. За інших рівних умов, чим вище ціна, тим більше прибуток. Проте, при визначенні ціни слід ураховувати поведінку покупців. Як правило, доцільно підвищувати рівень цін тільки при поліпшенні якості продукції. Ціноутворення детально розглянуте далі, в 3.4.

Рентабельність – це показник прибутковості. Один і той же прибуток можна отримати при різному рівні витрат.

Припустимо, що за рік роботи дві фірми отримали однаковий прибуток, по 1 млн. дол. Але капітал, вкладений в першу фірму, склав 25 млн. дол., а в другу – тільки 2,5 млн. дол. Очевидно, що друга фірма працювала дуже добре, а перша – незадовільно. Прибутковість вкладеного капіталу у першої фірми склала лише (1/25*100%) – 4% за рік, а у другої (1/2,5)*100% – 40%. Капітальні вкладення першої фірми окупляться за (100 / 4) = 25 років, а другої – всього за 2,5 роки

Як видно з приведеного прикладу важлива не тільки розмір прибутку, але і його відношення до витрат капіталу, тобто, рентабельність.

Розглянемо ще один приклад. Потрібно визначити, який з проектів створення підприємства є переважним?

Проект



А
Б

Капітал, млн. дол.

4
5

Прибуток, млн. долл. /рік
1
1,18

Рентабельність %

25
23

Рентабельність додаткового капіталу складе. 
(1,18 – 1) / (5 – 4) = 0,18 / 1 = 0,18, або 18 % .

Однозначно відповісти на поставлене питання не можна. В даному випадку ефективність додаткових капітальних вкладень треба порівнювати або з мінімально допустимим рівнем їх рентабельності, або з альтернативним варіантом їх вкладення.

Якщо встановлено, що рентабельність не повинна бути нижче 15%, то обирається проект Б.

Якщо є можливість використовувати капітал ефективніше, ніж при заміні проекту А на проект Б (наприклад, вкласти додатковий 1 млн. дол. в інше підприємство з рентабельністю 25%), то слід обрати проект А

Рентабельність можна розраховувати різними способами. Основні види рентабельності наступні.

Рентабельність капіталу – це відношення річного чистого прибутку до вартості майна підприємства.

 Рентабельність власного капіталу – це відношення річного чистого прибутку до власних засобів підприємства.

Рентабельність інвестицій – це відношення річного балансового прибутку до вартості майна без короткострокових зобов'язань.

Рентабельність обороту – це відношення річного чистого прибутку до виручки від реалізації продукції.

Рентабельність продукції – це відношення різниці між ціною і собівартістю даного виду продукції до її собівартості.

Чим вище рентабельність, тим ефективніше використовуються засоби підприємства. Основні шляхи підвищення рентабельності направлені на збільшення річного прибутку і зниження витрат підприємства.

 ТЕМА 3. СПОЖИВАННЯ ТОВАРІВ І ПОСЛУГ

3.1 Доходи і витрати споживачів

Люди споживають товари і послуги, щоб отримати задоволення постачання або користь Витрати споживачів визначаються їх доходами Абсолютна більшість людей витрачали б на придбання товарів і послуг значно більше, ніж зараз. Проте їх витрати обмежені доходами.

Основні види особистих доходів наступні: заробітна плата (70%); доходи від власності, тобто дивіденди, відсотки, рента (10%); доходи від підприємництва (10%); соціальне забезпечення (10%).

Валовий особистий дохід – це загальна сума доходів, отриманих з усіх джерел.

Особистий дохід після сплати податків – це сума, яка залишається після сплати податку і відрахувань в страховий і пенсійний державні фонди.

Реальний дохід – це кількість товарів і послуг, які можна купити на дохід після сплати податків. Тобто, це купівельна спроможність доходу в грошовій формі.

Збільшення доходів супроводжується збільшенням витрат на споживання. Проте витрати споживачів не завжди ростуть так само швидко, як доходи. Люди прагнуть відкласти частину своїх доходів і створити заощадження. Цілі заощаджень: накопичення коштів для придбання дорогих товарів тривалого користування, створення резерву на майбутнє, забезпечення нащадків і ін.

Основний вид доходів людей – це заробітна плата найманих робітників. Вона складає 70-80 % від всіх доходів. 

Застосовуються дві основні форми оплати праці: почасова і відрядна. При почасовій оплачується відпрацьований час, а при відрядній – кількість виробленої продукції або виконаного обсягу робіт.

Почасова форма оплати праці застосовується там, де відсутній чітко встановлений об'єм робіт. Вона буває проста почасова і почасова-преміальна системи. Якщо робота піддається нормуванню, застосовують відрядну платню праці. Для нарахування заробітку при відрядній формі необхідно знати виробіток і розцінку за одиницю продукції. Відрядний заробіток визначається множенням фактичного обсягу виконаних робіт на розцінку. Існує проста відрядна, відрядно-прогресивна і відрядно-преміальна системи, які можуть бути індивідуальними або колективними. Відрядно-преміальна система додатково передбачає виплату премій за виконання і перевиконання завдання. Відрядно-прогресивна установлює вищі розцінки для продукції зверху норми вироблення.

Основні види витрат споживачів: придбання харчових продуктів, оплата і утримання житла, придбання товарів тривалого використання (одягу, меблів, автомобілів і ін.), транспорт, оплата послуг (медицина, навчання, культура і ін..). Стимулювати збільшення витрат можна за допомогою системи кредитування.

3.2 Вибір споживачів. Приховані витрати

Людина не може мати всього, чого хоче. Тому доводиться обирати, виходячи з величини доходів. Зазвичай люди обирають ті товари, які приносять їм найбільше задоволення.

Щоб придбати обраний товар, людина повинна від чогось відмовитися , оскільки її можливості обмежені. То, від чого доводиться відмовитися при покупці обраної речі, називається непрямими (прихованими) витратами придбання.

 При покупці замість товару зазвичай віддаються гроші. Проте фактично при цьому доводиться відмовитися від наступної по значенню бажаної речі, яку можна було б купити на цю ж суму.

Підприємству, як і окремій людині, теж доводиться робити вибір, куди витратити наявні грошові кошти. Наприклад, отриманий прибуток можна направити на реконструкцію, на будівництво лікарні, або ж на виплату дивідендів власникам акцій. Завдання керівництва – визначити першочергову, найважливішу проблему, і вирішувати саме її.

3.3 Теорія граничної корисності

Корисність – це задоволення, яке отримує покупець від споживання товару. Розрізняють загальну, середню і граничну корисність.

Загальна корисність – це задоволення, що отримується від споживання всіх придбаних одиниць якого-небудь товару або послуги. Середня корисність – це відношення загальної корисності до кількості спожитих одиниць товару

Гранична корисність – це приріст загальної корисності в результаті придбання чергової додаткової одиниці даного товару, Тобто, це задоволення, що отримується від подальшої покупки.

Точно визначити, на скільки збільшиться задоволення від придбання додаткової одиниці товару не можна. Проте, за допомогою соціологічних досліджень (опитів, анкетування і т.ін.) можна оцінити поводження покупців в процесі вибору покупки.

Якщо людину мучить спрага, то перший ковток води принесе йому найбільше задоволення. Кожен подальший ковток менш корисний, оскільки організм поступово насичується вологою, і відчуття спраги зменшується. Аналогічно відбувається і з будь-яким товаром, що купується.

 Якщо споживання інших товарів залишається незмінним, то по мірі насичення потреби в даному товарі відбувається зменшення задоволення від споживання подальшої одиниці товару. Ця закономірність називається законом убуваючої граничної корисності.

При покупці на обмежені грошові кошти декількох різних товарів, покупці прагнуть до максимізації загальної корисності всіх покупок. Виходячи з цього кожен визначає, скільки і якого товару потрібно придбати на наявну суму з урахуванням цін, що діють. Очевидно, що при підвищенні цін на один з товарів, відбудеться перерозподіл покупок на користь інших.

3.4 Ціноутворення

Ціна – це грошовий вираз вартості товару. З одного боку, ціна повинна відображати витрати праці на виробництво і реалізацію товару (послуги). З іншою, вона повинна відповідати суспільній корисності товару, залежно від співвідношення попиту і пропозиції. Відповідно діють витратний і ринковий механізми ціноутворення. Функції ціни в ринковій економіці:

1) Облікова. Ціна дозволяє враховувати і вимірювати витрати праці;

2) Інформаційна. Ціна – найважливіша інформація про стан ринку товару при ухваленні рішень про обсяг виробництва у виді і якості товарів.

3) Що врівноважує. Ціна приводить у відповідність попит і пропозицію.

4) Стимулююча. Високі ціни є стимулом до виробництва самих необхідних товарів.

5) Розподільна. Зміна і регулювання цін дозволяє розподіляти і перерозподіляти матеріальні і фінансові ресурси. Розрізняють наступні види цін.

За об'ємом реалізації товарів:

– оптові (їх різновиди: закупівельні для сільськогосподарської продукції, тарифи на електроенергію, транспортування і ін.). Це ціни партій товару, що реалізовуються між підприємствами:
– роздрібні. По ним реалізують товари на споживчому ринку.

За способом формування: державні; договірні; вільні.

По стабільності в часі: фіксовані; гнучкі; плаваючі.

По відношенню до стану ринку: рівноважні, демпінгові.

Окрім цього розрізняють ціни: світові, котирувальні, оптимальні і ін.

Формуються ціни з урахуванням того, що вони повинні покривати всі витрати, а також забезпечувати виробникові певний (нормальний) прибуток.

У ціну продукції можуть включатися непрямі податки: податок на додану вартість і акцизний збір, які задаються або в відсотках від оподаткованої суми, або у вигляді фіксованої суми на одиницю товару.

При просуванні товару від виробника до споживача кожний з посередників (збутові і торгові організації) дає свою націнку, що збільшує ціну на їх витрати і прибуток.

Іноді вводиться податок з продажу (наприклад, 5 % від роздрібної ціни). На нього відповідно зростає ціна товару для покупця.

Порядок розрахунку ціни. 

1) Визначення завдань ціноутворення з урахуванням цілей підприємства (виживання, максимізація прибутку, закріплення на ринку, завоювання лідерства на ринку і т.ін.); 

2) оцінка попиту на товар (поточного і прогнозованого на майбутнє); 

3) розрахунок витрат; 

4) аналіз цін товарів конкурентів;
5) вибір методу ціноутворення (витрати + норма прибутку; забезпечення бажаного прибутку; метод цінності товару; використання поточних цін аналогів і ін.); 

6) визначення остаточної ціни (з урахуванням психології, якості престижності і ін.).

 Мінімальний рівень кінцевої цін визначається виробником за допомогою витратного механізму, а максимальний – споживачем відповідно до необхідності даного товару. При виробництві абсолютно нового виду продукції первинна ціна встановлюється за допомогою витратного механізму. Потім вона корегується ринковим механізмом, який розглянуто нижче.

3.5 Закон попиту і пропозиції

На ринку відбувається процес купівлі-продажу товарів між продавцями і покупцями. Продавці пропонують товари для продажу, а покупці добровільно обирають і купують їх, якщо вони їм потрібні і задовольняє ціна.

Стан ринку головним чином визначається попитом на товари і пропозицією їх з боку продавців.

Попит – це кількість товару, яку споживачі готові купити за конкретною ціною за деякий період часу.

Пропозиція – це кількість товару, яку пропонується до продажу за конкретною ціною за деякий період часу.

Величина попиту залежить від багатьох чинників. Це в першу чергу: корисність товару і його ціна; кількість потенційних покупців; наявність інформації про товар (обізнаність); рівень доходів населення; насиченість ринку; наявність запасів у споживачів з урахуванням терміну служби товару; пропозиція товарів-замінників і їх ціни; інфляційні очікування і ін..

В умовах ринкової економіки важливий розмір попиту, який визначається не тільки бажаннями покупців, але і їх можливостями виходячи з рівня отриманих доходів. Такий попит називається платоспроможним.

Сукупний попит для ринку в цілому визначається підсумовуванням попиту окремих покупців на даний товар в конкретний час.
Найбільший вплив на платоспроможний попит надає ціна товару. Як показано в 3.2 і 3.3, для придбання даного товару покупці вимушені відмовлятися від покупки іншого потрібного їм товару. При цьому вони прагнуть отримати максимальне задоволення, тобто, витратити обмежені грошові кошти так, щоб загальна корисність всіх покупок здавалася найбільшою.

Збільшення ціни (Р) зазвичай супроводжується зниженням платоспроможного попиту (QD), оскільки, по-перше, купити дорожчого товару на ту ж суму можна відповідно менше, а, по-друге, при тих же цінах на інші товари покупці у такому разі частіше віддаватимуть перевагу їм. Графік залежності (QD – f(P)) попиту від ціни називається кривою попиту.

Пропозиція – це кількість товарів, вироблених і представлених до продажу за конкретний відрізок часу.

Чим вигідніше виробляти товар, тобто, чим вище прибутковість при його реалізації, тим більше буде пропозиція. ЇЇ величина визначається такими чинниками, як: забезпеченість сировиною, паливом устаткуванням фахівцями і іншими ресурсами; наявність продуктивної технології; собівартість, ціна, податки і ін.

Пропозиція, як і попит, істотно залежить від рівня ринкових цін. При збільшенні ціни розмір прибутку на одиницю продукції і рівень рентабельності зростають. Тому товаровиробники прагнуть більше продати своєї продукції. Крива пропозиції – це залежність (QS =f(P)) пропозиції (QS) від ціни (Р). Слід зазначити, що якщо попит реагує на зміну рівня цін практично відразу, то пропозиція змінюється лише через деякий час, необхідній для зміни об'єму виробництва.

На рисунку 1 показані криві попиту і пропозиції. аргументом є ціна, а функціями – попит D і пропозиція S . 

Еластичність попиту і пропозиції за ціною показує, наскільки сильно впливає ціна на зміну цих параметрів. Вона дорівнює відносній зміні попиту або пропозиції, що ділиться на відносне змінення ціни. Так, якщо при ціні одного виробу 30 дол. попит складав 800 виробів в місяць, а при збільшенні ціни до 32 дол. він скоротився до 700 виробів, то еластичність попиту за ціною (Ец) складе:
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Рисунок 3.1 – Залежність попиту і пропозиції від ціни

Наведений розрахунок показав, якщо в ситуації, що склалася, знизити ціну на 1 %, то попит збільшиться на 2,067 %. Знак «-», що свідчить про зворотну залежність попиту від ціни, зазвичай упускають. Вважається, що попит на даний товар еластичний за ціною, якщо величина Ец перевищує 1.

Окрім еластичності попиту за ціною аналогічно визначають еластичність попиту по доходах, що показує ступінь залежності попиту на даний товар від доходів споживачів.

Відповідно до закону попиту і пропозиції при їх взаємодії встановлюється рівноважна ринкова ціна РQ . Проте, в результаті дії нецінових чинників стан ринку безперервно змінюється. Припустимо, спочатку збільшився попит (наприклад, із-за збільшення числа споживачів). Це приведе до зсуву кривої попиту вправо від D до Dt (при тій же ціні розмір попиту QD зросте). Виниклий дефіцит товару приведе до збільшення рівноважної ціни з Р0 до P1. Тому товаровиробники запропонують більше продукції для продажу, і крива пропозиції також зміститься вправо від S до S1. В результаті рівноважна ціна переміститься з точки P1 в точку Р3. Нова ціна рівноваги Р3 може опинитися як менше, так і більше первинної Р0, що залежить від чинників, що визначають новий стан ринку.

Якщо спочатку збільшиться пропозиція, то рівноважна ціна переміститься в точку Р2 .

У командній економіці при встановленні ціни нижче за рівноважний рівень виникає дефіцит товару оскільки відбувається швидкий його розпродаж і навпаки, якщо ціна явно завищена то спостерігається надлишок товару із-за зниження платоспроможного попиту.

Слід зазначити, що не тільки ціна впливає на попит і пропозицію, але також останні впливають на ціну. При збільшенні попиту покупці починають конкурувати між собою, і продавці обирають тих, хто запропонує більшу ціну (як на аукціоні). При збільшенні пропозиції конкурують продавці, і покупці можуть вибирати товар за меншими цінами (як при проведенні тендерних торгів).

 ТЕМА 4. ОБМІН ТОВАРІВ І ПОСЛУГ

4.1 Канали розподілу

Вироблена товарна продукція призначена для продажу споживачам. Тому необхідно яким-небудь шляхом доставити товар виробника до покупця. В даному випадку під каналами розподілу розуміється не тільки процес доставки різними видами транспорту, а також види і способи торгівлі.

Звичайний розподіл товару здійснюється таким чином. Виробник продає свої товари крупними партіями незалежним оптовим продавцям, які складують товари, і далі перерозподіляють їх меншими партіями приватним роздрібним торговцям.

Таким чином, основний вид торгівлі між підприємствами і торговими організаціями – оптова торгівля.

Приватні роздрібні торговці, що мають широку мережу власних роздрібних магазинів, можуть закуповувати великі партії товарів безпосередньо у товаровиробників не вдаючись до послуг незалежних оптових торговців. Для цього вони повинні мати свої склади і транспорт для доставки вантажів.

Іноді в одній фірмі об'єднується виробництво, оптова і роздрібна торгівля. Наприклад, нафтові компанії виробляють бензин і продають його через власну мережу бензозаправних станцій.

Невеликі виробники частіше продають свою продукцію безпосередньо роздрібним торговцям (наприклад, при виробництві хлібобулочних виробів). Деякі фірми обходять не тільки оптовиків, але навіть і роздрібних торговців. Вони використовують посилочну торгівлю, направляючи товари безпосередньо в будинки покупців. Агенти фірми збирають замовлення і гроші, після чого товари поступають покупцям поштою.

 4.2 Оптова торгівля

Оптова торгівля є важливою ланкою в ланцюзі розподілу. Вона домотає вирішити ряд проблем, що виникають через те, що:

– виробники хочуть продавати товари великими партіями, і звільняються від них щонайшвидше

– споживачі ж, навпаки, бажають придбати невелику кількість товарів, і лише тоді, коли у них виникне в цьому необхідність.

Оптові торговці є посередниками. Їх існування виправдовується тим, що вони надають ряд важливих послуг як для виробників так і для споживачів.

Оптові торговці купують величезну кількість різних товарів у різних товаровиробників. Потім вони розділяють їх на невеликі партії, призначені для доставки роздрібним торговцям. Одна така партія може забезпечити роздрібного торговця різними товарами від різних виробників. Оптовий торговець допомагає заощадити транспортні витрати. Якби кожен виробник доставляв товари окремо кожному роздрібному торговцеві, то транспорт використовувався б менш ефективно. Оптовики зменшують кількість поїздок, необхідних для розподілу товарів.

Наступна корисна функція, яку виконують оптові продавці – це зберігання товарів. Для того, щоб задовольнити потребу покупців в тому, що вони хочуть купувати товар тільки тоді, коли їм це необхідно, треба створювати і зберігати запаси. Більшість роздрібних торговців не мають достатнього місця для зберігання потрібної кількості запасів, або не бажають витрачати кошти на зберігання. Оптові торговці зберігають великі запаси і тим самим дають можливість роздрібним торговцям отримувати товари тоді, коли вони їм необхідні. Часті постачання (зазвичай щоденні) дозволяють роздрібним торговцям своєчасно задовольняти потреби покупців, не витрачаючи коштів на зберігання надмірних запасів продукції.

 Оптові склади виконують також інформаційну функцію. Вони являються важливим джерелом інформації для роздрібних торговців, які можуть вивчити товари, що є і отримати рекомендації щодо зміни ринкової ситуації.

Найважливішим елементом ринкової економіки є ризик, тобто, можливість виникнення непередбачених втрат. Зберігання великих партій товарів пов'язано з ризиком, оскільки ціна може різко знизитися. Зміни моди, поява якіснішої продукції або фізичне псування можуть істотно знецінити товари при їх зберіганні. Іноді буває, що ціна товарів зростає. Тоді оптовий торговець отримає додатковий прибуток.

4.3 Роздрібна торгівля

Роздрібні торговці є останньою ланкою в ланцюзі розподілу. Вони надають наступні послуги:

– доставка різних товарів в місця торгівлі, зручні покупцям;
– надання можливості виробникам реалізовувати продукцію в багатьох місцях;

– реклама товарів різних виробників і роз'яснення щодо їх призначення і застосування;

– доставка об'ємних і важких товарів покупцям;

– післяпродажне обслуговування технічно складних товарів.

Роздрібна торгівля включає не тільки мережу магазинів, але також охоплює установи, школи, кафе, базари, продаж вдома і ін.
Приватні роздрібні торговці, що мають один магазин, є самими незалежними. Їх частка поступово знижується. Зазвичай вони відкривають магазини близько від будинку споживачів, надаючи їм максимальної зручності, надаючи дрібні послуги, відсутні в великих магазинах.

 Фірмові магазини належать крупним компаніям, які будують свій неповторний стиль оформлення вітрин і інтер'єрів. Частіше вони розташовуються в центрах великих міст. Деякі з них спеціалізуються на торгівлі певними видами товарів. Інші надають більш широкий вибір товарів.

Переваги компаній, що мають великі універсальні магазини:

– придбання великих партій товарів за нижчою ціною;

– власна оптова торгівля;

– наймання фахівців із закупівель і маркетингу;

– використання власної торгової марки;

– проведення широких рекламних компаній;
– жорсткий контроль за роботою магазинів з центру.

Добровільні асоціації – це об'єднання незалежних оптових і роздрібних торговців для посилення позицій в конкурентній боротьбі з великими торговими організаціями. Магазини, що входять до складу асоціацій, працюють під одним ім'ям. Вони повинні бути мінімального розміру. Такі об'єднання магазинів зазвичай створюються оптовими підприємствами. У результаті економляться засоби на масштабах торгівлі, і з'являється можливість користуватися знижкою за розміщення великих замовлень у виробників. Асоціації магазинів можуть використовувати рекомендації по управлінню і торгову марку.

Універсальні магазини – це декілька спеціалізованих магазинів під одним дахом. У спеціалізованих відділах таких магазинів продається широкий асортимент товарів. Тут також надається широкий спектр послуг – є кафетерії, перукарні, відділення банків і ін.. Різноманітність товарів і послуг привертає покупців.

Супермаркети – це продовольчі магазини самообслуговування з торговою площею не меншого 150 м2. Самообслуговування і самостійний вибір товарів дозволяє істотно підвищити ефективність роздрібної торгівлі. Ще крупніші супермаркети – це гіпермаркети. Їх площа не менш ніж 4000 м2, а разом з продовольчими товарами продаються і промислові.

Універмаги самообслуговування, торгуючі із знижкою, – це склад магазин роздрібної торгівлі. Зазвичай вони займають дуже велику територію за межею міста і торгують – товарами тривалого користування за принципом «купив-забрав». Відсутність спеціалізованих індивідуальних послуг дозволяє істотно знизити витрати.

Посилочна торгівля використовується фірмами для продажу широкого асортименту товарів, аналогічного універмагам. Всі операції (платежі і доставка товарів) здійснюються поштою. Місцеві агенти, що наймаються на тимчасову роботу для збору замовлень, розсилають покупцям барвисті каталоги і рекламні проспекти. За роботу вони отримують комісійні. Покупцям надається можливість з максимальною зручністю зробити покупку – прямо у себе удома. І хоча посилочна торгівля – достатньо дороге задоволення, фірми отримують прибуток від економії на витратах в оптовій і роздрібній торгівлі.

4.4 Реклама

Реклама – найважливіший інструмент стимулювання збуту продукції. Вона виконує наступні функції: інформаційну (повідомляє відомості про товари і способи його застосування); переконливу (доводить покупцеві необхідність придбання товару); що нагадує (підтримує обізнаність споживачів про необхідність покупки товару і про те, де його можна купити).

Інформаційна функція найбільш важлива для нових товарів, переконлива – на етапі зростання об'єму продажів, а що нагадує – на етапі зрілості товару для підтримки попиту на нього.

 Реалізація реклами включає наступні етапи: визначення мети і об'єктів; аналіз реклами конкурентів; формування ідеї звернення; вибір засобів реклами, розробка стилю, тону і конкретної форми звернення.

Важливо за допомогою реклами добитися створення у потенційного покупця якогось асоціативного образу відповідного товару (для медикаментів – здоров'я, для косметики – краса і молодість, для побутових товарів – зручність і затишок, і т.ін.). До засобів реклами відносяться телебачення, радіо, газети, журнали рекламні щити, проспекти, упаковка, транспорт, участь у виставках, розсилка поштою і ін.. При вибиранні засобу необхідно враховувати поведінку і звички потенційних покупців, для яких призначена реклама.

Переваги реклами очевидні. В результаті збільшується об'єм продажів. Проте вона має і недоліки. В першу чергу витрати на рекламу є непродуктивними, оскільки пов'язані із збутом продукції. Крім того, в умовах конкуренції, що посилюється, ці витрати постійно зростають, не даючи позитивного ефекту. Кожний з конкурентів почергово вимушений витрачати кошти на рекламу. Тому держава законодавчим шляхом обмежує рекламні витрати підприємств.

4.5 Міжнародна торгівля

Країни, як і люди, різняться між собою. Тому вони прагнуть до спеціалізації виробництва і торгівлі. Міжнародна торгівля дає можливість найбільшою мірою використовувати переваги кожної країни. Основні вигоди міжнародної торгівлі наступні:

 – можливість ввезення товарів, які не виробляються;

 – рівень спеціалізації, який дозволяє збільшувати обсяг виробництва і економити витрати.

Через те, що ефективність виробництва товарів в різних країнах різна, країни спеціалізуються на найбільш вигідній продукції. Потім вони обмінюються товарами, що виявляється вигіднішим, ніж виробляти.

Проте надмірна спеціалізація небезпечна, оскільки умови постійно змінюються. Інша країна може здобути вищої ефективності, що приведе до різкого скорочення обсягів продажів і виробництва. Переорієнтувати підприємства на виробництво іншої продукції зазвичай вельми важко.

Щоб захистити себе від небажаних наслідків міжнародної торгівлі, держави вводять обмеження на ввезення товарів. Основні методи обмеження імпорту; тарифи (податки на імпорт); квоти (верхня межа на кількість товарів, що ввозяться); субсидії для вітчизняних виробників; валютний контроль.

У деяких регіонах світу держави об'єдналися в торгові блоки, які називаються зонами вільної торгівлі. У цих об'єднаннях усуваються всі обмеження на імпорт товарів з держав, що є членами об’єднання. Митні союзи, окрім цього, домовляються про створення єдиних зовнішніх митних тарифів на імпорт з інших країн.

Як правило, спеціалізація і інтеграція вигідні всім учасникам. Тому обсяг міжнародної торгівлі постійно зростає.

ТЕМА 5. ФІНАНСИ

5.1 Гроші і їх функції

Гроші – це загальновизнаний засіб платежу Товар, який будь-який продавець згоден прийняти як плату за свій товар, є грошима. Первинною формою обміну був бартер, тобто, прямий обмін одних товарів на інші. Поступово одні з товарів отримували перевагу перед іншими завдяки своїм властивостям. В результаті грошима стали дорогоцінні метали (золото, срібло). Гроші повинні задовольняти таким вимогам, як тривалий термін служби, стабільна цінність і ін. Основні види сучасних грошей – банківські депозити, банкноти, монети і ін..

Функції грошей: міра вартості; засіб платежу засіб накопичення, засіб відстрочення платежів.

Властивості грошей: довговічність, подільність, транспортабельність, обмеженість виробництва. Перелік властивостей грошей допомагає зрозуміти, чому саме золото і срібло стали широко використовуватися як гроші. Ці метали хімічно стійкі, легко діляться на частини, їх можна носити з собою, а пропозиція на ринку вельми обмежена. З металів виробляють монети.

Паперові гроші спочатку з'явилися у вигляді розписок, які давали золотих діл майстри на підтвердження того, що вони прийняли на зберігання дорогоцінні метали. Ці розписки стали замінниками золота, і їх навчилися використовувати як засіб погашення своїх боргів.

Наступний етап розвитку грошей наступив тоді, коли банкіри стали видавати їх більше, ніж вартість наявного золота. Це виправдовувалось тим, що золотом користувалися все менш, а паперовими грошима – більше. В результаті гроші стали товаром, який можна виробляти.

Сьогоднішні гроші не можна обміняти на золото, як це вказано на банкнотах. Це всього лише символи або замінники грошей. Основна частина грошей – безготівкові у вигляді поточних і термінових депозитів в банку. На готівку (банкноти і монети) приходиться всього лише близько 8 % всієї грошової маси.

5.2 Інфляція і девальвація

Інфляцією називається знецінення грошової одиниці в результаті зростання цін. Для різних товарів ціни можуть мінятися різною мірою, проте про інфляцію говорять тоді, коли має місце зростання цін в середньому.

Щоб визначити рівень інфляції, потрібно виміряти ступінь зміни цін. Для цього використовують індекс цін, що показує середній відсоток їх зміни. Наприклад, якщо ціни за рік збільшилися в півтора рази, то індекс цін складе 150 %.

Якщо інфляція продовжується тривалий час, то без вживання спеціальних заходів, вона має тенденцію до прискорення. При виході з-під контролю може відбутися гіпер – або галопуюча інфляція. У Германії в 1923 р. ціни виросли в 1 млрд. разів.

Інфляція впливає на перерозподіл доходу. Ті, що в результаті беруть у борг виграють за рахунок тих, хто дає у борг. Причини інфляції – це надто високий попит, збільшення витрат, зростання кількості грошей.

Засоби боротьби з інфляцією: скорочення попиту за рахунок збільшення податків або обмеження кредитів; збільшення пропозиції шляхом стимулювання виробництва; заборона зростання доходів; регулювання цін.

Слід зазначити, що невисокий рівень інфляції (приблизно до 5 % у рік) корисний для економіки держави, оскільки вимушує населення зберігати гроші в банках і сприяє залученню засобів у виробництво.

Процес, зворотний інфляції, – девольвації.

Девальвація – це зниження курсу національної грошової одиниці по відношенню до грошових одиниць інших країн. Вона зазвичай безпосередньо пов'язана з інфляцією. Інші причини пов'язані з зміною попиту і пропозиції іноземних валют. Так, якщо Національний банк інтенсивно скуповує валюту, то відбувається підвищення її ціни і, відповідно, девальвація. Якщо ж Національний банк пропонує для продажу велику кількість раніше придбаної валюти, то відбувається укріплення позицій національної грошової одиниці.

5.3 Кредитування

Найважливішим елементом сучасної економічної системи є кредитування, тобто, надання грошових коштів в борг. Після повернення з походу римський імператор Гай Юлій Цезар однією з перших проблем, що вимагає негайного вирішення, визначив відновлення системи кредитування. Як показує світовий досвід без кредитів економіка не може нормально розвиватися.

В процесі господарської діяльності у деяких підприємств тимчасово виникають надлишки грошових коштів, а у інших – додаткова потреба. Як посередник між ними виступає банк, завданням якого є акумуляція тимчасово вільних коштів і надання їх тим хто має потребу.

Прибуток банку утворюється за рахунок різниці відсотків, які він отримує від позичальників за використання кредиту і тими, що виплачує вкладникам.

Зараз відбувається укрупнення і універсалізація банків. Спеціальних (іпотечних, зовнішньоторговельних, біржових і ін.) банків стає все менше.

Кредити підрозділяються на коротко – і довгострокові. Короткострокові кредити видаються на строк до одного року і зазвичай використовуються для забезпечення збільшеної потреби в обігових коштах. Довгострокові кредити є інвестиціями і необхідні підприємствам: для реконструкції, розширення виробництва, технічного переозброєння і ін.

При видачі кредитів банки ризикують, оскільки позичальник може не повернути борг або не заплатити відсотки за користування кредитом. Тому банки обов’язково оцінюють кредитоспроможність клієнтів, використовуючи різні методи, що гарантують отримання коштів (поручительство, застава і ін.).

5.4 Ринок цінних паперів

Ринок цінних паперів охоплює операції по випуску і оберту інструментів позики і інструментів власності. До інструментів власності відносяться всі види акцій; до інструментів позики – облігації, сертифікати, векселі і ін. Цінні папери – це документи, що засвідчують право власності. Вони можуть продаватися і купуватися. Зазвичай це відбувається на фондових біржах. Цінні папери, як правило, передбачають отримання доходу у вигляді дивідендів або відсотків.

Акція – це документ, що засвідчує право на володіння частиною власності підприємства, яке є акціонерним товариством. Акція дає можливість управляти підприємством і отримувати частину прибутку у вигляді дивідендів. Акції випускають акціонерні товариства з метою залучення засобів фізичних і юридичних осіб для створення підприємства

Акціонерні товариства відкритого типу передбачають вільний продаж акцій, а закритого типу – тільки з дозволу інших акціонерів.

Звичайні акції дають право голосу на зборах акціонерів, проте дивіденди по них нараховуються в останню чергу. Привілейовані акції не дають права голосу, але практично забезпечують отримання фіксованих дивідендів.

Контрольний пакет акцій – це їх кількість, що забезпечує більшість голосів на зборах акціонерів.

 Облігація – це борговий цінний папір, власникові якого повинна бути виплачена сума боргу і фіксований відсоток у момент його погашення. Облігації можуть випускати держава, а також підприємства будь-якої форми власності.

Вексель – це боргове зобов'язання, засвідчує безумовне зобов'язання векселедавця сплатити в зазначений термін певну суму грошей векселедержателеві.

Сертифікат – це письмове свідоцтво банку про депонування коштів, що засвідчує право вкладника на отримання суми внеску і процентів по ньому після закінчення встановленого терміну.

5.5 Фінанси підприємства

Фінанси – це грошові кошти необхідні підприємствам для здійснення виробничо-господарської діяльності. Вони пов'язані з:

– рухом основного і обігового капіталу;

– отриманням і використанням прибутку;

– створенням спеціальних фондів (амортизаційного, резервного і ін.);

– операціями на фондовому ринку;

– фінансово-кредитною системою.

Джерела фінансів у різних підприємств різні. В цілому вони розділяються на власні і позикові. При створення нового підприємства формується статутний фонд, що є внесками власників. Надалі, в залежності від ситуації додатково використовуються або власні, або позикові кошти. Невеликі підприємства фінансують власники, члени їх сімей, друзі. Можливий невеликий кредит в місцевому банку. Великим підприємствам перерахованих джерел фінансування недостатньо.

 Успішні компанії отримують прибуток від своєї діяльності. Цей прибуток може бути виплачено акціонерам у вигляді дивідендів, а може бути використано для підтримки або розширення підприємства. Повернення прибутку в діло називається реінвестуванням. Реінвестований прибуток є основним джерелом фінансування великих компаній.

Короткострокові кредити (терміном до одного року) використовуються в якості оборотного капіталу, необхідного для закупівель чергових партій сировини, палива і ін.. Джерела короткострокових кредитів: банки, переводні векселі (тратти), торгові кредити (відстрочення в оплаті отриманих товарів), покупка в розстрочку (оплата по частинах протягом деякого часу).

Довгострокові кредити (зазвичай на термін більше трьох років) необхідні для придбання дорогих основних фондів (устаткування будівель і ін..). Джерелами довгострокових кредитів є: банки, емісія облігацій, лізинг (довгострокова оренда устаткування)

Перевага використання власних засобів в тому, що за них не треба платити. Недолік – їх завжди не вистачає. Переваги позикових коштів – кредитори можуть допомогти, оскільки вони зацікавлені в успішному результаті; їх величина практично не обмежена. Недолік – необхідність повернення і виплати відсотків за використання.

Акціонерні товариства можуть збільшити свій капітал за рахунок додаткової емісії акцій. В цьому випадку не потрібно повертати гроші, але платити доведеться частиною прибутку. Крім того, є небезпека втрати контролю за підприємством із-за переходу контрольного пакету акцій в інші руки.

Важливу роль в забезпеченні підприємств коштами, в разі виникнення екстремальних ситуацій, грають страхові компанії. За відповідні регулярні платежі вони відшкодовують фірмам збиток від різних несприятливих умов.

ТЕМА 6. ОПОДАТКУВАННЯ

6.1 Податки і їх функції

Одним з основних важелів впливу держави на підприємства і економіку в цілому є податкова система. З одного боку вона забезпечує фінансову базу держави, а з іншого, – виступає головним знаряддям реалізації напрямів економічного розвитку.

Податки – це встановлені державою обов’язкові грошові платежі, які платники повинні внести до державного бюджету в точно встановлені терміни.

Принципи оподаткування сформулював ще А. Сміт:

– піддані держави повинні покривати її витрати відповідно до їх платоспроможності, пропорційно з доходом, що отримується під охороною уряду;

– податок повинен бути точно визначений; розмір, час і спосіб його сплати повинні бути ясні і відомі кожному;

– податок повинен стягуватися в такий час і у такий засіб, які найбільш зручні для платника;

– податок повинен бути налаштований таким чином, щоб витягувати з кишені платника мінімум того, що є необхідним державі.

Податки виконують наступні функції:

– фіскальна – державні органи здійснюють нагляд за діяльністю підприємств і вилучення податків для потреб держави;

– економічна – система оподаткування є ефективним інструментом перерозподілу ресурсів, роблячи стимулюючий або стримуючий вплив на процеси виробництва і обміну.

6.2 Податкова система

Податкова система – це сукупність податків, зборів, мит і інших обов'язкових платежів, що стягуються в строго встановленому порядку. Вона включає наступні елементи:

– суб'єкт оподаткування (платник);

– об'єкт оподаткування (податкова база);

– розмір доходу або майна, які підлягають оподаткуванню;

– ставка податку (відсоток податку на одиницю об'єкту оподаткування);

– податкові пільги (повне або часткове звільнення від податків);

– правила числення і порядок сплати податків;

– штрафи і інші санкції за несплату податків.
Система оподаткування будується за принципами обов'язковості, економічної доцільності, соціальної справедливості, поєднання інтересів держави, регіонів, підприємств і громадян. Вона повинна забезпечувати надходження засобів до державних і місцевих бюджетів, а також в державні цільові фонди.

У багатьох державах передбачається зміна податкової ставки залежно від розміру підприємства. Так, в США дрібні підприємства платять у вигляді всіх податків і зборів приблизно 30 % від різниці між виручкою від реалізації і витратами. Середні підприємства платять близько 40 %, а найкрупніші корпорації – до 50 %. Така система справедлива, оскільки дрібні підприємства в умовах ринкової економіки найуразливіші. Вони більш всіх залежать від ринкової кон'юнктури і частіше розоряються. Великі компанії, що займають значну частку ринку, стабільніші, отримують більше прибутку за рахунок масштабів виробництва і можуть платити більш високі податки.

 Високі ставки податків може встановлювати тільки багата держава. Якщо ж вона бідна, то низькі податкові ставки дозволяють прискорити розвиток виробництва привернути в економіку іноземних інвесторів і швидше подолати економічну кризу.

6.3 Класифікація податків

Податки поділяються залежно від об'єкту та джерела оподаткування, а також від форми їх стягнення.

Об'єкти оподаткування класифікуються таким чином: – дохід підприємства (прибутковий податок);

– майно (нерухомість, земля, предмети розкоші);

– передача майна (спадок, дарування, купівля-продаж);

– споживання (акцизи);

– ввезення і вивіз товарів (митні збори).

За джерелами податки поділяються на обкладення наступних доходів:

– зароблених (заробітна плата, гонорар, доходи приватних підприємств);

– незароблених (дивіденди, рента, приріст вартості нерухомості і цінних паперів).

У деяких країнах до незароблених джерел відносять доходи від відсотків по внесках, і оподатковують їх. Всі податки поділяються на прямі і непрямі. Критерієм ділення є можливість їх перекладення на споживача. Остаточним платником прямого податку є власник власності або одержувач оподатковуваного доходу Платником непрямого податку є споживач товару, на якого податок перекладається шляхом надбавки до ціни.

Прямі податки встановлюються на дохід і майно юридичних і фізичних осіб. До них відносяться податок на прибуток, прибутковий податок, податок на доходи банківських і страхових організацій, а також земляний і лісовий податки.

До непрямих податків відносяться податки на товари і послуги, що включаються в ціну або тариф. Власник товару при його реалізації отримує у складі виручки і податкові суми, які повинен відразу перераховувати до державного бюджету. Основні види непрямих податків: податок на додану вартість (ПДВ), митні збори до акцизи.

Податки поділяються на державні і місцеві, залежно від того, до якого бюджету вони поступають.

Залежно від використання податки поділяються на загальні і спеціальні. Загальні призначені для фінансування поточних витрат держави і регіону, а спеціальні мають цільове призначення. Наприклад, фонд соціального страхування практично у всіх країнах використовується тільки на соціальні потреби.

По характеру ставки податки поділяються на пропорційні, прогресивні і регресивні. При пропорційному податку діє єдина ставка незалежно від оподатковуваної суми. Прогресивний податок встановлює вищі ставки для вищих доходів. Регресивний податок знижує відсоткову ставку при зростанні суми оподаткування (як правило, це непрямі податки і податок на власність).
6.4 Оподаткування фізичних осіб

Основний податок, що стягується з фізичних осіб (окремих громадян), – це прибутковий податок. Окрім цього, фізичні особи платять наступні податки:

– податок на нерухоме майно громадян;

– податок на промисел;

– податок з власників транспортних засобів ;

–державні і місцеві мита за різні послуги;

– плата за землю;

– плата за забруднення навколишнього середовища;

– внески до пенсійного фонду;

– місцеві податки і збори.

6.5 Оподаткування підприємств

Юридичні особи (підприємства) платять наступні прямі податки:

 – податок на прибуток;

– податок на майно;

– плата за землю;

– податок з власників транспортних засобів.
 Непрямі податки, які повинні платити підприємства:

– податок на додану вартість;

 – акцизи;

– митниці і інші мита.

 Інші податки і збори:

– плата по відшкодуванню витрат на геологорозвідувальні роботи

– відшкодування витрат за забруднення навколишнього середовища;

 – державне мито;

– місцеві податки і збори.

Також підприємства зобов'язані перераховувати внески до державних цільових фондів:

– пенсійний фонд;

 – фонд соціального страхування;
– фонд сприяння зайнятості населення;
 – податок на будівництво, ремонт і утримання автомобільних доріг.

Практична частина

1 Менеджмент організації торгівлі 
та сфери послуг

Торговий менеджмент є процес управління всіма основними аспектами діяльності торгового підприємства. Він покликаний формувати найбільш раціональні управлінські рішення з питань розвитку конкретного торгового підприємства, координувати різні напрями його діяльності і забезпечувати високу ефективність кінцевих результатів цієї діяльності.
Торговий менеджмент, базуючись на теорії загального менеджменту підприємства, інтегрує в собі прийоми і методи багатьох функціональних видів менеджменту стосовно специфіки діяльності торгового підприємства. Зокрема, торговий менеджмент використовує обширний арсенал методів виробничого менеджменту, інноваційного менеджменту, менеджменту персоналу, фінансового менеджменту і деяких інших видів функціонального менеджменту, можливих до застосування на підприємствах торгівлі.

Важливою особливістю торгового менеджменту є комплексний характер формування всіх управлінських рішень, пов'язаних з різними сторонами діяльності торгового підприємства. Всі ці управлінські рішення найтіснішим чином взаємозв'язані і надають пряму або непряму дію на кінцеву ефективність господарської діяльності торгового підприємства. Так, окреме управлінське рішення, направлене на вдосконалення організації або технології торгового процесу, яким би прогресивним воно не здавалося з позицій інноваційного менеджменту, може бути не ефективним з урахуванням специфіки умов економічної діяльності підприємства і викликати негативні наслідки для його фінансового стану. Тому торговий менеджмент розглядається як комплексна система дій, що складається з розробки взаємозалежних управлінських рішень, кожне з яких вносить свій внесок до кінцевої результативності господарської діяльності торгового підприємства.

Основною метою торгового менеджменту є забезпечення високих темпів розвитку торгового підприємства в стратегічній перспективі і зростання його конкурентної позиції на споживчому ринку.

Виходячи з цієї головної мети торговий менеджмент покликаний вирішувати наступні основні задачі:
1. Формування умов якнайповнішого задоволення попиту покупців на товари в рамках вибраного сегменту споживчого ринку. Це завдання реалізується шляхом пошуку торговим підприємством своєї ринкової ніші на споживчому ринку; виявлення основних параметрів попиту покупців в даному сегменті споживчого ринку; формування ефективної асортиментної політики, направленої на задоволення купівельного попиту на товари; забезпечення стійкості асортименту товарів, що реалізовуються торговим підприємством.

 2. Забезпечення високого рівня торгового обслуговування. Це завдання реалізується шляхом задоволення всіх основних вимог покупців до рівня торгового обслуговування, суть яких з урахуванням специфіки конкретного сегменту споживчого ринку зводиться до того, щоб з найменшими витратами часу і найбільшими зручностями придбати в торговому підприємстві необхідні товари. Ці вимоги забезпечуються цілим комплексом організаційно-технологічних заходів, що формують в сукупності необхідний рівень торгового обслуговування.

3. Забезпечення достатньої економічності здійснення торгово-технологічного і торгово-господарського процесів на підприємстві. Це завдання реалізується шляхом забезпечення мінімізації витрат трудових, матеріальних і фінансових ресурсів на організацію окремих технологічних процесів і операцій, пов'язаних з рухом товарів і обслуговуванням покупців; на здійснення окремих комерційних операцій і комерційної діяльності в цілому; на виконання функцій управління торговим підприємством.

 4. Максимізація суми прибутку, що залишається у розпорядженні торгового підприємства, і забезпечення його ефективного використання. Це завдання реалізується шляхом оптимізації об'єму товарообігу підприємства; ефективного управління його активами; проведення цілеспрямованої цінової, амортизаційної і податкової політики; оптимізації співвідношення частин, що капіталізуються і споживаного, прибутку.

5. Мінімізація рівня господарських ризиків, пов'язаних з діяльністю торгового підприємства. Це завдання реалізується шляхом ефективного управління різними комерційними, фінансовими, інвестиційними і іншими ризиками, пов'язаними з господарською діяльністю підприємств торгівлі. Мінімізація рівня господарських ризиків забезпечує передбаченість фінансових результатів діяльності підприємства і стабільність його розвитку.

6. Забезпечення постійного зростання ринкової вартості торгового підприємства. Це завдання реалізується перш за все за рахунок високої інвестиційної активності підприємства, його здатності ефективно акумулювати власні фінансові ресурси на забезпечення приросту активів у всіх їх формах, підвищення фінансової стійкості підприємства. Крім того, на зростання ринкової вартості торгового підприємства робить вплив його висока ділова репутація, завойовані їм маркетингові позиції на споживчому ринку, відпрацьованість внутрішньої технології здійснення господарської діяльності і управління, а також інші так звані "невідчутні активи", здатні приносити торговому підприємству додатковий прибуток.

Функції і механізм торгового менеджменту . У найбільш загальному виді функції будь-якої системи, що управляє, зводяться до наступного алгоритму: аналіз - планування - організація виконання - контроль виконання. Разом з тим, кожна система, що управляє, у тому числі і торговий менеджмент, має свої конкретні об'єкти управління і конкретні завдання. З урахуванням круга завдань торгового менеджменту склад основних його функцій може бути визначений таким чином.

1. Вибір найбільш ефективних організаційних форм функціонування торгового підприємства і його структурних одиниць. В процесі реалізації цієї функції торгового менеджменту на стадії створення нового торгового підприємства або в процесі його розширення обгрунтовується найбільш прийнятна з погляду його засновників організаційно-правова форма діяльності; з урахуванням виявленої ринкової ніші визначається асортиментний профіль ( форма спеціалізації) магазина ( або окремих магазинів, якщо торгове підприємство складається з ряду структурних одиниць); формується тип магазина по основних визначальних його характеристиках.

2. Управління технологічними процесами. Реалізація цієї функції пов'язана перш за все з вибором визначальної технологічної схеми руху товару і відповідною їй технологічного планування магазина; формуванням необхідного парку технологічного устаткування; розробкою організаційних основ товаропостачання, приймання, зберігання і підготовки товарів до продажу; визначенням систем розміщення і викладення товарів в торговому залі. Реалізація цієї функції безпосередньо пов'язана з інноваційним процесом на підприємстві.
3. Управління процесом обслуговування покупців. Реалізація цієї функції прямо пов'язана з місією торгового підприємства і є визначальною умовою формування його високої конкурентної позиції на споживчому ринку. Управління процесом обслуговування покупців припускає перш за все забезпечення можливостей якнайповнішого задоволення їх попиту в рамках вибраного підприємством сегменту споживчого ринку, що визначає необхідність обґрунтування і проведення відповідної асортиментної політики торгового підприємства, управління цим процесом припускає створення покупцям зручних умов для здійснення покупок, що пов'язане зі встановленням оптимального для них режиму роботи торгового підприємства, вибором ефективних методів продажу товарів, наданням широкого комплексу додаткових послуг, організацією реклами і внутрішньомагазинної інформації.

4. Управління персоналом. В процесі реалізації цієї функції в першу чергу обґрунтовується схема організаційної структури управління торговим підприємством як основа функціонального розподілу праці його персоналу. Крім того, реалізація цієї функції припускає визначення необхідної чисельності і складу персоналу, ефективну організацію праці і постійне управління його продуктивністю, організацію матеріального стимулювання, забезпечення підготовки і підвищення кваліфікації працівників.

5. Управління товарообігом. Реалізація цієї функції забезпечує економічну основу всієї діяльності торгового підприємства. оскільки товарообіг характеризує основний об'ємний показник цієї діяльності і досягнуті маркетингові позиції. В процесі реалізації цієї функції проводяться аналіз і прогнозування торгової кон'юнктури, здійснюється планування об'єму і складу товарообігу, нормування і планування товарних запасів, планування об'єму і складу закупівлі і надходження товарів.

6. Управління доходами. Реалізація цієї функції пов'язана з формуванням власної фінансової бази розвитку торгового підприємства, здійсненням його діяльності на принципах самофінансування ( або щонайменше - на принципах самоокуповування).

7. Управління витратами обороту. Реалізація цієї функції пов'язана з формуванням умов постійного зниження рівня поточних витрат (у торгівлі вони визначаються терміном "витрачання звернення") по відношенню до об'єму товарообігу. При цьому зниження рівня витрат звернення не повинно призводити до зниження якості торгового обслуговування покупців, а здійснюватися за рахунок інших напрямів їх економії. В процесі реалізації цієї функції визначається необхідний об'єм поточних витрат трудових, матеріальних і фінансових ресурсів на здійснення торгової діяльності, розглядаються можливі резерви економії цих витрат і здійснюється планування витрат звернення в розрізі окремих статей витрачання засобів.

8. Управління прибутком. Реалізація цієї функції забезпечує основну умову самофінансування діяльності торгового підприємства і можливості зростання його ринкової вартості. Управління прибутком торгового підприємства включає два основні аспекти: управління формування прибутку і управління його використанням.

9. Управління активами. Реалізація цієї функції безпосередньо пов'язана з формуванням і забезпеченням ефективного використання виробничого потенціалу торгового підприємства. В процесі реалізації цієї функції виходячи з намічених об'ємів торгової діяльності виявляється реальна потреба в окремих видах активів і визначається загальна їх сума; оптимізується склад активів з позицій ефективності комплексного їх використання, а також необхідної їх ліквідності для забезпечення постійної платоспроможності; забезпечується прискорення обороту окремих видів активів, в першу чергу товарних запасів, запасів матеріалів і тари, дебіторської заборгованості і грошових коштів; визначаються форми і джерела фінансування різних видів активів.

10. Управління капіталом. В процесі реалізації цієї функції визначається загальна потреба в капіталі для реалізації стратегії розвитку підприємства; формується оптимальна його структура; знаходяться можливості формування фінансових ресурсів за рахунок власних джерел; визначається необхідний об'єм залучення позикових засобів на короткостроковій і довгостроковій основі; оптимізуються форми і джерела залучення позикових засобів.

11. Управління інвестиціями. Реалізація цієї функції пов'язана із забезпеченням розвитку торгового підприємства в стратегічній перспективі і зростання його ринкової вартості. В процесі реалізації цієї функції формуються найважливіші напрями інвестиційній діяльності підприємства; здійснюється оцінка інвестиційної привабливості окремих реальних проектів і фінансових інструментів і проводиться відбір найбільш ефективних з них; Формується інвестиційний портфель підприємства і здійснюється оперативне управління їм.

12. Управління господарськими ризиками. Ця функція є однією з найбільш складних і тому її реалізація покладається на висококваліфікованих фахівців підприємства. В процесі реалізації цієї функції виявляється склад основних комерційних, фінансових, інвестиційних і інших ризиків, властивих господарській діяльності даного торгового підприємства; оцінюється рівень цих ризиків і їх можлива негативна дія на результати господарської діяльності; формується система заходів щодо профілактики і мінімізації окремих господарських ризиків, а також по їх внутрішньому і зовнішньому страхуванню.

13. Управління фінансовим станом. Реалізація цієї функції пов'язана із забезпеченням взаємної ув’язки всіх напрямів фінансовій діяльності підприємства і їх взаємонаправленності на досягнення високих кінцевих результатів цієї діяльності. В процесі реалізації цієї функції здійснюється комплексна оцінка фінансового стану торгового підприємства і знаходяться резерви його зміцнення; здійснюється комплексне планування фінансової діяльності підприємства в розрізі найважливіших показників; організовується моніторинг поточної фінансової діяльності підприємства, що забезпечує дієвий контроль за реалізацією намічених планів.
Ситуації з розв’язанням

Ситуація1
Менеджеру по поставкам на основі наведеної інформації (табл. 1.1) необхідно розрахувати плановий приріст товарних запасів на IV квартал поточного року по окремих товарних групах та проаналізувати відповідність обсягу надходження товарів товарним потребам підприємства використовуючи як засіб дослідження коефіцієнт відповідності.
На основі проведених розрахунків дати характеристику достатності товарного забезпечення товарообігу торговельного підприємства.
Таблиця 1.1 - Інформація для розрахунків

	№ пор.
	Товарні групи
	Залишки товарів 
на початок періоду, 
тис. грн
	Плановий 
товарообіг, 
тис. грн
	Норма товарних

запасів,

дні
	Плановий обсяг

надходження, 
тис. грн

	1
	Тканини
	69,19
	139,6
	49
	140

	2
	Одяг та білизна
	120,63
	155,1
	70
	155

	3
	Головні убори
	8,55
	17,1
	45
	20

	4
	Трикотаж
	113,11
	150,5
	70
	160

	5
	Панчохи, шкарпетки
	3,53
	18,7
	20
	20

	6
	Взуття шкіряне та інше
	96,05
	192,1
	48
	200

	7
	Парфумерія
	112,42
	134,9
	74
	140

	8
	Посуд
	28,07
	148,6
	20
	150

	9
	Годинники
	2,10
	12,6
	20
	13

	10
	Електротовари
	142,20
	178,5
	70
	185

	11
	Канцтовари
	51,12
	172,4
	28
	170

	
	Всього
	746,97
	1320,1
	
	1353


Розв'язання
Нормативний обсяг товарних запасів на IV квартал розрахуємо шляхом множення планового одноденного товарообігу на норму товарних запасів у днях обороту:
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де N - норма товарних запасів, дні;

ТОпо - одноденний плановий обсяг товарообігу;

ТОп - плановий обсяг товарооігу за період;

Д- кількість днів у періоді.

Наприклад, по товарній групі "тканини" норматив товарних запасів становить:
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Розрахуємо приріст товарних запасів, враховуючи залишок товарів на початок та їх нормативний обсяг на кінець періоду:

∆ТЗп = ТЗн-ТЗпоч,

де ТЗпоч - обсяг товарних запасів на початок періоду.

Для товарної групи "тканини" приріст запасів становитиме:

∆ ТЗп1=76-69,19 = 6,81 тис. грн.

Для порівняння обсягу надходження товарів потребам підприємства у товарному забезпеченні товарообігу розрахуємо коефіцієнт відповідності:
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де Нп - плановий обсяг надходження товарів.

Наприклад, для товарної групи "тканини" він становить:
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Для інших товарних груп і в цілому по підприємству показники розраховуються аналогічно. Результати розрахунків наведені в таблиці 1.2.

Таблиця 1.2 - Аналіз відповідності надходження товарів товарним потребам підприємства

	№ пор.
	Товарні групи і товари
	Плановий обсяг

товарних запасів, тис. грн
	Плановий приріст

товарних запасів, тис. грн
	Коефіцієнт відповідності

	1
	Тканини
	76,00
	6,81
	0,956

	2
	Одяг та білизна
	120,63
	0.00
	0,999

	3
	Головні убори
	8,55
	0,00
	1,170

	4
	Трикотаж
	117,06
	3,95
	1,036

	5
	Панчохи, шкарпетки
	4,16
	0,63
	1,035

	6
	Взуття шкіряне та інше
	102,45
	6,40
	1,008

	7
	Парфумерія
	110,92
	-1,50
	1,049

	8
	Посуд
	33,02
	4,95
	0,977

	9
	Годинники
	2,80
	0,70
	0,977

	10
	Електротовари
	138,83
	-3,37
	1,056

	11
	Канцтовари
	53,64
	2,52
	0,972

	
	Всього
	768,06
	20,39
	1,009


Аналізуючи розраховані показники, можна зробити висновок, що товарне забезпечення на підприємстві в цілому відповідає його потребам. Про це свідчать значення коефіцієнта відповідності, які близькі одиниці. Однак надлишки товарних запасів (до 17%) спостерігаються по групі "головні убори", що відволікає вільні кошти підприємства та викликає додаткові витрати на їх зберігання. В той же час недостатній обсяг запасів по групі "тканини", "канцтовари" може призвести до втрат товарообігу та прибутку. По цих товарних групах підприємству необхідно відкоригувати план надходжень товарів на підприємство та привести його у відповідність із нормативом.

Ситуація 2

Оцінити ефективність комерційної угоди, запропонованої підприємству, за допомогою розрахунку рентабельності витрат обігу та рентабельності товарообігу за закупівельними цінами.

Підприємству запропоновано укласти угоду з Брянківською швейною фабрикою на закупівлю 50 одиниць футболок жіночих за ціною 63 грн. Середня роздрібна ціна цього товару становить 100 грн. Оплата проводиться за фактом поставки. Транспортні витрати -15 грн. Прогнозний термін реалізації - 30 днів. Для закупівлі товарів використовуються кредитні ресурси. Ставка кредитного відсотку -15% річних. Страховий тариф - 0,2% суми кредиту. Рівень матеріальних та прирівнених до них витрат становить 0,9%) товарообігу за закупівельними цінами. Рівень витрат на оплату праці становить 5% роздрібного товарообігу. Зробити висновок стосовно доцільності укладання запропонованої угоди.
Розв'язання
Послідовність, алгоритми і результати розрахунку показників ефективності комерційної угоди наведені в таблиці 1.3.
Укладання запропонованої комерційної угоди дозволяє отримати чистий прибуток в розмірі 833,45 тис. грн. і забезпечити достатньо високу прибутковість витрат (192,6%) та товарообігу за закупівельними цінами (26,46%).

Для формування остаточного рішення стосовно доцільності укладання даної угоди необхідно порівняти розраховані показники з іншими альтернативними пропозиціями по закупівлі товарів.

Таблиця 1.3 - Оцінка ефективності комерційної угоди

	№№
	Показники
	Механізм розрахунку
	Значення

	1
	2
	3
	4

	1
	Ціна закупівлі, грн. (Цз)
	Цз
	63

	
	1.1. У т.ч. ПДВ, грн (податковий кредит)
	Цз/6
	63/6 = 10,5

	2
	Ціна реалізації (Цр), грн.
	Цр
	100

	
	2.1. У т.ч. ПДВ, грн.(податкові зобов'язання)
	Цр/6
	100/6 = 16,67

	3
	Кількість (К), шт.
	К
	50

	4
	Витрати, пов'язані із закупівлею (ВЗ), грн.
	ТВ+ОКр+СУ
	15+38,83 + 6,3 = 60,13

	
	4.1. Транспортні витрати (ТВ), грн.
	ТВ
	15

	
	4.2. Витрати по обслуговуванню кредиту (ОКр), виходячи з тривалості кредитування (Тк), грн.
	Цз*К*Ск*П*Тк
100*Тк*365
	63x50x15x30 =38,83

	
	4.3. Витрати на страхування кредитної угоди (СУ), вихо​дячи зі страхового тарифу (Тстр)
	Цз * К * Тстр    100
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	5
	Витрати, пов'язані із реалізацією товарів (ВР), грн
	МВ + ФОП
	28,35 + 250 = 278,35

	
	5.1. Рівень матеріальних витрат до обороту по закупівлі, %
	Рмв
	0,9%

	
	5.2. Сума матеріальних і прирівняних до них витрат (МВ), грн.
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	5.3. Середньомісячний рівень витрат на оплату праці (Роп), %
	Роп
	5%

	
	5.4. Витрати на оплату праці (ФОП), грн.
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Продовження таблиці 1.3
	1
	2
	3
	4

	6
	Сума обов'язкових платежів, що відносяться на витрати обігу (ОП), грн.
	ВПФ + ВВБ + ВТН + ВНВ
	79,5 + 3,25 + 7,25 +1,75 = 91,75

	
	6.1. Відрахування до пенсійного фонду (ВПФ), грн.
	ФОЛ х 31,8/ 100
	250х31,8/ 100=79,5

	
	6.2. Відрахування до фонду соціального страхування на ви​падок безробіття (ВВБ), грн.
	ФОПх1,3/ 100
	250x1,9/ 100=3,25

	
	6.3. Відрахування до фонду соціального страхування на ви​падок тимчасової непрацездатності (ВТН), грн.
	ФОП х2,9/ 100
	250x2,9/100=7,25

	
	6.4. Відрахування до фонду соціального страхування від не​щасного випадку на виробництві (ВНВ), грн.
	ФОПх0,7/ 100
	250x0,7/ 100=1,75

	7
	Податок на додану вартість, що підлягає сплаті (податкове зобов'язання - податковий кредит), грн.
	(ПЗпдв-ПКпдв)хК
	(16,67-10,5) х 50 = 308,5

	8
	Витрати обігу (ВО), грн.
	ВЗ+ВР+ОП
	60,13 + 278,35 + 91,75 = 430,23

	9
	Прибуток до оподаткування (Пр)
	(Цр-Цз)К-ПДВ - ВВ
	(100-63) х 50-308,5–430,23 = 1111,27

	10
	Податок на прибуток (ПП), грн. 

Сп - ставка податку на прибуток
	Пр*Сп/100
	1111,27*25/100=277,82 

	11
	Чистий прибуток (ЧП), грн.
	Пр-ПП
	1111,27-277,82=833,45

	12
	Рентабельність витрат (РВО), %
	ЧП*100/ ВО
	833,45x100/ 432,73=192,6

	13
	Рентабельність обороту по закупівлі (РОЗ), %
	ЧП*100/Цз*К

	833,45x100/ 63x50=26,46


Ситуація 3

У попередніх кварталах підприємство зіткнулося з проблемою недоотримання товарообігу за рахунок нераціонального використання робочого часу (значних неявок працівників). Використовуючи інформацію (див. табл.), необхідно оцінити втрачені можливості торговельного підприємства щодо зростання товарообігу, підвищення продуктивності праці. За результатами проведених розрахунків запропонувати заходи щодо підвищення ефективності використання робочого часу.
Розв'язання

При розрахунку втрачених можливостей торговельного підприємства щодо зростання товарообігу та підвищення продуктивності праці слід взяти до уваги те, що щорічні відпустки гарантуються працівникам у відповідності до Конституції та чинного законодавства про працю (у відповідності до Закону України "Про відпустки" ст. 6 мінімальна тривалість щорічної основної відпустки за відпрацьований час становить 24 календарних дня). Тому неявка на роботу у зв'язку зі щорічною відпусткою не береться до уваги при оцінці втрачених вигод підприємства.

Таблиця 1.4 - Інформація про використання фонду робочого часу і неявки працівників торговельного підприємства
	Показники
	III
квартал
	IV квартал

	Кількість відпрацьованих днів, люд./днів
	31995
	36488

	Неявка на роботу, люд./днів:
	
	

	- щорічні відпустки
	5201
	834

	- учбові відпустки
	30
	67

	- лікарняні
	734
	943

	- неявки з дозволу адміністрації
	100
	171

	Вихідні та святкові дні, люд./днів
	15914
	16682

	Товарообіг, тис. грн..
	4981,9
	5679,3


Крім того, Кодексом законів про працю (КЗПП) передбачена відпустка у зв'язку з навчанням. Аналогічно не приймаються до уваги і неявки у зв'язку з вихідними та святковими днями. Тому втрачений робочий час (ВРЧ) підприємства може бути визначений за наступною формулою:

ВРЧ = Нл + Нда,

де Нл - неявки через лікарняні;

Нда - неявки з дозволу адміністрації.

Наприклад, для III кварталу втрачений робочий час становить:

ВЧРз = 734 + 100 = 834 люд./днів.

Аналогічно обраховується і втрачений робочий час у IV кварталі.

Визначаємо втрачену чисельність персоналу (ВЧ) у зв'язку з неявками за формулою:
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де Д - кількість робочих днів у періоді.

Таким чином, втрачена чисельність у III кв. (92 - загальна кількість календарних днів у періоді, 12 - кількість вихідних за календарем робочого часу, 1 - державне свято - День Незалежності) у зв'язку з неявками становить:
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Розрахункова чисельність персоналу (Чс) вираховується таким чином:
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 де Дв - кількість фактично відпрацьованих днів, люд./днів.

Для III кварталу вона становить:
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Визначаємо продуктивність праці підприємства, яка фактично склалася як відношення товарообігу та розрахункової чисельності персоналу (Чс).
Отже, у III кварталі продуктивність праці дорівнює:
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Втрати товарообігу у зв'язку з неявками розраховуємо як добуток продуктивності праці персоналу (ПП) на втрачену чисельність (ВЧ):
В то =ПП хВЧ,

тобто обсяг втрат товарообігу у III кварталі становить:
Вто3 = 9 х 12,3 = 110,7 тис. грн.

Таким чином, для цього торговельного підприємства можливий обсяг товарообігу (ТОможл) становить:
4981,9 + 110,7 = 5092,6 тис. грн.

Отже, втрати товарообігу у відносному виразі у III кварталі становили:
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Результати розрахунків узагальнені в таблиці 1.5.

Проаналізувавши стан неявок на торговельному підприємстві, приходимо до висновку, що протягом досліджуваного періоду спостерігалися негативні тенденції, які пояснюються тим, що хоча у ПІ кварталі робочих днів майже стільки ж, як і у IV (80 робочих днів), кількість неявок на роботу значно зросла, а отже, збільши​лися втрати підприємства.
Так, у III кварталі у зв'язку з неявками "втрати персоналу" становили 9 чол., а у IV - вже 12 чол. Це стало причиною підвищення втрат товарообігу, які відповідно становили 110,7 тис. грн. (або 2,17%) - у III кварталі та 149,4 тис. грн. (або 2,56%) - у IV. Така ситуація свідчить про погіршення організації праці на торговельному підприємстві.

Таблиця 1.5 - Оцінка втрачених можливостей торговельного підприємства щодо зростання товарообігу та продуктивності праці

	№ пор.
	Показники
	III
квартал
	IV
квартал

	1
	Втрачений робочий час, люд./днів
	834
	1114

	2
	Втрачена чисельність, осіб
	9
	12

	3
	Середньооблікова чисельність фактична, осіб
	405
	456

	4
	Продуктивність праці фактична, тис. грн.
	12,30
	12,45

	5
	Втрати товарообігу:
	
	

	
	у гривнях, тис. грн.
	110,7
	149,4

	
	у відсотках, %
	2,17
	2,56

	6
	Товарооборот можливий, тис. грн
	5092,6
	5828,7


Для підвищення ефективності використання робочого часу на торговельному підприємстві необхідно переглянути причини неявок з дозволу адміністрації, оскільки цих неявок можна частково уникнути, та запровадити в дію механізм профілактики сезонних захворювань (щеплення тощо), оскільки лікарняні становлять основну питому вагу таких неявок (у III кв. - 85%, а у IV - 80%).
Ситуація 4 

Керівництво торгівельного підприємства має план з розвитку підприємства. Для здійснення необхідно провести аналіз можливостей.

Обґрунтуйте необхідну і можливу величину прибутку від операційної діяльності торговельного підприємства, яке займається виключно торговельною діяльністю, на прогнозний період, якщо для виконання програми виробничого та соціального розвитку підприємства повинні бути створені наступні фонди:

- фонд виробничого розвитку - 42000 грн;

- фонд соціального розвитку - 15000 грн;

- фонд виплати дивідендів - 30 % загальної суми чистого прибутку;

- езервний фонд - 5% загальної суми чистого прибутку. 
Рівень рентабельності товарообігу звітного періоду становить 7%. Плановий обсяг товарообігу - 1548000 грн. Можливе зростання прибутку від операційної діяльності у плановому періоді за рахунок впливу інших факторів становитиме 6000 грн. Рівень податків з прибутку - 25%. Зробити висновки на основі проведених розрахунків.

Розв'язання

Розрахуємо необхідну величину операційного прибутку. Прибуток повинен бути сформований у такому обсязі, щоб покрити всі потреби у формуванні фондів. Тому планова сума прибутку визначається за формулою:
ЧПнеобх=ФВР+ФСР+ФВД+РФ,
де ЧПнеобх – необхідний обсяг чистого прибутку; 
ФВР – фонд виробничого розвитку; 
ФСР – фонд соціального розвитку; 
ФВД – фонд виплати дивідендів; 
РФ – резервний фонд.

За умовою відрахування у фонд виплати дивідендів становить 30% суми чистого прибутку, тобто 0,3хЧП, а відрахування в резервний фонд – 5% суми чистого прибутку, тобто 0,05ЧП. Таким чином, запланований обсяг прибутку визначатиметься за формулою:
ЧП = ФВР + ФСР + ФМЗ + 0,ЗЧП + 0,05 х ЧП.
Розв'язавши дане рівняння, маємо:
0,65хЧП = ФВР + ФСР + ФМЗ ;
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Тепер розраховуємо можливий обсяг прибутку. Його можна розрахувати, виходячи з планового обсягу товарообігу та рівня рентабельності товарообігу. Розрахунок проводиться таким чином:
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де П - плановий обсяг прибутку до оподаткування;
ТОпл - плановий обсяг товарообігу;
Рто - рівень рентабельності товарообігу.

Окрім того, сказано, що за рахунок інших факторів можливе зростання прибутку на 6000 грн. Тобто запланована сума прибутку до оподаткування становитиме: 108360 + 6000 = 114360 грн.

Вирахувавши з цієї суми податок на прибуток підприємства, отримаємо:
ЧП = Пх(1-Сля) = 114360 х(1-0,25) = 85770 грн.
Таким чином, можлива величина прибутку виявилася більшою, ніж необхідна його величина.
Ситуації для самостійного вирішення

Ситуація 1с

Торговому менеджеру на основі даних, наведеної інформації в табл. 1, необхідно оцінити плановий обсяг товарообігу товарної групи "А", використовуючи наступні методи прогнозу:

-  на основі середнього темпу росту;

- на основі питомої ваги товарної групи в загальному обсязі товарообігу;

- на основі коефіцієнта еластичності обсягу товарообігу товарної групи від загального обсягу.

Таблиця 1.6 – Інформація для планування товарообігу товарної групи "А", грн.

	Період, квартал
	Товарообіг групи "А"
	Загальний обсяг
товарообігу

	1
	52530
	1031850

	2
	53580
	1039160

	3
	55280
	1048500

	4
	56570
	1065770

	5 квартал (поточний)
	58000
	1081960

	6 квартал (плановий)
	
	1094820


Вказати якими критеріями вибору методу планування товарообігу необхідно керуватись в наведеній ситуації.

Ситуація 2с

Менеджеру з персоналу необхідно дати пропозиції по формуванню штатного розкладу.

На підставі інформації, що наведено у таблиці, розрахувати (на осно​ві коефіцієнта еластичності зростання чисельності до товарообігу) прогноз чисельності працюючих на підприємстві. 
Інформація для розрахунків

	Показники
	1 період
	2 період (звітний)
	3 період 
(прогноз​ний)

	Товарообіг, тис.грош.од.
	155
	210
	

	Чисельність працюючих, чол.
	48
	55
	


У прогнозному періоді очікується зростання товарообігу на 25%.

Ситуація 3с
Визначити факторно-аналітичним методом плановий розмір поточних витрат торговельного підприємства, виходячи з наступної інформації:
	Показники
	Значення

	1. Товарообіг плановий
	1895,6

	2. Рівень змінних витрат базовий,%
	3,9

	3. Розмір умовно-постійних витрат, базовий, тис.грн
	210,4

	4. Економія (за рахунок зменшення)
	

	4.1. Розміру витрат у зв'язку з зростанням продуктив​ності праці, тис. грош. од.
	0,63

	4.2. Рівня витрат у зв'язку з прискоренням швидкості обігу товарних запасів, %
	0,21

	4.3. Рівня витрат у зв'язку з покращанням умов зберігання товарів, %
	0,93

	4.4. Розміру амортизаційних відрахувань і витрат на утримання основних фондів у зв'язку з реалізацією (вибуттям) непрацюючого обладнання, тис. грн
	4,25

	4.5. Розміру управлінських витрат у зв'язку з удоско​наленням управлінської роботи (зменшенням доку​ментообігу), тис. грн.
	5,16

	4.6. Рівня витрат у зв'язку зі збільшенням у структурі товарообігу реалізації товарів з низькою витратомісткістю, %
	0,48

	4.7. Рівня витрат у зв'язку зі збільшенням у складі товарообігу дрібного опту, %
	0,19

	5. Збільшення:
	

	5.1. Розмір витрат на амортизацію і утримання основних фондів у зв'язку з введенням в дію нових основних фондів, тис.грн.
	5,65

	5.2. Рівень витрат у зв'язку з проведенням додаткових рекламних заходів, %
	0,12

	5.3. Розмір витрат на перепідготовку кадрів у зв'язку із здійсненням заходів щодо підвищення професіоналізму персоналу, тис.грн.
	0,05


Ситуація 4с

Виходячи з тенденцій зміни рівня дохідності та зміни обсягу товарообігу оцінити можливості отримання доходу торговель​ним підприємством у сумі 400 тис. грн. у наступному році. Визначи​ти резерви підвищення рівня дохідності підприємства.

Вихідна інформація:

Динаміка товарообігу і валового доходу в співставних цінах

	Показники
	Періоди

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1. Товарообіг
	1795,7
	1802,6
	1836,5
	1848,2
	1911,9
	1964,5

	1.1. Реалізація про​довольчих товарів
	
	
	
	
	
	1236,2

	1.2. Реалізація не​продовольчих това​рів
	
	
	
	
	
	728,3

	Валовий дохід
	325
	329,9
	339,7
	349,3
	367,1
	383,1

	1.1. Дохід від реалі​зації продовольчих товарів
	
	
	
	
	
	225,2

	1.2. Дохід від реалі​зації непродоволь​чих товарів
	
	
	
	
	
	157,9


У плановому році підприємство може збільшити обсяг реалі​зації непродовольчих товарів на 5%.

Ситуація 5с

Визначити необхідний обсяг чистого прибутку від реалізації торговельного підприємства на плановий квартал. Чи може підприємство в плановому періоді у повному обсязі задовольнити свої потреби, якщо можливий рівень рентабельності товарообігу збережеться на рівні звітного кварталу.

Інформаційна база для розрахунків (тис.грн.)
	№ 
з/п
	Показники
	

	
	Дані звітного кварталу

	1.
	Вартість активів підприємства:
 - на початок 
	618

	
	- на кінець у 
	669

	
	т.ч. необоротні активи 

- на початок 
	110

	
	- на кінець
	128

	2.
	Обсяг роздрібного товарообігу
	1790

	3.
	Чистий прибуток від реалізації
	70

	
	Дані на плановий квартал
	

	4.
	Обсяг товарообігу
	1926

	5.
	Норма товарних запасів, дні
	30

	6.
	Рівень доходу від реалізації
	22

	7.
	Рівень витрат на транспортування, %
	2

	8.
	Грошові кошти, грош.од
	25

	9.
	Потреба в інших оборотних активах
	15


Приріст оборотних коштів має бути профінансований на 50% за рахунок власних фінансових ресурсів. Згідно з порядком розподілу прибутку в наступному періоді відрахування до резервного фонду становитимуть 5%, виплата дивідендів -15 тис.грн.; потреба в коштах фонду виробничого розвитку на придбання обладнання - 100 тис.грн. (залишок коштів фонду -90 тис.грн.).

Визначити резерви зростання прибутку підприємства.

Тести для самоконтролю знань

1. Споживчий ринок – це:

1. Сукупність людей, об’єднаних спільністю споживчих переваг, згодних на певних умовах придбати товари і послуги, які задовольняють їх попит.

2. Сукупність людей, об’єднаних спільною метою щодо досягнення своїх цілей.

3. Сукупність елементів, що знаходяться за межами організації і визначають особливості її функціонування.

4. Сукупність елементів організації, які визначають її слабкі та сильні сторони. 

2. Який елемент контролю в системі управління торговельною організацією являє собою конкретні результати, стан або дії, ступінь відхилення від яких визначається в процесі контролю? Це:

1. Методи контролю.

2. Процедури контролю.

3. Стандарти контролю.

4. Засоби контролю.

3. Яка сучасна концепція лідерства базується на управлінні, яке є характерним для ситуації, тобто коли фактором ефективності виступає не сама ситуація, а здатність менеджера правильно оцінити її виникнення? Це:

1. Одна з традиційних концепцій лідерства.

2. Одна за ситуаційних концепцій лідерства.

3. Атрибутивна концепція.

4. Немає правильної відповіді.

4. Яка форма влади керівника передбачає надання повноважень суб’єкту влади знизу вгору:

1. Особиста влада.

2. Статусна.

3. Влада покарання.

4. Влада винагороди.

5. Основні фактори, які обумовлюють ефективність групової роботи:

1. Розмір та структура групи.

2. Групові норми та психологічний клімат в групі.

3. Мотивація групової діяльності.

4. Усі відповіді разом.

6. Які існують види товарообігу торговельного підприємства?

5. Товарообіг за характером товарів.

6. Товарообіг за організаційними формами продажу.

7. Роздрібний, гуртовий та торговельно-посередницький.

8. Усі відповіді вірні.

7. Коли в процесі управління товарообігом підприємства здійснюють перевірку збалансованості необхідного та можливого обсягів товарообігу?
1. Перед визначенням цілей подальшого розвитку товарообігу.

2. Перед моніторингом ходу виконання плану товарообігу та його коригуванням та після аналізу обсягу та структури товарообігу, тенденцій його розвитку.
3. Перед визначенням шляхів просунення товарів.

4. Усі відповіді вірні.
8.  Який стан торговельного підприємства характеризує “точка мінімальної рентабельності”?
1. Мінімальну межу діяльності, коли обсяг товарообігу забезпечує рівність валового доходу (без НДС) та поточних витрат.

2. Обсяг товарообігу, при якому сума валового доходу створює прибуток у розмірі, не менш рівня депозитної ставки банку.

3. Обсяг товарообігу, який забезпечує прибуток у розмірі. нижче рівня депозитної ставки банку.

4. Немає вірної відповіді.

9. До зовнішніх факторів, які визначають розміри торговельних запасів відносяться:

1. Рівномірність та стійкість споживання товарів, ритмічність виробництва окремих товарів.

2. Організація та частота завозу товарів.

3. Рівень добробуту населення.

4. Місце знаходження торговельного підприємства.

5. Немає вірної відповіді.

10.  Який стратегічний підхід до управління товарообігом необхідно обирати, якщо торговельне підприємство працює в таких умовах: діяльність на сегменті ринку із значним обсягом незадоволеного попиту та попиту, що формується низьким ступенем конкурентної боротьби?
1. Орієнтація на попит.

2. Орієнтація на ресурсну забезпеченість.

3. Орієнтація на прибуток.

4. Орієнтація на конкурентів.

11.  Які показники обумовлюють вплив товарного забезпечення діяльності торговельного підприємства на обсяг товарообігу підприємства:

1. Кількість закупівлі товарів.

2. Ризик невиконання зобов’язань постачальників підприємства.

3. Обсяг прибутку ві д реалізації 

4. Немає правильної відповіді.

12.  Які з нижче наведених показників відносяться до кінцевих господарчо-фінансових результатів, на котрі впливає товарне забезпечення діяльності торговельного підприємства:

1. Закупівельні ціни.

2. Розміри та структуру капіталу, розміри та структури активів.

3. Умови закупівлі.

4. Немає вірної відповіді.

13.  Планування обсягу та структури закупівлі товарів повинне ґрунтуватися на:

1. Виборі постачальника товарів.

2. Визначення методу закупівлі товарів.

3. Вивченні кон’юнктури ринку закупок та каналів розподілу товарів.

4. Немає вірної відповіді.

14.  Яку функцію виконує аналіз витрат обігу як складова процесу управління витратами обігу:

1. Створення інформаційної бази для пошуку резервів зниження витрат обігу.

2. Можливість оцінки стану витрат обігу, ступінь їхньої раціональності; кількісна характеристика факторів, які впливають на суму та рівень поточних витрат.

3. Визначення мінімальних та максимальних меж витрат обігу.

4. Всі відповіді вірні.

15.  Яка головна мета стратегії управління прибутком торговельного підприємства?
1. Визначення обсягу товарообігу, який забезпечує отримання цільового прибутку.

2. Перевірка відповідності одержаної суми прибутку його цільовому розміру.

3. Досягнення певного рівня рентабельності на вкладений капітал та одержання певної маси чистого прибутку.

4. Оцінка динаміки валового доходу.

16.  Стратегічне планування:

1. Це процес визначення цільового стану бізнесу та шляхів його досягнення на основі прогнозування можливостей та ресурсів організації.

2. Це формування оптимальної стратегії підприємства, виходячи з прогнозованих змін зовнішнього середовища.

3. Це аналіз сформованих умов функціонування підприємства.
4. Це визначення становища, яке необхідно зайняти організації в майбутньому.

17.  Децентралізоване планування не дозволяє:

1. Підвищити адаптованість роботи підприємства.

2. Оцінити елементарні методи екстраполяції.

3. Підвищити виконавчу дисципліну.

4. Підвищити професіоналізм та мотивацію менеджерів середньої ланки.

18.  В планову структуру бізнес-плану торгового підприємства не входять:

1. Титульний лист.

2. Контроль якості продукції.

3. Розділ 1 Загальні відомості про підприємство.

4. Розділ 4 Корпоративні цілі та стратегії.

19.  Оптові підприємства торгівлі в якості ознак, які сегментують, не використовують:

1. Географічні ознаки.

2. Форми товарної спеціалізації.

3. Психографічні ознаки.

4. Методи продажу.
20.  Підприємства роздрібної торгівлі в якості сегментуючої ознаки споживчого ринку не використовують:

1. Рівень споживання.

2. Демографічні ознаки.

3. Методи продажу.

4. Психографічні ознаки.

21.  До недоліків функціональної структури не можна віднести:

1. Жорсткість та простота побудови структури.

2. Не забезпечує направленості зусиль функціональних підрозділів на реалізацію загальних цілей та завдань організації.

3. Не стимулює ініціативу та заповзятість.

4. Відсутній ефективний механізм протидії зростанню апарата управління.

22.  До переваг лінійно - функціональної системи не відносяться:

1. Забезпечення реалізації напрямів діяльності будь-якій складності за рахунок наявності функціональних спеціалістів у рамках цієї структури.

2. Низька адаптованість унаслідок великої кількості формальних правил та процедур, необхідності узгодження роботи функціональних служб на вищих рівнях керування.

3. Істотно підвищується якість рішень, які приймають лінійні керівники.

4. Забезпечення чіткої реалізації рішень та вказівок вищих керівників за рахунок наявності лінійності.

23.  Визначити переваги, які не відносяться до аутсорсингу:

1. Гнучкість мережної структури.
2. Підвищення якості реалізації функцій.

3. Відсутність безпосереднього контролю по відношенню до організацій, які залучаються за угодою.

4. Простота визначення та планування витрат головної організації для здійснення спеціалізованих видів діяльності.

24.  До переваг децентралізації не відносяться:

1. Право прийняття рішень надається керівникам, які ближче знаходяться до проблеми, до споживача, краще знають його вимоги, володіють великим обсягом інформації.

2. Формування грамотного кадрового резерву спеціалістів для вищої ланки керування, за рахунок росту кваліфікації персоналу середньої та нижчої ланки структури.
3. Дозволяє скоротити час на збір, опрацювання та передачу інформації за рахунок прийняття рішень на місцях.
4. Координація та оцінка діяльності підрозділів.
25.  Розробка системи стратегічного управління людськими ресурсами не включає наступні етапи:

1. Визначення загальних цілей і вироблення стратегії управління персоналом.

2. Стратегію підприємства.

3. Формування кадрової політики організації.

4. Формування функціональних блоків кадрової політики.

2 Маркетинговий менеджмент
Основною вимогою до сучасних учасників ринку виступає вміння знайти і задовольнити потреби споживачів. Такий підхід до діяльності підприємства відображає сутність маркетингу і передбачає орієнтацію її діяльності на задоволення потреб споживачів, що в свою чергу призведе до отримання прибутку, проникнення на нові ринки, розвитку підприємства.

Маркетинг необхідно розглядати з двох сторін: з одного боку – це всебічне вивчення ринку, попиту, потреб споживачів; орієнтація виробництва на ці потреби, адресність виробленої продукції; з іншого – активний вплив на ринок і існуючий попит, на формування потреб і купівельних пріоритетів. Цим визначається сутність маркетингу, склад його основних елементів і функцій.

Сьогодні на принципах маркетингу відбувається відбудова управління підприємствами в Україні, що дозволяє переорієнтувати управління підприємством з орієнтації на всебічне зростання виробництва до орієнтації на максимальне задоволення потреб споживачів.

В сучасних умовах виокремлюють три підходи до маркетингу:

- маркетинг як самостійний вид підприємницької діяльності.
Маркетинг – це підприємницька діяльність, яка управляє просуванням товарів і послуг від виробника до споживача;

 - маркетинг як функція управління.

Маркетинг – це процес планування і втілення задуму; ціноутворення; просування і реалізації ідей, товарів і послуг за допомогою обміну, які задовольняють цілі окремих споживачів і організацій.

Маркетинг – цілісна система організації і управління діяльністю фірми, яка спрямована на забезпечення максимального збуту продукції;

 - маркетинг як філософія бізнесу.
Маркетинг – вид людської діяльності, спрямований на задоволення потреб за допомогою обміну.

Маркетинг – це не нав’язування і проштовхування товару, а науково обґрунтована концепція аналізу і обліку вимог споживачів. 

Схематично маркетинг зображено на рисунку 2.1.
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Рисунок 2.1 – Схема маркетингу
До основних елементів маркетингу відносяться:

Товар:

- властивості;

- параметри;

- асортимент;

- розмір;

- сервіс;

- упаковка;

- марочна назва;

- гарантії.

Ціна: 

-прейскурантна ціна;

- знижки;

- націнки;

- термін виплати;

- умови кредитування.

Розподіл:
- канали збуту;

- транспортування;

- складські запаси.

Просування:

- реклама;

- стимулювання збуту (надання торгових знижок, передача товару у тимчасове використання, продаж у кредит;

- персональний продаж;

- паблік рілейшнз (зв’язок з громад кістю) з метою створення позитивного іміджу компанії і її продукції;

- прямий маркетинг і т.ін.
Всі елементи об’єднані в комплекс маркетингу (4Р) і спрямовані на вибір цільового сегменту. 

Комплекс маркетингу – це сукупність маркетингових засобів (товар, ціна, розподіл, просування), відповідна структура яких забезпечує досягнення поставленої мети і вирішення маркетингових задач. 

Принципи маркетингу – це основні положення, обставини, вимоги, які визначають сутність маркетингу і покладені в його основу. 

До основних принципів маркетингу відносяться:

 - орієнтація на споживача ,його потреби і вимоги, які передбачають пропозицію ринку не товарів і послуг, а засобів вирішення проблем покупців;

- гнучкість у досягненні поставленої мети шляхом адаптації до вимог ринку з одночасно спрямованим впливом на нього. Цей принцип спрямований на необхідність дослідження можливих змін в зовнішньому середовищі і розробку механізмів пристосування до неконтрольованих фірмою чинників і, в той же час, підкреслює важливість активної політики, яка передбачає створення нових товарів, технологій, удосконалення форм стимулювання збуту, каналів просування, методів виходу на нові ринки, інших маркетингових заходів;
 - комплексний підхід до розробки маркетингових планів, який передбачає використання не окремих маркетингових заходів. а комплекса маркетингу, об’єднання окремих елементів якого дозволяє досягти поставлених цілей. Використання окремих інструментів маркетингу , навіть дуже ефективних, не дозволяє ефективно впливати на споживача, тому необхідно розробляти оптимальний комплекс маркетингу;
- спрямованість на довгострокову перспективу розвитку фірми,передбачає прогнозування розвитку ринку і розробку відповідної стратегії розвитку фірми з урахуванням очікуваних змін.

Ситуації з розв’язанням

Ситуація 1

Менеджер з продажу товарів фірми «Норд» займається позиціюванням нових марок холодильників “Фріз” та “Сіріус”. Маркетингові дослідження ринку холодильників даного класу показали, що ці марки холодильників будуть конкурувати з холодильником фірми “Кристал”.

Разом з виробничим відділом були сформовані основні параметри якості холодильників виробництва фірми “Норд” та “Кристал”, які наведені у таблиці 2.1 і 2.2.
Таблиця 2.1 –Технічні характеристики якості холодильників

	Параметр
	Розмір-ність парамет-ра
	Марка холодильника підприємства
	Коефіцієнт вагомості параметра

	
	
	“Норд”
	“Кристал”
	

	
	
	“Фріз”
	“Сіріус”
	
	

	1 Надійність (ресурс)
	тис. год./ рік
	130
	100
	130
	0,3

	2 Температура низькотемпературного відділення (НТВ)
	С0
	- 15
	- 12
	- 12
	0,19

	3 Ємність НТВ, дм.
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	дм3
	50
	40
	60
	0,20

	4 Дизайн, у балах за 10-бальною системою
	бал
	6
	4
	5
	0,15

	5 Об’єм
	л
	280
	250
	240
	0,16


Таблиця 2.2 - Вартісні характеристики холодильників

	Вартісні холодильники
	Марка холодильника

	
	“Фріз”
	“Сіріус”
	“Кристал”

	Ціна, грн
	1700
	1400
	1700

	Експлуатаційні витрати споживачів за весь термін експлуатації, грн.
	4500
	6600
	5000


Менеджеру з продаж оцінити конкурентоспроможність холодильників “Фріз” і “Сіріус” порівняно з товаром-конкурентом.

Запропонувати заходи щодо підвищення конкурентоспроможності вітчизняних холодильників

Розв’язання ситуації.

Результати маркетингових досліджень дозволили відділу маркетинга сформулювати вимоги до ідеального холодильника.

 Формуємо вимоги до товару – еталону.

Ідеальний холодильник має бути зручним у користуванні, екологічним, крім того, бути недорогим, середньої потужності з гарним дизайном.

Характеристики ідеального холодильника:

надійність – 150 тис. год.

температура низькотемпературного відділення – 150
ємність НТВ – 60 дм3
дизайн у балах – 10

об’єм – 200 л

ціна не вище – 1800 грн.

експлуатаційні витрати споживачів – 4500 грн.

Розрахуємо одиничні параметричні індекси за формулами:
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 – значення і-го параметру
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 – значення і-го параметру для базового товару.

Параметричні індекси q
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 розраховуємо за формулою 2.1, а параметричні індекси q
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 - за формулою 2.2.

· для холодильника «Фріз»
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· для холодильника “Сіріус”
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· для холодильника “Кристал”
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Розрахуємо групові параметричні індекси за формулою: 
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 - груповий параметричний індекс по технічним параметрам;

І
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 - ціновий груповий параметричний індекс;

а
[image: image83.wmf]i

, в
[image: image84.wmf]j

 - вагові коефіцієнти по технічним і ціновим параметрам.
· для холодильника «Фріз»:
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· для холодильника “Сіріус”
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· для холодильника “Кристал”
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Розрахуємо інтегральний показник конкурентоспроможності за формулою: 
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- для холодильника «Фріз»:

І
[image: image93.wmf]інт

=
[image: image94.wmf]972

,

0

82425

,

0

=0,842;

- для холодильника «Сиріус»:
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-для холодильника «Кристал»:
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Як бачимо, усі три моделі холодильників мають незначне розходження в інтегральному показнику конкурентоспроможності. Однак, модель «Сиріус» більш конкурентноздатна модель у порівнянні з іншими моделями. Модель “Фріз” поступається моделі “Кристал” в незначній мірі.

Для підвищення конкурентоспроможності товару підприємству необхідно:

– вдосконалити модель з метою поліпшення технічних параметрів;

– знизити ціну до рівня, за якого споживачеві буде однаково, яку з моделей купувати;
– зменшити експлуатаційні витрати.
Ситуація 2
Фірма з виробництва покрівельних матеріалів випускає на ринок новий вид товару. У зв’язку з цим, керівництво фірми дало доручення відділу маркетингу дослідити ринок покрівельних матеріалів з метою обґрунтування оптимальної ціни на новий товар.

Проведені маркетингові дослідження діяльності підприємства дали змогу виявити, що змінні витрати на виробництво продукції становлять 50 грн. за 1 м2, а постійні витрати - 2400000 грн., інвестиційний капітал, необхідний для реалізації проекту становить 4800000 грн.

Дослідивши ринок покрівельних матеріалів маркетологи дійшли висновку відносно прогнозу на продукцію:

- песимістичний прогноз – 300000 м
[image: image99.wmf]2

;
- найбільш імовірний – 700000 м
[image: image100.wmf]2

; 

- оптимістичний – 1100000 м
[image: image101.wmf]2

;

Дослідження ціни на товари-конкуренти дало змогу оцінити цінову еластичність товарів-конкурентів і нового товару (N):

- товар А – 5,11– 2,11

- товар В – 2,282,
- товар С – 5,93– 5,93

- товар Д – 1,68– 1,68

- товар Є – 4,384,
- товар N – 1,68– 1,67.

Маркетологу необхідно визначити: граничну ціну, ціну беззбитковості, ціну, яка забезпечує рентабельність на рівні 15%, ціну з надбавкою 20% при різних прогнозах продажу. Визначити оптимальну конкурентну ціну одиниці нової продукції за песимістичним прогнозом.

Розв’язання ситуації.

1 Розраховуємо граничну ціну, яка дорівнює змінним витратам Ц
[image: image102.wmf]гр

=50 грн.

2 Розраховуємо ціну беззбитковості (Цб/з) формулою:

Цб/з=ЗВ+ПВ/К,                                        (2.5)
де ЗВ – змінні витрати;

ПВ – постійні витрати;

К – прогнозний випуск продукції.

 Для песимістичного прогнозу обсягу продажу

Цб/з= 50+2400000/300000=50+8=58 грн. 50505024000/2500=39,6 грн.

Для найбільш імовірного прогнозу

Цб/з= 50+2400000/700000=50+3,4=53,4 грн.30+24000/6500=33,7 грн.

Для оптимістичного прогнозу

Цб/з= 50+2400000/1100000=50+2,2=52,2 грн.90+24000/12500=31,9 грн.

Таким чином, діапазон мінімальних цін складає 52,2 – 58 грн.

3 Розраховуємо цільову ціну:

а) яка забезпечує віддачу інвестиційного капіталу на рівні 15 %, визначається за формулою:
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де: r – рівень рентабельності інвестицій;

Кінв. - розмір інвестицій.

- для песимістичного прогнозу:

Ц = 50 + 2400000/300000 +0,15*4800000/300000 = 50 + 8 + 2,4 = 60,4 грн.

- для найбільш імовірного прогнозу:

Ц = 50 + 2400000/700000 + 0,15*4800000/700000 = 50 +3,4 + 1,03 = 54,43 грн.

- для оптимістичного прогнозу:

Ц = 50 + 2400000/1300000 + 0,15*4800000/1100000 + 50 + 2,2 + 0,7 = 52,9 грн.

б) яка забезпечить 20 % надбавки до ціни беззбитковості, розраховується за формулою:
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де П – надбавка до ціни беззбитковості.

- для песимістичного прогнозу:


[image: image105.wmf]58

Ö72,5

10,2

==

-

грн.

- для найбільш імовірного прогнозу:
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- для оптимістичного прогнозу:
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4.Розраховуємо оптимальну конкурентну ціну.

Повна собівартість одиниці продукції (С
[image: image108.wmf].

од

) для песимістичного прогнозу складає:
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Для визначення ціни використовуємо метод відчутної цінності товару для споживача. Для розрахунку ціни використовуємо такі формули:

Коефіцієнт націнки
,



де Ец – цінова еластичність.

Оптимальна ціна марки

Цопт=Сод×Кнац,
де к – коефіцієнт ринкової сили

Кр.с.=Кнац./Кср,
де Кср – середнє значення коефіцієнта націнки для ринку
Таблиця 2.3 – Розрахунок коефіцієнта націнки та показника ринкової сили торгових марок

	Марка
	Коефіцієнт 
цінової еластичності
	Коефіцієнт 
націнки
	Коефіцієнт 
ринкової сили

	А
	5,11
	1,24
	0,593

	В
	2,28
	1,78
	0,852

	С
	5,93
	1,20
	0.574

	Д
	1,68
	2,47
	1,182

	Е
	4,38
	1,30
	0,622

	N
	1,68
	2,47
	1,182

	Середнє значення
	
	2,09
	


Цопт А= 58*1,24=71,94 грн.33,69×1,243=41,88

Цопт В= 58*1,78=103,24 грн.33,69×1,781=60,00

Цопт С= 58*1,20=69,6 грн.33,69×1,203=40,53 г

Цопт Д= 58*2,47=143,26 грн. 583,69×2,471=83,24

Цопт Е= 58*1,3=75,4 грн.33,69×1,293=43,56

Цопт “N”= 58*2,47=143,26 грн.3,66×2,493=83,99

При значних коефіцієнтах еластичності для марок А, С, Е, коефіцієнт націнки незначний, ринкова сила мала, а ціни на одиницю продукції не обмежуються до витрат на одиницю продукції.

Марка “N” знаходиться у вигідному становищі на ринку, тому що має найбільший коефіцієнт ринкової сили. Однак марка Д є найсерйознішим конкурентом, який має такий же коефіцієнт ринкової сили.
Ситуації для самостійного аналізу

Ситуація 1с

Керівництво підприємства доручило фінансовому менеджеру разом з маркетологом підготувати матеріали з оцінки конкурентоспроможності підприємства на основі його господарсько-фінансової звітності. Для цього необхідно:

1. Оцінити аналітично рівень конкурентоспроможності зазначених підприємств на основі показників їх господарсько-фінансової діяльності в розрахунковому році.

2. Для кожного підприємства визначити головні недоліки діяльності, які негативно впливають на рівень його конкурентоспроможності.

 Таблиця 2.4 – Показники господарсько-фінансової діяльності підприємств у розрахунковому році, %

	Показники
	Виробниче підприємство

	
	"Джерело"
	"Старт"
	"Явір"

	Рівень використання виробничих потужностей
	90
	85
	95

	Частка продукції, яка вироблена за довгостроковою угодою
	30
	60
	50

	Коефіцієнт оновлення асортименту продукції
	20
	15
	10

	Частка продукції, що не мас сталого попиту
	10
	20
	20

	Рівень продуктивності праці порівняно з галузевим
	120
	95
	105

	Рівень плинності кадрів
	10
	5
	15

	Обсяг продукції, недовиробленої через відсутність матеріальних ресурсів
	5
	0
	10

	Ступінь забезпеченості обіговими коштами
	80
	82
	70

	Прибутковість реалізованої продукції
	12
	8
	10

	Прибутковість власного капіталу
	15
	20
	18


Таблиця 2.5 – Ступінь впливу окремих аспектів управління діяльністю підприємства на його конкурентоспроможність
	Аспект управління
	Оцінка рівня впливу, бали

	Маркетинг і комерційна діяльність
	8

	Виробничий менеджмент
	6

	Кадрове забезпечення та управління персоналом
	4

	Матеріально-техничне забезпечення виробництва
	2

	Фінансовий менеджмент
	10


Ситуація 2с

Керівникові маркетингової служби, користуючись результатами маркетингових досліджень зробити кількісну оцінку маркетингового потенціалу компанії АВSU яка розгорнула свою бізнесову діяльність на території України. Максимально можлива кількісна оцінка маркетингового потенціалу фірми становить 5 балів.

	Складники маркетингового 
потенціалу
	Коефіцієнт вагомості
	Рейтинг складника за п’ятибальною системою

	Якість продукції
	0,6
	4

	Просування продукції на ринок
	0,05
	3

	Продажна ціна одиниці продукції
	0,2
	4

	Збут продукції споживачам
	0,15
	5


Ситуація 3с

Фірма з виробництва одягу лише починає свою діяльність. Менеджери фірми планують зосередити увагу на виробництві взуття. На першому етапі передбачено сконцентрувати зусилля та кошти на вузькому сегменті – чоловіче та жіноче взуття великих розмірів. Аналіз ситуації на ринку України показав, що цей сегмент є досить перспективним. Фірма має намір реалізовувати свою продукцію в східному регіоні України. Загальна чисельність дорослого населення регіону 9 млн. чоловік. Маркетингові дослідження показали, що доля жіночого населення складає 51,8%, кількість споживачів, які мають великий розмір становить 18% від загальної кількості населення. Фірма вирішила орієнтуватися на поміркованих споживачів, які становлять 45%, а також на споживачів з середнім достатком, які становлять 35%. Відповідно прийнятна ціна на жіночі моделі літнього асортименту складає 300 грн., а на чоловічі – 280 грн.

Фірма має мету зайняти за перший рік частку ринку 15% поступово збільшуючи цей показник. 

Менеджеру необхідно визначити привабливість сегменту ринку взуття великих розмірів, розрахувати місткість цільового ринку.
Ситуація 4с

Менеджери фірми-виробника виходять на ринок з новим товаром. Очікується, що за перший рік фірма реалізує 50 тис. одиниць товару, у другому році очікується зростання на 60%, в третьому на 70%, в четвертому на 40%. Змінні витрати становлять в першому і другому роках 4200 грн., в третьому році 3150 грн., а в четвертому 2900 грн. Витрати на розробку товару 2000 тис.грн., щорічні витрати на маркетинг 1250 тис. грн., інші постійні витрати 400 тис. грн. 

Роздрібна ціна товару у перший рік складає 6 тис. грн. у другий - 5800 грн., у третій рік -4500 грн., у четвертий – 4150 грн.

Визначити чи є привабливим з фінансової точки зору виведення на ринок нового товару 
Ситуація 5с 
Промислове підприємство «Карат» перейшло на випуск нового товару. В період підготовки до випуску товару відділ маркетингу ретельно вивчав своїх конкурентів, а також власну конкурентну позицію на ринку. Для вирішення поставленої задачи було застосовано метод побудови матриці конкурентного профілю, вихідні дані для формування якої наведено у таблиці 2.6.
Таблиця 2.6 – Інформація для аналізу
	Показники
	Коефіцієнт вагомоті
	Рейтинг за окремими показниками, бали

	
	
	«Карат»
	«Уран»
	«Сіріус»
	«Еліда»

	Продажна ціна
	0,3
	3,0
	2,0
	2,0
	2,5



	Обсяг продажу продукції
	0,3
	2,5
	3,0
	2,0
	2,5

	Реклама й стимулювання попиту на продукцію
	0,3
	1,5
	2,5
	2,0
	2,0

	канали збуту продукції
	0,1
	2,5
	3,0
	2,0
	1,5

	Разом
	1
	
	
	
	


На підставі отриманої інформації відділу маркетингу необхідно скласти матрицю конкурентного профілю підприємства «Карат» і розробити заходи з підвищення його конкурентної позиції на ринку.

Ситуація 6с
Відділу маркетингу промислового підприємства доручено провести дослідження конкурентних цін і сформулювати цінову політику підприємства.

По результатах проведених маркетингових досліджень були отримані наступні дані:

- постійні витрати підприємства за рік – 1500 тис. грн.;

- змінні витрати на одиницю продукції – 100 грн.;

- поточний обсяг продажу – 80 тис. шт.;

- прийнятний діапазон обсягу виробництва – 40000 – 120000 шт.

Для формування цінової політики відділу маркетигу необхідно:

1. Визначити прибуток при зменшенні змінних витрат на 10% і постійних витрат на 50 тис. грн. за умови,що поточний обсяг продаж збережеться на тому ж рівні;

2. Яку відпускну ціну необхідно встановити для одержання прибутку в розмірі 4900тис. грн.;

3. Який додатковий обсяг продаж необхідний для покриття додаткових постійних витрат у розмірі 100 тис. грн., пов’язаних з розширенням виробництва (з урахуванням пунктів 1 і 2).

Ситуація 7с

Фірма виходить на ринок з новою маркою пилососа. В зв’язку з цим керівництво фірми доручило відділу маркетингу визначити ціну нової моделі товару на основі оцінки її конкурентоспроможності. На ринку представлені дві моделі – конкуренти (А і Б). Відділ маркетингу, провівши дослідження ринку отримав наступну інформацію:
	Параметри
	«А»
	«Б»
	Нова марка
 фірми
	Вагомість показника, %

	1. Очищення покриття, бали
	4
	3
	3
	40

	2. Зручність у користуванні, бали
	4
	4
	5
	25

	3. Номінальна потужність, Вт.
	1200
	750
	1100
	20

	4. Екологічність, бали
	3
	4
	4
	5

	5. Маса, кг.
	3,5
	3,2
	3,0
	5



	6. Ємність, л.
	3,5
	3,2
	3,0
	5

	7. Ціна, грн.
	840
	790
	?
	


Ситуація 8с
 Підприємство з виробництва будівельних матеріалів діє в регіоні, який складається з п’яти регіонів (сегментів) . Керівництво підприємства доручило відділу маркетингу визначити сегмент, в якому буде більш вигідніше реалізувати партію нового матеріалу, який використовується при реконструкції споруд промислового призначення. Проведені маркетингові дослідження дали наступну інформацію:

	Показники
	Райони

	
	1
	2
	3
	4
	5

	Зміна в умовах реалізації (L), тис. покупок
	16
	29
	21
	18
	25

	Інтенсивність закупівлі товару в середньому одним покупцем в рік (Q), грн./рік
	400
	350
	380
	390
	330

	Зміна долі ринку (+,-d)
	+0,11
	-0,1
	-0,15
	+0,2
	-0,3

	Витрати по сегментації ринку в кожному районі (S), тис. грн.
	970
	1200
	800
	900
	1000


Тести для самоконтролю знань
1. Комплекс маркетингу складають такі елементи:
1. Нужда, потреба, попит, товар, ціна, методи розповсюдження та методи просування.

2. Товар, ціна, розповсюдження та комунікації.

3. Попит, сукупність існуючих та потенційних покупців, товар, ціна, методи розповсюдження та методи просування.

2. Запорукою досягнення цілей організації є визначення нужд і потреб цільових ринків та забезпечення бажаної задоволеності ефективнішими й продуктивнішими, ніж у конкурентів способами. Організація дотримується концепції:

1. Соціально-етичного маркетингу.
2. Маркетингу.
3. Інтенсифікації комерційних зусиль.

3. Місткість ринку будь-якого товару виражається:

1. Лише у грошових одиницях.

2. Лише в натуральних одиницях.

3. Як у грошових, так і у натуральних одиницях.

4. Фірма "Ч" вийшла на ринок, де попит значно перевищує пропозицію. У цьому випадку найдоцільніше для фірми буде застосування концепції:

1. Удосконалення товару.

2. Удосконалення виробництва.

3. Інтенсифікації збуту.

5. На ринку фірмами-фаворитами дедалі частіше стають ті, які пропонують технології виготовлення екологічно нешкідливої упаковки. Ці фірми застосовують концепцію:
1. Маркетингу.
2. Соціально-етичного маркетингу.
3. Інтенсифікації збуту.

6. Спеціалізована фірма "Холмс", яка проводила маркетингові дослідження впливу стратегій, застосовуваних конкурентами, на діяльність фірми-замовника, віднесла названий фактор до:
1. Макрофакторів зовнішнього середовища.
2. Мікрофакторів зовнішнього середовища.
3. Контрольованих факторів зовнішнього середовища.

7. Фактори, під постійним впливом яких знаходиться система маркетингу підприємства, поділяють на:
1. Внутрішні (мікрофактори), та зовнішні (макрофактори).
2. Внутрішні та зовнішні (мікро- та макрофактори).
3. Внутрішні (мікро- та макрофактори) і зовнішні.

8. До факторів внутрішнього маркетингового середовища діяльності фірми відносять:
1. Постачальників, структурні підрозділи підприємства.   

2. Структурні підрозділи підприємства, мікроклімат у колективі, концепцію управління.
3. Постачальників, посередників, структурні підрозділи підпри​ємства та комплекс маркетингу.

9. Звіт про дослідження мікрофакторів зовнішнього середовища містив аналіз:
1. Конкурентів, мережі постачальників та посередників.
2. Економічної, демографічної, екологічної ситуації.

3. Усіх названих факторів.

10. Підприємство може функціонувати на таких клієнтурних ринках (вкажіть найповнішу відповідь):
1. Ринок виробників та ринок посередників.
2. Ринок державних установ та споживчий ринок.
3. Усі названі, а також міжнародний ринок.

11. До методів маркетингових досліджень належать (зазначити найбільш повну відповідь):
1. Аналіз документів, спостереження, опитування, експеримент. 

2. Аналіз документів, спостереження, анкетування, інтерв'ю. 

3. Кабінетний аналіз, спостереження, анкетування, інтерв'ю, експеримент.

12. Підприємство "А" вирішило виявити глибинні (неусвідомлені) мотиви поведінки споживачів. Для цього були застосовані методи маркетингових досліджень:
1. Холл-тест.
2. Кількісні.
3. Якісні.

13. Невеликі підприємства за допомогою спеціалізованих фірм проводять колективні маркетингові дослідження, застосо​вуючи методику опитування, яка дозволяє їм зменшити вартість дослідження. Ця методика має назву:
1. Омнібус.
2. Моніторинг.
3. Холл-тест.

14. Проста модель поведінки споживача складається із таких елементів:
1. Спонукальні фактори маркетингу, процес прийняття рішення споживачем, відповідна реакція споживача.
2. Спонукальні фактори маркетингу та інші подразники, "чорний ящик" свідомості споживача, відповідна реакція споживача.
3. Усі можливі подразники,  "чорний ящик" споживача, вибір об'єкта купівлі.

15. Фірма "МММ" пропонує ринку один напій у пляшках різної місткості. Це свідчить, що фірма застосовує один із таких видів маркетингу:
1. Цільовий. 
2. Масовий.
3. Товарно-диференційований.

16. Фірма вибирає стратегію покриття ринку, сутність якої - у розробці єдиного комплексу маркетингових заходів на весь ринок. Дана стратегія має назву:
1. Концентрований маркетинг.
2. Диференційований маркетинг.
3. Недиференційований маркетинг.
17. Сегмент ринку характеризується:
1. Стабільною конкурентоспроможністю продуктів.
2. Попитом споживачів, який є однорідним за характером.
3. Диференційованим попитом споживачів.

18. Під поняттям "товарний знак" розуміють:

1. Позначення, розміщене на товарі або упаковці, призначене для ідентифікації товарів одного продавця.
2. Марку або її частину, забезпечену правовим захистом.
3. Частину марки, яку можна впізнати.

19. Нижчеперераховані характеристики товару: рівень якості, набір споживчих властивостей, специфічне оформлення, марочна назва та специфічна упаковка представляють:

1. Товар у реальному виконанні.
2. Товар з підкріпленням.
3. Асортиментну одиницю.

20. Коли йдеться про товар з підкріпленням, то беруть до уваги такі характеристики:

1. Рівень якості, специфічне оформлення, марочну назву.
2. Поставки, кредитування, монтаж.
3. Гарантії, специфічне оформлення, марочну назву.

21. Торговельне підприємство пропонує споживачам торти трьох видів, тістечка чотирьох видів, цукерки дванадцяти видів та напої шести видів. Визначте насиченість асортименту підприємства:

1.4.
2.15.
3.25.

22. До методів ціноутворення, на яких ґрунтується конкуренція, належать:

1. Метод поточних цін.
2. Метод забезпечення цільового прибутку.
3. Метод надбавок.

23. Максимально можливу ціну товару визначає:

1. Конкуренція.
2. Попит.
3. Цільовий прибуток.

24. Можливість адаптацій до вимог окремих споживачів найбільш характерна для:
1. Пропаганди (паблісіті).
2. Реклами.
3. Персонального продажу.

25. Фірма, що здійснює виготовлення та реалізацію медичних препаратів зробила внесок у благодійний фонд. У засобах масової інформації з'явилися повідомлення про цю подію. Про який елемент КМК тут йдеться:
1. Пропаганду.
2. Рекламу.
3. Стимулювання збуту.

3 Операційний менеджмент
Операційний менеджмент (Operations Management) – це діяльність, пов'язана з розробкою, використанням і удосконаленням виробничих систем, на основі яких виробляються основна продукція або послуги компанії. Подібно до маркетингу і фінансів, операційний менеджмент є область бізнесу з явно вираженими управлінськими функціями.
Основою операційного менеджменту є управління виробничими системами. Виробнича система - це система, що використовує операційні ресурси підприємства для перетворення чинника виробництва ("входу"), що вводиться, у вибрану нею продукцію або послугу ("вихід"). "Вхід" може бути представлений сировиною, замовником або готовою продукцією, отриманою з іншої виробничої системи. Операційні ресурси включають п'ять основних елементів, які отримали назву 5Ps операційного менеджменту (5Ps of operational management) від наступних англійських слів: персонал (People), заводи (Plants), матеріали і комплектуючі вироби (Parts), процеси (Processes) і системи планування і управління (Planning and Control Systems). Персонал - це робоча сила, безпосередньо або побічно зайнята у виробництві продукції або послуг. Заводи - це фабрики, виробничі і сервісні підрозділи підприємства, на яких виготовляється продукція або надаються послуги. Матеріали і ті, що комплектують проходять перетворення у виробничій системі. Процеси охоплюють устаткування і етапи виробництва продукції і послуг. Системи планування і управління - це процедури і інформація, використовувані менеджерами в процесі експлуатації виробничої системи.
Виробниче перетворення може мати наступний характер.
- Фізичне перетворення як результат виробничого процесу.
- Зміна місця розташування як результат транспортування.
- Обмін як результат роздрібної торгової операції.
- Складське зберігання як результат складського обслуговування.
- Фізіологічне перетворення як результат медичного обслуговування.
- Інформаційне перетворення як послуга телекомунікації. 
 Характерні риси операційного менеджменту 

· притаманний кожній організації;

· здійснюється на рівні окремих операцій організації; 

· є управлінням, спрямованим щодо виробничих процесів певної організації. 
Операційна функція складається з усіх видів діяльності щодо виробництва товарів і надання послуг, які призначені для постачання у зовнішнє середовище.
Операційна система - відкрита самостійна система, органічне поєднання елементів та зв'язків якої забезпечує задоволення потреб кінцевого споживача у потрібних матеріальних благах та належному сервісі.

Операційна система підприємства складається з трьох найголовніших підсистем:

підсистема планування і контролю - є координаційним центром функціонування операційної системи;

підсистема забезпечення – здійснює технічне обслуговування і забезпечення необхідними ресурсами операційної системи;
трансформуюча підсистема – забезпечує створення додаткової вартості «входів», внаслідок чого з’являються «виходи».

Специфіка операційної системи визначається:

· особливостями операційного процесу - не​перервний (нафтопереробка, виплавка металу, скловаріння) чи перервний (процеси машино - та приладобудування);

· рівнем технологічності процесу, у межах еконо​мічно доцільного використання автоматичного, напівавтоматичного і спеціального обладнання;

· складом устаткування і приладдя; 
· організацією робочих місць; 
· складом і кваліфікацією працівників; 
· особливостями системи менеджменту.

Суб'єктами управління в операційному менеджменті виступають операційні менеджери. Діяльність операційних менеджерів пов'язана зі створенням та керуванням операційними системами.

Операційні менеджери здійснюють управлінський вплив за допомогою таких інструментів, як операційна стратегія та операційна програма.

Операційна стратегія є підходом, що випливає із загальної стратегії, має менший радіус дії та стосується власне операційного аспекту діяльності організації.

 Операційна програма являє собою систему конкретних заходів щодо реалізації операційної стратегії.
Об'єктом управління в операційному менеджменті є операційний процес.

Операційний процес можна інтерпретувати як процес, що складається з послідовних взаємопов'язаних у часі операцій щодо трансформації вхідних ресурсів у вихідні результати діяльності організації 

Операція є елементарним спеціалізованим видом роботи, спрямованим на виконання конкретного завдання технічного, організаційного або соціального характеру.

Основні завдання операційного менеджменту:

 1) забезпечення ефективного використання матеріальних, трудових, фінансових, інфор​маційних ресурсів підприємства;

2) виконання у повному обсязі завдань операційної програми або операційного процесу;

3) досягнення безперервного ходу операційного процесу на підприємстві;

4) забезпечення належного асортименту й високої якості продукції;

5) організація обслуговування споживачів на високому рівні.
Мета стратегії виробництва товару є забезпечення конкурентних переваг для даного товару.

 Стратегія процесу - підхід, який використовує органі​зація для перетворення ресурсів у товари або послуги.

Ситуації з розв’язанням

Ситуація 1 

Торгівельне підприємство планує збільшити обсяг товарообігу на 360 тис. грн. притому, що індекс зростання цін очікується у розмірі 1,02 порівняно з IV кварталом поточного року, а рівень товарообігу на 1 м2 торговельної площі очікується на рівні середнього за поточний рік.

Для забезпечення даної операційної стратегії, необхідно збільшити потужність підприємства. Для прийняття рішення операційному менеджеру необхідно розрахувати потребу торговельного підприємства в додатковій торговельній площі на І квартал наступного року, Дані за поточний рік наводяться в табл. 3.1.
Таблиця 3.1– Інформація для розрахунків

	Показники
	Поточний рік

	
	І квартал
	II 
квартал
	III 
квартал
	IV 
квартал

	Обсяг товарообігу, тис. грн.
	4590,7
	3746
	4981,9
	5679,3

	Торговельна площа, м2
	10290
	10290
	9830
	9830

	Індекс цін (ланцюговий)
	-
	1,05
	1,02
	1,03


Розв'язання
1. Розраховуємо плановий обсяг товарообігу на наступний квартал: 

ТОпл = ТО за 4-й кв. (у порівняльних цінах) + Плановий приріст ТО;
 ТОпл = 5679,3/(1,05 х 1,02 х 1,03) + 360 = 5508,35 тис.грн.
2. Розраховуємо плановий обсяг товарообігу торговельного підприємства на 1м2 торговельної площі (ТО/м2 пл) як середнє значення ТО на 1м2 в чотирьох кварталах поточного року:

ТО/м = ТО (у порівняльних цінах) / Торг, площа (м2); 
ТО/м2 Ікв. = 4590,7 /10290 = 0,4461;
 ТО/м2 2кв. = 3746 / 1,05 / 10290 = 0,3467;
 ТО/м2 Зкв. = 4981,9 / (1,05 х 1,02) / 9830 = 0,4732; 
ТО/м2 4кв.= 5679,3 / (1,05 х 1,02 х 1,03) / 9830 = 0,5237; 
ТО/м2 пл. = (0,4461 + 0,3467 + 0,4732 + 0,5237) / 4 = 0,4474.
3. Розраховуємо розмір необхідної торговельної площі (Sторг) на наступний квартал:

Sторг = ТОпл / (ТО/м2 пл) = 5508,35 / 0,4474 = 12312 м2.
4. Оцінюємо потребу в додатковій торговельній площі:
Sдод = 12312 - 9830 = 2482 м2.
Розробка плану прогнозу формування товарообігу і його асортиментної структури на основі показника ефективності використання торговельної площі вимагає додатковий обсяг торговельної площі в сумі 2482 м2.

Така потреба може бути задоволена на основі застосування кількох заходів:

а) організація лоткової і виносної торгівлі (для обмеженої кількості товарних груп непродовольчих товарів) з врахуванням пори року;

б) добудова власних приміщень за умови наявності власних фінансових ресурсів або можливості залучення кредиту;

в) перерозподіл загальної площі в напрямку збільшення частки торговельної площі за умови відсутності крупно габаритних товарів і угод зі значними партіями товарів, які вимагають площу для зберігання;

г) укладення договорів оренди торговельної площі;

д) зменшення площі в III кварталі порівняно з II кварталом можливе було внаслідок проведення ремонтних робіт або здачі власної площі в оренду.
Тому доцільним є прискорення темпів ремонтних робіт або розірвання угод на оренду стороннім користувачам за умови відсутності значних штрафних санкцій і значного перевищення рентабельності власної діяльності над доходами від оренди.
Вибір одного з альтернативних варіантів залежить від обсягу наявних коштів для його виконання, а також оцінки ефективності результатів. Це пов'язано зі значними термінами виконання будівництва, а отже - отриманням прибутку через певний час або понесенням постійних орендних витрат із зниженням обсягу прибутку в найкоротші терміни. Для отримання більш високого результату доцільно поєднання кількох варіантів. Наприклад, оренда на рік з веденням забудови власних приміщень, що дає можливість не втрачати прибуток в короткостроковому періоді із забезпеченням його максимізації в довгостроковому.
Ситуація 2 

У своїй господарській діяльності торговельне підприємство використовує значний обсяг основних засобів. 
Операційному менеджеру необхідно здійснити поточний контроль ефективності використання основних фондів на підприємстві та зробити відповідні висновки. Здійснити кількісну оцінку факторів, які впливають на зміну фондовіддачі.

Таблиця 3.2 – Інформація для розрахунків

	Показники
	Умов, 
познач.
	І період
	II період

	Первісна вартість на початок року, тис. грн
	ОФпоч
	1605,5
	

	Надійшло за рік, тис. грн
	ОФнад
	264,9
	175,7

	Вибуло за рік, тис. грн
	ОФвиб
	117,0
	74,0

	Кількість місяців, впродовж яких функціонували основні засоби
	Мфункц
	5
	8

	Кількість місяців, впродовж яких нефункціонували основні засоби
	Мнефункц
	10
	4

	Роздрібний товарообіг, тис. грн
	ТО
	18997,9
	23178,7

	Рентабельність товарообігу, %
	RТО
	5,7
	4,9

	Середній індекс цін
	Іц
	1,00
	1,23


Розв'язання
Розраховуємо наступні показники:

- вартість основних фондів на кінець періоду (ОФкін):
ОФкін = ОФпоч + ОФнад- ОФвиб;

ОФкін 1 періоду = 1605,5 + 264,9 -117 = 1753,4; 
ОФкін 2 періоду = 1753,4 +175,7 -74= 1855,1;
– вартість основних фондів середня за період (ОФсер)

[image: image110.wmf]1212

ÎÔââåä*ÌôóíêöÎÔâèá*Ìíåôóíêö

ÎÔñÎÔïî÷

=+-


ОФсер І періоду = 1605,5 + 264,9x6/12 - 117x10/12 = 1640,45; 
ОФсер 2 періоду = 1753,4+175,7x8/12-74x4/12= 1845,87;
– чистий прибуток торговельного підприємства (ЧП):
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ЧП1=18997,9*5,7/100=1082,88

ЧП2=23178,7*4,9/100=1135,76

– коефіцієнт зносу основних фондів (Кз):

Кз=Сумма зносу/Офсет,
Кз1=550/1640,45=0,3353
Кз2=563/1845,87=0,3050
– коефіцієнт придатності основних фондів (Кприд):

Кприд=1-Кз,
Кприд1=1-0,3353=0,6647

Кприд2=1-0,3050=0,6950

– коефіцієнт введення основних фондів (Кввед):

Кввед=ОФввед/Фокін,
Кввед1=264,9/1753,4=0,1511;

Кввед2=175,7/1855,1=0,0947;
· коефіцієнт вибуття основних фондів (Квиб):

Квиб=ОФвиб/ОФпоч,
Квиб1=117/1605,5=0,0729;

Квиб2=747/1753,41=0,0422;
· коефіцієнт приросту основних фондів (Кприр):

Кприр=(ОФввед-ОФвиб)/ОФпоч,
Кприр1=(264,9-117)/1605,5=0,0921;

Кприр2=(175,7-74)/1753,4=0,0580;
· фондовіддача (Фв):
Фв = ТО/ОФсер ,
Фв1= 18997,9/1640,45 = 11,5809;

Фв2= 23178,7/ 1845,87 = 12,5671;
· фондомісткість (Фм):
Фм = 1 / Фв,
Фм1=1 /11,5809 = 0,0863; 

Фм2= 1/12,5671 =0,0796;
· фондоозброєність (Фо):
Фо = ОФсер / Сер. облік, чисельність,
Фо7= 1640,45/45 = 36,45; 

Фо2= 1845,87/41 =45,02;
· прибутковість основних фондів (Поф):
Поф=ЧП/ОФсер;

Поф1= 1082,88 /1640,45 = 0,6601; 

Поф 2= 1135,76 / 1845,87 = 0,6153.
Кількісна оцінка факторів, які впливають на зміну фондовіддачі:
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Аналіз стану основних фондів, їх руху та ефективності використання свідчить про існування виваженої політики управління основними фондами. Даний висновок підтверджується розрахо​ваними коефіцієнтами зносу і придатності, перший з яких зменшується, а другий - зростає, що обумовлено значними обсягами оновлення основних засобів порівняно з їх вибуттям. Це доведено переважанням в обох періодах коефіцієнта введення над коефіцієнтом вибуття, яке в першому періоді становило 207%, а в другому - 224%. Це проілюстровано і позитивним значенням коефіцієнта приросту, відповідно 0,09 і 0,06. Тобто спостерігаємо тенденцію до збільшення основних фондів на підприємстві з незначним її уповільненням Доцільність даних заходів підтверджується зростанням показників ефективності. У першому періоді фондовід​дача становила 11,58 тис. грн., а в другому - 12,57 тис. грн.

Аналіз зміни показав її загальну позитивну тенденцію до збільшення на 0,98 тис. грн. Це відбулося за рахунок збільшення товарообігу на 4180,8 тис. грн., що призвело до зростання фондо​віддачі на 2,55 тис. грн., а за рахунок збільшення середньорічної вартості основних засобів на 205,4 тис. грн. фондовіддача зменшилась на 1,57 тис. грн.

Отже, подальше збільшення обсягу основних фондів доцільне за умови існування стійкого попиту, можливості залучення потенційних покупців (розширення сегменту ринку), що збільшить товарообіг і підвищить показники ефективності використання основних фондів.
Ситуації для самостійного аналізу

Ситуація 1с

 Покупець пропонує підприємству додаткове замовлення на випуск 1100 одиниць продукції моделі 1. Однак потужність обладнання підприємства використовується до межі, і щоб скласти угоду до виконання, необхідно зменшити випуск інших менш вигідних виробів. Такою є модель 3.
Для прийняття рішення менеджеру з виробництва необхідно визначити:
- на скільки одиниць потрібно скоротити випуск продукції марки 3, щоб забезпечити випуск замовлення на модель 1;
 - чи стане у пригоді додаткове замовлення для підвищення прибутку;
- якою повинна бути нижня межа ціни виробу моделі 1, щоб підприємство могло прийняти додаткове замовлення.
Дані для вибору виробництва продукції
	Показники
	Моделі 
виробів

	
	1
	2

	Ціна, тис. грн.
	4,9
	10,44

	Змінні витрати на одиницю продукції, тис. грн.
	2,76
	7,98

	Маржинальний доход на одиницю продукції, тис. грн.
	2,14
	2,46

	Час продуктивності, год.
	2,4
	12


Ситуація 2с

Підприємство виробляє та реалізує за рік 48597 одиниць продукції за ціною 4,9 тис .грн. за одиницю. Загальна собівартість цих 48597 виробів за планом 223304 тис. грн., в тому числі постійні витрати — 40579 тис. грн. Змінні витрати на одиницю продукції складають 3,76 тис. грн. Прибуток дорівнює 14821 тис. грн. За отриманими угодами припускається, що обсяг реалізації продукції в плановому році зменшиться і складе 34018 тис. грн. 70% до обсягу виробництва та реалізації звітного року. При такому результаті підприємство закінчить рік зі збитками.

Підприємство може збільшити обсяг продажу, якщо погодиться виконати додаткове замовлення на випуск 12000 одиниць продукції моделі 2 за ціною 4,4 тис.грн., яка нижче планової собівартості при 100%-му та 70%-му випуску та реалізації. При цьому випуск додаткового замовлення потребує додаткових постійних витрат у розмірі 3382 тис. грн.

Операційному менеджеру необхідно визначити, чи доцільне прийняття додаткового замовлення підприємством на випуск продукції моделі 2 за зниженими цінами.

Ситуація 3с

Керівництво фірми дає доручення операційному менеджеру обґрунтувати можливі напрямки приросту виробничих потужностей. Для цього йому необхідно визначити:

1) необхідний обсяг капіталовкладень у відшкодування виведених основних фондів і підтримку існуючого рівня виробництва;

2) обсяг реальних інвестицій задля забезпечення приросту виробничої потужності підприємства;

3) розмір капітальних вкладень для створення будівельного заділу;
4) загальний обсяг капітальних вкладень, необхідних для технічного розвитку підприємства в розрахунковому періоді.

Для вирішення поставленого перед ним завданням менеджер сформував наступну інформаційну базу:

 1. Балансова вартість виробничих основних фондів підприємства на початок розрахункового періоду досягла 135 млн. грн., у тому числі активної їх частини — 45%. Середній нормативний (економічно виправданий) строк експлуатації активної частини основних фондів становить 10 років, а пасивної— 25 років. Протягом п'ятирічного розрахункового періоду середньорічний приріст основних фондів підприємства має становити 8%, у тому числі активної їх частини — 9%. Коефіцієнт вибуття основних фондів залежно від строку експлуатації та темпів приросту наведено в таблиці 3.3.
Таблиця 3.3 – Рекомендовані коефіцієнти вибуття основних фондів залежно від терміну їх експлуатації та темпів приросту

	Термін 
експлуатації, років
	Темпи приросту, %

	
	1
	3
	6
	9

	3
	0,3300
	03235
	0,3141
	0,3050

	5
	0,1960
	0,1884
	0,1774
	0,1671

	10
	0,0956
	0,0872
	0,0759
	0,0658

	15
	0,0621
	0,0538
	0,0429
	0,0341

	25
	0,0354
	0,0274
	0,0182
	0,0118


Витрати, що не збільшують вартості основних фондів, дорівнюють 5% тих капітальних вкладень, які спрямовуються на відшкодування вибуття основних фондів.

2. Попит внутрішнього ринку на продукцію підприємства становитиме 80 тис. т на кінець розрахункового періоду. Виробнича потужність підприємства на початок розрахункового періоду 65 тис. т. Очікуваний коефіцієнт використання виробничої потужності впродовж цього періоду в середньому дорівнюватиме 0,87. Необхідні виробничі потужності протягом розрахункового періоду вводитимуться в таких розмірах, % до підсумку: перший та другий рік — по 15, третій і четвертий — по 20, п'ятий — 30. Відповідно до нормативів, нововведені виробничі потужності освоюються протягом двох років, у тому числі в рік введення в дію — на 60%. За існуючими нормами питомі капітальні вкладення становлять 850 грн. у розрахунку на 1 т приросту потужності.

3. 3 метою подальшого збільшення виробничих потужностей у наступному за розрахунковим періоді передбачається на останній рік розрахункового періоду створити заділ з основних фондів вартістю 23 млн. грн. При цьому середній коефіцієнт готовності виробничих об'єктів, що перебуватимуть у будівельному заділі протягом останнього року розрахункового періоду, дорівнюватиме 0,15.

Ситуація 4с

Власник магазину звернувся до консалтингової фірми з проханням вирішити проблему розвитку потужності, надавши виконавцю наступні дані.

Об'єми продажів за останні два роки збільшувалися в хорошому темпі, але якщо в районі магазина, як планується, буде побудована крупна електронна компанія, продажі можуть різко зрости. Власник розглядає три можливості зміни потужності. Перша полягає в переміщенні торгової точки на нове місце, друга — в розширенні наявного магазина, і третя — в тому, щоб нічого не робити і почекати. Перші два рішення можна реалізувати досить швидко і, отже, магазин не втратить прибутку. Якщо не робити ніяких дій впродовж першого року і в цей період відбудеться значне збільшення об'єму продажів, то варіант розширення доведеться розглядати знову. Якщо чекати довше одного року, то на ринку можуть з'явитися сильні конкуренти, внаслідок чого розширення бізнесу стане економічно недоцільним.

Значне зростання об'ємів продажів унаслідок різкого збільшення кількості користувачів комп'ютерної техніки, які працюватимуть в новій електронній компанії, можливий з вірогідністю 55%.

Значне зростання об'ємів продажів за умови відкриття торгової точки в новому місці дасть надходження у розмірі 165 тис.грн. на рік. Незначне зростання об'ємів продажів за умови відкриття нової торгової точки приведе до надходжень у розмірі 90 тис. грн на рік.
Значне зростання за умови розширення магазина принесе надходження у розмірі 155 тис. грн в рік, а незначне зростання при цій же умові — 70 тис. грн. Якщо наявний магазин залишиться без змін, доходи складуть 130 тис. грн. в рік при значному зростанні об'ємів продажів і 95 тис. грн. при незначному.
Розширення наявної торгової точки обійдеться власникові в 70 тис. грн. Для переміщення магазина в нове місце буде потрібно 170 тис. грн.
Якщо об'єми продажів виростуть значно, а розширення наявної торгової точки буде виконано протягом другого року, розширення обійдеться в ті ж 70 тис. грн.
Експлуатаційні витрати при будь-якому з вибраних варіантів будуть приблизно однакові. Життєвий термін проекту 5 років.

Менеджер вирішив проблему що до розширення потужностей 
1.За допомогою побудови дерева рішень.

2. Розглянув як зміниться рішення як що враховувати вартість грошей у часі, ставка дисконтування 20%.

Складіть звіт замовнику.
Ситуація 5с
Ви - менеджер відділу постачання продукції на підприємство.

Матеріально-технічне забезпечення є функціональною сферою операційного менеджменту. Ефективність процесу товарного забезпечення впливає на стабільність та ритмічність надходження товарів, мінімізує сукупні витрати на формування, транспортування та зберігання товарних ресурсів. Відхилення графіку поставки може призвести до втрати доходу та прибутку. Ситуація, яка склалася на підприємстві протягом минулого періоду наведена у таблиці 3.4.

Таблиця 3.4 – Графік поставки

	Товарні групи
	План поставки,

тис.грн.
	Фактично поставлено, тис.грн.
	Рівень 
рентабельності
	Рівень вартості праці в доходах підприємства

	
	всього
	у тому числі
	всього
	у тому числі
	
	

	
	
	I
	II
	III
	IV
	
	I
	II
	III
	IV
	
	

	«А»
	352
	88
	87
	86
	91
	370
	88
	95
	94
	93
	9%
	15

	«Б»
	257
	59
	59
	67
	69
	260
	60
	67
	65
	68
	5%
	18

	«В»
	1066
	254
	269
	260
	283
	1053
	240
	263
	259
	291
	15%
	30

	Всього
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


На ритмічність поставки матеріалів впливає обраний маршрут поставки.

Ви склали можливі маршрути постачання (рисунок 3.1) та визначили приведені витрати на поставку (приведені витрати включають відстань та вартість перевезень).

Рисунок 3.1 – Схема можливих маршрутів перевезень

Таблиця 3.5 – Приведені витрати на перевезення

	Пункти
	1-2
	1-3
	1-4
	2-5
	2-6
	3-5
	3-6
	4-5
	4-6
	5-7
	5-8
	5-9
	6-7
	6-8
	6-9
	7-10
	8-10
	9-10

	Витрати,

тис.грн.- км
	4
	3
	6
	12
	5
	3
	10
	5
	8
	7
	5
	12
	11
	7
	9
	6
	5
	5


Для прийняття рішення, щодо поліпшення ситуації, необхідно:
1. Визначити маршрут постачання продукції, який би забезпечив ефективність комерційної угоди.

2. Проаналізувати випадки зниження доходу в зв'язку з недопоставкою товарів, розрахуйте величину втрат доходу та прибутку.

 Складіть доповідну записку з обґрунтуванням маршруту постачання.

Ситуація 6с
Менеджеру відділу постачання. необхідно обґрунтувати розмір поточних витрат на перевезення товарів автомобільним транспортом на прогнозний період, виходячи з того, що підприємство може скористатися послугами різних АТП. та обрати оптимальні умови, беручи до уваги таке:

- товарообіг в плановому періоді збільшиться на 8% при фактичному його значенні - 39568 тис. грош. од., рівень доходу від реалізації становить - 18%, середня ціна одиниці товарів становить – 79 тис. грош. од., маса тари - 2% від маси вантажу, середня відстань від постачальників - 55 км, експедиційні витрати - 0,06 тис. грош. од. на завіз товарів одним автомобілем.

- вартість послуг АТП:

1) вантажність одного автомобіля - 3 т, тариф за 1 км пробігу -0,09 тис.грош.од.;

2) вантажність одного автомобіля -5 т, тариф за 1 км пробігу -0,12 тис.грош.од.;

3) вантажність одного автомобіля - 1,5 т, тариф за 1 км пробігу - 0,65 тис.грош.од.

Ситуація 7с
Керівнику комерційного відділу підприємства, що займається оптово- роздрібною реалізацією продовольчих товарів, необхідно оцінити ефективність комерційної угоди, та прийняти рішення щодо організації здійснення проекту і розробити відповідні заходи.

Для цього є наступна інформація.
Контрактна ціна 1 т продукції становить 3700 грн. Доставка до порту Одеса 1 т рефрижераторною секцією обійдеться в 100 грн. (без витрат на зіпсовану продукцію), а вантажним вентиляційним транспортом - 71) грн. (втрати через зіпсовану продукцію - 1,5 %). Доставка товару вантажним вентиляційним транспортом з Одеси до Луганська (10 т) обійдеться у 600 грн., 15 т- 500 грн Транспорти і витрати на постачання споживачам: продукції торговим підприємством -33 грн, за 1 т. Мінімальна партія поставки-50 т. Вартість митних послуг становить 0,2% від контрактної вартості товару, митні платежі - 224 грн. за 1 т. Податок на додану вартість після розмитнення продукції - 20%. Термін доставки товару від виробника до роздрібного торгового підприємства складає 24 доби. Клієнтами оптово-роздрібного підприємства є 7 (в т.ч. 5 - власна мережа) одиниць роздрібних підприємств м. Луганська. Мінімальна торгова націнка оптово-роздрібного підприємства - 12% (у середньому) для інших підприємств. Середній термін реалізації 1 т товару роздрібним торговим підприємством – 5 днів по ціні 8,4 грн. за 1 кг. Роздрібні підприємства є спеціалізованими з продажу визначеної продукції. На сьогодні оптово-роздрібне підприємство не має вільних обігових коштів, тому з метою реалізації комерційного проекту йому слід звернутися до установ банк/ для отримання позики (середній процент за користування кредитом - 80 %) Попит на продукцію оптово-роздрібного підприємства за останній рік є; постійним. Термін придатності до споживання продукції - 60 діб.

Для прийняття рішення, щодо ефективності комерційної угоди необхідно:
1. Розрахувати собівартість поставки 1 т продукції до роздрібного торгового підприємства.

2. Визначити потребу в обігових коштах, що необхідні для реалізації комерційного проекту, таким чином обґрунтувати умови доцільності укладання угод и і прийняти рішення щодо організації здійснення проекту і розробити відповідні заходи

3. Підготували рішення у вигляді наказу щодо реалізації комерційного проекту.

Ситуація 8с

Необхідно здійснити контроль ефективності використання основних фондів на підприємстві та зробити відповідні висновки.
Для цього на основі звітної інформації (табл. 3.6 – 3.8) по торговельному підприємству щодо наявності, руху основних фондів, основних результатів фінансово-господарської діяльності за 2000-2003 рр., необхідно:

- проаналізувати наявність та рух основних фондів у цілому по підприємству і відповідно до їх структури по групах;

- обчислити показники якісного стану і руху основних фондів підприємства у звітному періоді (коефіцієнт придатності, зносу, коефіцієнт оновлення, вибуття, приросту основних фондів). Зробити відповідні висновки щодо обчислених показників;

- визначити показники ефективності використання основних фондів підприємства у звітному періоді фондовіддачу (у фактичних та порівняльних цінах), фондомісткість, фондо​озброєність праці; прибутковість основних фондів, товарообіг на 1 м2 торговельної площі, прибутковість 1 м2 торговельної площі;

- зробити висновки про основні тенденції змін показників, вплив на обсяг товарообігу, зменшення рівня витрат, розмір прибутку підприємства.

На основі обчислених показників якісного стану основних фондів, ефективності їх використання, обсягів діяльності підпри​ємства, що прогнозуються на плановий період, розробити план розвитку основних фондів (купівля окремого об'єкта основних фондів - технічне переозброєння через необхідність заміни морально або фізично застарілого устаткування). Для чого слід:

·  розрахувати початковий кошторис заміни на основі вартості нового устаткування, транспортних та монтажно-налагоджувальних робіт, ліквідаційної вартості устаткування, що замінюється;

·  розглянути альтернативні проекти фінансування придбання нового обладнання: у власність; на умовах оперативного або фінансового лізингу;

· розрахувати грошовий потік власних коштів для придбання об'єкта основних фондів у власність;

· розроблення лізингового проекту вимагає аналізу існуючого стано​вища на ринку надання лізингових послуг, на основі якого має бути обрано лізингову компанію або банк, що надає даний вид послуг, розроблено проект угоди щодо надання лізингових послуг і обґрунтовано тариф лізингової угоди;

· порівняти ефективність розроблених проектів фінансування онов​лення складу основних фондів торговельного підприємства.

Таблиця 3.6 – БАЛАНС ВАТ «Універмаг»

	АКТИВ
	01.01. 2000
	01.01. 2001
	01.01. 2002
	01.01. 2003

	1
	2
	3
	4
	5

	І. Необоротні активи
	
	
	
	

	Нематеріальні активи: - залишкова вартість
	
	
	
	

	- первісна вартість*
	
	
	
	

	- знос*
	
	
	
	

	Незавершене будівництво
	
	
	
	

	Основні засоби: - залишкова вартість
	2112,1
	2075,7
	2034,4
	1963,2

	- первісна вартість*
	2304,3
	2307,2
	2333,3
	2360,0

	- знос*
	192,2
	231,5
	298,9
	396,8

	Довгострокові фінансові інвестиції, що обліковуються методом участі в капіталі інших підприємств
	
	50,0
	50,0
	50,0

	Інші фінансові інвестиції
	
	
	
	

	Довгострокова дебіторська забор​гованість
	
	
	
	

	Відстрочені податкові активи
	
	
	
	

	Інші необоротні активи
	
	
	
	

	Всього по розділу 1
	2112,1
	2125,7
	2084,4
	2013,2

	II. Оборотні активи
	
	
	
	

	Запаси: - виробничі запаси
	30,7
	14,5
	35,1
	37,6

	- тварини на вирощуванні та відгодівлі
	
	
	
	

	- незавершене виробництво
	6,5
	9,3
	2,7
	2,7

	- готова продукція
	
	
	
	

	- товари
	665,4
	508,6
	749,4
	1294,0

	Векселі одержані
	
	
	
	

	Дебіторська заборгованість за товари, роботи, послуги: - чиста реалізаційна вартість
	
	
	
	

	- первісна вартість
	
	
	
	

	- резерв сумнівних боргів
	
	
	
	

	Дебіторська заборгованість по розрахунках: - з бюджетом
	
	68,6
	107,3
	63,9

	- по виданих авансах
	
	
	
	

	- по нарахованих прибутках
	
	52,9
	
	26,4

	по внутрішніх розрахунках
	
	1,1
	
	

	Інша поточна дебіторська заборгованість
	
	
	
	

	Поточні фінансові інвестиції
	
	
	
	

	Грошові кошти та їх еквіваленти: - у національній валюті
	105,7
	70,2
	80,0
	204,6

	- в іноземній валюті
	
	
	
	

	Інші оборотні активи
	12,1
	8,0
	16,7
	28,6

	Усього по розділу 2
	820,4
	733,2
	991,2
	1657,8

	III. Витрати наступних періодів
	2,5
	
	
	

	БАЛАНС
	2935,0
	2858,9
	3075,6
	3671,0


Продовження таблиці 3.6
	ПАСИВ
	01.01. 2000
	01.01. 2001
	01.01.

2002
	01.01. 2003

	1
	2
	3
	4
	5

	І. Власний капітал
	
	
	
	

	Статутний капітал
	11,2
	11,2
	11,2
	11,2

	Пайовий капітал
	
	
	
	

	Додатковий вкладений капітал
	2098,0
	2081,1
	2098,0
	2098,0

	Інший додатковий капітал
	98,5
	112,6
	181,1
	169,6

	Резервний капітал
	
	
	
	

	Нерозподілений прибуток (непокритий збиток)
	
	
	
	

	Неоплачений капітал
	
	
	
	

	Вилучений капітал
	
	
	
	

	Усього по розділу 1
	2207,7
	2204,9
	2290,3
	2278,8

	II. Забезпечення наступних витрат і платежів
	
	
	
	

	Забезпечення виплат персоналу
	
	
	
	

	Інші забезпечення
	
	
	
	

	Цільове фінансування
	
	
	
	

	Усього по розділу 2
	
	
	
	

	III. Довгострокові зобов'язання
	
	
	
	

	Довгострокові кредити банків
	
	
	
	

	Інші довгострокові фінансові зобов'язання
	
	
	
	

	Відстрочені податкові зобов'язання
	
	
	
	

	Інші довгострокові зобов'язання
	
	
	
	

	Усього по розділу 3
	
	
	
	

	IV. Поточні зобов'язання
	
	
	
	

	Короткострокові кредити банків
	65,0
	10,6
	14,9
	

	Поточна заборгованість по довгострокових зобов'язаннях
	
	
	
	

	Векселі видані
	
	
	

	Кредиторська заборгованість за товари, роботи, послуги
	610,6
	599,6
	728,8
	1360,9

	Поточні зобов'язання по розрахунках:
	
	
	
	

	- за одержаними авансами
	
	
	
	

	- з бюджетом
	10,8
	3,9
	6,1
	2,4

	- по позабюджетних платежах
	3,6
	11,0
	2,2
	0,3

	- по страхуванню
	9,2
	4,5
	8,1
	

	- по оплаті праці
	13,6
	12,4
	20,7
	20,3

	- з учасниками
	
	0,4
	
	0,9

	- по внутрішніх розрахунках
	
	
	
	0,3

	Інші поточні зобов'язання
	14,5
	11,6
	4,5
	7,1

	Усього по розділу 4
	727,3
	654,0
	785,3
	1392,2

	V. Доходи наступних періодів
	
	
	
	

	БАЛАНС
	2935,0
	2858,9
	3075,6
	3671,0


Таблиця 3.7 - Звіт про фінансові результати
	Стаття
	Код
рядка
	2000
	2001
	2002

	1
	2
	3
	4
	5

	Дохід (виручка) від реалізації продукції (товарів, робіт, послуг)
	010
	1918,2
	2109,3
	2633,7

	Податок на додану вартість
	015
	140,3
	362,7
	438,1

	Акцизний збір
	020
	
	
	

	Інші вирахування з доходу
	030
	
	
	

	Чистий дохід (виручка) від реалізації продукції (товарів, послуг)
	035
	1777,9
	1746,6
	2195,6

	Собівартість реалізованої продукції (товарів, робіт, послуг)
	040
	1413,9
	1000,7
	1731,1

	Валовий: - прибуток
	050
	364
	745,9
	464,5

	- збиток
	055
	
	
	

	Інші операційні доходи
	060
	
	
	357,2

	Адміністративні витрати
	070
	80,2
	100,2
	124,2

	Витрати на збут
	080
	284,3
	350,6
	396,1

	Інші операційні витрати
	090
	97,6
	110,5
	133,1

	Фінансові результати від операційної діяльності:
	
	
	
	

	- прибуток
	100
	
	184,6
	168,3

	- збиток
	105
	98,1
	
	

	Дохід від участі в капіталі
	ПО
	
	
	

	Інші фінансові доходи
	120
	
	
	

	Інші доходи
	130
	234,4
	
	

	Фінансові витрати
	140
	
	
	

	Втрати від участі в капіталі
	150
	
	
	

	Інші витрати
	160
	
	12
	

	Фінансові результати від звичайної діяльності до оподаткування:
	
	
	
	

	- прибуток
	170
	136,3
	172,6
	168,3

	- збиток
	175
	
	
	

	Податок на прибуток від звичайної діяльності
	180
	40
	46,2
	30,1

	Фінансові результати від звичайної діяльності:
	
	
	
	

	- прибуток
	190
	96,3
	126,4
	138,2

	- збиток
	195
	
	
	

	Надзвичайні:
	
	
	
	

	- доходи
	200
	
	
	

	- витрати
	205
	
	
	

	Податки з надзвичайного прибутку
	210
	
	
	

	Чистий
	
	
	
	

	прибуток
	220
	96,3
	126,4
	138,2


II. Елементи операційних витрат

	Найменування показника
	Код
	2000
	2001
	2002

	Матеріальні витрати
	230
	60,1
	77
	81

	Витрати на оплату праці
	240
	176
	218
	251

	Відрахування на соціальні заходи
	250
	95
	103
	91

	Амортизація
	260
	39
	66,9
	92

	Інші операційні витрати
	270
	92
	96,4
	138

	Разом
	280
	462,1
	561,3
	653


Таблиця 3.8 – Звіт про наявність і рух основних фондів
	Рік
	Первісна вартість на початок року
	Надійшло
	Вибуло
	Первісна вартість на кінець року
	Залишкова вартість
	Знос за рік
	Первісна вартість ОФ (на кінець року) по групах
	Залишкова

вартість ОФ (на

кінець року) по групах

	
	
	всього
	у т.ч. введена в дію
	всього
	у т.ч. ліквідовано
	
	На початок року
	На кінець року
	
	1
	2
	3
	1
	2
	3

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16

	2000
	2304
	3
	3
	
	
	2307
	2112
	2076
	15
	2123
	178
	6
	
	
	

	2001
	2307
	32
	
	6
	
	2330
	2076
	2034
	42
	2123
	164
	43
	
	
	

	2002
	2333
	27
	27
	
	
	2360
	2034
	1963
	71
	2123
	191
	46
	1789
	135
	39


Тести для самоконтролю знань
1. Об'єктивна закономірність управління виробництвом породжена:

1. Динамічністю факторів зовнішнього середовища та стохастичністю внутрішніх параметрів функціонування організації.

2. Неможливістю достеменно передбачити протікання виробничого процесу.

3. Законодавче регламентованою потребою щодо управління виробництвом.

4. Змінністю внутрішніх параметрів функціонування організації.

2. Яке з наведених визначень найкраще відображає сутність поняття "операційний менеджмент"?

1. Менеджмент у процесі створення товарів (послуг), який здійснюється на рівні операцій, починаючи із забезпечення організації потрібними ресурсами та впродовж їхньої трансформації у готові товари(послуги).

2. Менеджмент виробничих процесів, що перетворюють сировину на послуги.

3. Діяльність щодо створення товарів і послуг шляхом перетворення необхідних ресурсів усіх видів у готові товари і послуги.

4. Вплив на хід будь-якого процесу в межах достатньо коротких відрізків часу з метою забезпечення стабільних параметрів функціонування організації.
3. Чим визначається роль операційного менеджменту як різновиду функціонального менеджменту?

1. Спрямованістю на вирішення повсякденних завдань стосовно основної діяльності, що забезпечують досягнення стратегічних цілей діяльності.

2. Поточним реагуванням на небажані відхилення, які постійно виникають у будь-якому процесі.

3. Сферою його застосування, яка охоплює загальний спектр питань управління організацією.

4. Застосуванням економіко-математичних методів до вирішення операційних проблем організації за критерієм оптимальності.
4. У чому полягає відмінність між: поняттями "виробництво " та "операції"?

1. Під виробництвом мається на увазі випуск товарів. Термін "операції" ширше, адже він передбачає не лише виробництво товарів, а й надання послуг.

2. Поняття абсолютно полярні, адже перше стосується діяльності виробничих галузей, а друге - функціонування медичної сфери.

3. Поняття цілком тотожні.

4. Операції передбачають надання послуг. Втім, термін "виробництво" тлумачиться ширше, адже розповсюджується і на сферу послуг, і на сферу виробництва.
5. У чому полягає відмінність між поняттями операційного та виробничого менеджменту?

1. Сфера застосування першого поняття ширше, аніж другого, оскільки передбачає управління у будь-якій підприємницькій діяльності.

2. Сфера застосування поняття "виробничий менеджмент" ширше, аніж поняття "операційний менеджмент", оскільки передбачає управління у будь-якій підприємницькій діяльності.

3. Поняття цілком відмінні, адже перше стосується інформаційних технологій, а друге - виробничої діяльності людини.

4. Поняття повністю тотожні. Виробничий менеджмент - український еквівалент американського поняття "операційний менеджмент".
6. Операційна стратегія - це:

1.Частина загальної стратегії організації, що має менший радіус дії та стосується власне операційного аспекту діяльності орга​нізації.

2. Синонім загальної стратегії організації.

3. Система конкретних заходів щодо реалізації стратегічних планів організації.

4. Стратегія, спрямована на оптимізацію окремої "проблемної" операції організації.
7. Яка характерна риса операційних менеджерів вирізняє їх із загального числа менеджерів організації?

1. Найбільша частина менеджерів.

2. Управлінські працівники переважно низової лінійної ланки (завідувачі секцій, відділів, складів - у галузях невиробничої сфери; начальники цехів, змін, бригадири - на виробництві).

3. Працюють у оперативному режимі операційної діяльності й повинні приймати управлінські рішення безпосередньо на місцях.

4. Усі перелічені відповіді.
8. Що таке операційна система організації?

1. Відкрита самостійна система, головне призначення якої полягає у створенні умов для задоволення потреб споживача у товарах або послугах.

2. Відкрита самостійна система, головне призначення якої полягає у створенні автоматизованих робочих місць в організації.

3. Комплекс операцій щодо забезпечення організації необхідними ресурсами.

4. Система операцій стосовно просування товарів або послуг у зовнішнє середовище організації.
9. Яке визначення адекватно відображає зміст операції?

1. Нижча ланка або "клітинка" об'єкта управління в операційному менеджменті.

2. Невеликий за обсягом, нетривалий за часом, відносно самостійний елемент технологічного процесу.

3. Елементарний спеціалізований вид роботи, спрямований на виконання конкретної задачі технічного, організаційного або соціального характеру, яку ділити більш детально недоцільно.

4. Усі перелічені відповіді.
10. Яке з перелічених завдань не має відношення до завдань операційного менеджменту?

1. Укомплектування належним чином штату організації.

2. Виконання у повному обсязі завдань операційної програми.

3. Забезпечення ефективного використання ресурсів організації.

4. Забезпечення якісного обслуговування споживачів.
11. Яке з перелічених стратегічних рішень вирішується в межах операційного менеджменту?

1. Вибір оптимального місцеположення підприємства.

2. Капіталовкладення у будівництво Діснейленду.

3. Стажування менеджера персоналу за кордоном.

4. Проведення маркетингових досліджень ринку дитячих товарів.
12. У якій послідовності розробляється операційна стратегія?

1. Вертикальна інтеграція, рішення за виробничими потужностями, місцеположенням, процесом виробництва, технологіями, запасами, організація робочої сили.

2. Вертикальна інтеграція, організація робочої сили, рішення за місцеположенням, виробничими потужностями, процесом виробництва, технологіями, запасами.

3. Вибір місцеположення, виробничих потужностей, процесу виробництва.

4. Вертикальна інтеграція, рішення за місцеположенням, виробничими потужностями, процесом виробництва, технологіями, запасами, організація робочої сили.
13. За якого типу процесу використовується операційна стратегія великих обсягів виробництва подібних товарів?

1. Сфокусованого на продукті.

2. Сфокусованого на процесі.

3. Безперервного процесу.

4. Процесу одиничного виробництва.
14. За якого типу процесу використовується операційна стратегія класичних конвеєрів?

1. Безперервного процесу.

2. Сфокусованого на процесі.

3. Одиничного процесу.

4. Сфокусованого на продукті.
15. Що відображає даний перелік: нематеріальна природа "продукту", його одночасне виробництво та споживання, низький ступінь стандартизації "продуктів", високий ступінь взаємодії зі споживачем та трудомісткість операцій?

1. Особливості сфери послуг, які впливають на формування операційної стратегії.

2. Особливості сфери виробництва, які впливають на формування операційної стратегії.

3. Стратегічні рішення, які вирішуються в операційному менеджменті.

4. Критерії проектування товарів та послуг.
16. Завдяки чому можна посилити адекватність операційної стратегії специфічним рисам сфери послуг?

1. Максимізації участі споживача у виробництві послуг та підбору висококваліфікованих кадрів для "контакту" зі споживачем.

2. Операційна стратегія не залежить від специфіки галузі.

3. Підвищення ступеня стандартизації послуг.

4. Збільшення трудомісткості операційних процесів та підвищення ступеню стандартизації послуг.

17. При формуванні операційної стратегії поняття "вира​жена компетентність " означає:

1. Специфічні можливості або характеристики організації, які забезпечують її конкурентоспроможність.

2. Перелік цілей та завдань організації, викладених в установчих документах.

3. Сукупність повноважень організації у зовнішньому середовищі.

4. Синонім поняття "спеціалізація".
18. В операційному менеджменті операційна система слугує:

1. Функціональним полем.

2. Суб'єктом управління.

3. Об'єктом управління.

4. Інструментом управління.
19. Які підсистеми виділяють у складі операційної системи?

1. Підсистему забезпечення, трансформуючу підсистему та підсистему плану2. вання і контролю.

2. Лише підсистему планування і контролю.

3. Лише трансформуючу підсистему.

4. Підсистему ресурсів, підсистему забезпечення, трансформуючу підсистему, підсистему планування і контролю, підсистему товарів (послуг).

20. Яке призначення має підсистема забезпечення?

1. Організація ритмічної роботи трансформуючої підсистеми.

2. Створення додаткової вартості "входів" операційної системи.

3. Слугує координаційним центром функціонування операційної системи.

4. Задоволення попиту споживачів на "виходи" операційної системи.
21. Яка з підсистем виконує функції координаційного центру операційної системи?

1. Підсистема планування і контролю.

2. Підсистема забезпечення.

3. Трансформуюча підсистема.

4. Це головне призначення операційної системи.

22. Яка з підсистем забезпечує створення додаткової вартості "входів", внаслідок чого з'являються "виходи" операційної системи?

1. Трансформуюча підсистема.

2. Підсистема планування і контролю.

3. Підсистема забезпечення.

4. Усі перелічені вище відповіді.

23. Яка з відповідей стосується "входів" операційної системи? 

1.Вони є зв'язками операційної системи з факторами, що не входять до її складу та спрямовані у неї ззовні.

2. Дозволяють впливати на операційну систему, використовуючи її як засіб.

3. Зазвичай запропоновані різноманітними ресурсами організації.

4. Усі наведені відповіді правильні.
24. До "входів" операційної системи торговельного підприємства не належать:

1. Торгові послуги з комплектування новорічних подарункових наборів.

2. Товари, що надходять від виробників, торгових посередників.

3. Трудові ресурси, що задіяні у здійсненні операцій.

4. Інформаційні потоки щодо факторів зовнішнього середовища.
25. Яка з відповідей стосується "виходів" операційної системи?

1. Продукти роботи операційної системи, які споживаються ззовні системи.

2. Зв'язки системи з факторами, що не входять до її складу та спрямовані у неї ззовні.

3. Проміжні продукти функціонування операційної системи, які споживаються всередині системи.

4. Відходи операційної системи, які потребують миттєвої утилізації.
26. Якому типу операційної системи відповідає ця характеристика: "виготовлення великої номенклатури виробів (послуг) різного призначення"?

1. Одиничному.

2. Серійному.

3. Масовому виробництву.

4. Системі з безперервним процесом.
27. Повторення випуску виробів (послуг) упродовж деякого проміжку часу, що робить економічно доцільним розробку технологічних процесів. Йдеться про:

1.Серійну операційну систему.

2.Одиничну операційну систему.

3.Операційну систему масового виробництва.

4.Операційну систему з безперервним процесом.
28. Якому типу операційної системи відповідає така харак​теристика: "виготовлення однотипної продукції (послуг) обмеженої номенклатурну великих обсягах упродовж тривалого періоду часу"?

1. Масовому виробництву.

2. Серійному.

3. Системі з безперервним процесом.

4. Одиничному.
29. Яка з характеристик стосується операційної системи з безперервним процесом?

1. Цей тип операційної системи доцільніше автоматизувати.

2. Як наслідок незмінності номенклатури операційної програми, обсягів робіт, усі організаційні умови діяльності стандартизують.

3. Нестабільність номенклатури, її різнотипність, обмеженість випуску зменшує можливість використання стандартизованих конструкторсько-технологічних рішень.

4. За кожним робочим місцем закріплюють виконання декількох операцій.
30. За якої операційної системи забезпечується найповніше використання обладнання і матеріалів, найвищий рівень продуктивності праці, найнижча собівартість продукції?

1. Масового виробництва.

2. Серійної.

3. Одиничної.

4.За усіх перелічених систем.

4 ІННОВАЦІЙНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ

В умовах, коли підприємства орієнтовані на підвищення конкурентоспроможності, ефективність їх діяльності визначається здатністю до впровадження нових ідей з метою задоволення попиту споживачів в певних товарах і послугах. Таким чином, активізація інноваційної діяльності є характерною ознакою сучасного менеджменту.

Інноваційний менеджмент – один з напрямків стратегічного керування, яке здійснюється на вищому рівні організації. Метою його є визначення основних напрямків науково технічної і виробничої діяльності.

Завданням інноваційного менеджменту є вирішення проблем організації при адаптації її до нових умов господарювання, до змін, що постійно відбуваються в оточуючому їх середовищі з метою досягнення економічного зростання.

Інновація – це вся система, за допомогою якої ідея або винахід вперше перетворюється у комерційну реальність. Це успішне упровадження товару або послуги на ринок.

Нововведення – це сукупність технічних, виробничих і комерційних заходів, які приводять до появи на ринку нових або покращених процесів і обладнання.

Таким чином, інновація визначається як кінцевий результат інноваційної діяльності, який проявляється у вигляді нового або удосконаленого технологічного процесу або в новому підході до управління виробництвом.

На сучасному етапі розвитку економіки розрізняють п’ять типів інновацій:

· товарна інновація – створення нового товару;

· технологічна інновація – впровадження нового способу виробництва;

· ринкова інновація – створення нового ринку товарів або послуг;

· маркетингові інновації – освоєння нового ринку товарів або послуг;

· управлінські інновації – реорганізація структури управління.

Інноваційний процес – це послідовний ланцюжок подій, впродовж яких інновація проходить шлях від ідеї до конкретного продукту, технології, структури або послуги і розповсюджується в господарській практиці.

Інноваційна політика – це сукупність науково-технічних, виробничих, управлінських, фінансових і інших заходів, які пов’язані з просуванням нового або удосконаленої продукції на ринок.

Для успішної реалізації інноваційної політики виокремлюють низку етапів:

1. Етап генерації ідей – це постійний, систематичний пошук можливостей створення нових товарів. Для цього підприємство повинно мати управлінський механізм , здатний досліджувати будь-які ідеї, з якого джерела вони не з’явилися б.

2. Відбирання ідей. Мета цього етапу – якомога раніше виявити й відсіяти невдалі ідеї. 

Відбір ідей може здійснюватися на основі переліку показників для нової продукції, а саме:

·  загальні характеристики продукції (потенційний прибуток, існуюча конкуренція, розмір ринку, рівень інновації, можливість патентування, ступінь ризику);

·  маркетингові характеристики нової продукції (відповідність маркетинговим можливостям, вплив на існуючу продукцію, привабливість для існуючих споживчих ринків, потенційна тривалість життевого циклу продукції, вплив на образ, усталеність щодо сезонних чинників);

·  виробничі характеристики нової продукції (відповідність виробничим потужностям, тривалість часу до комерційної реалізації, простота виробництва продукції, доступність трудових і матеріальних ресурсів, можливість виробництва за конкурентними цінами).

3. Розроблення задуму та його перевірка. Завданням управління інноваціями на цьому етапі є організація розроблення уцілілих після відбору ідей до стадії низки альтернативних товарних задумів, оцінювання їхньої порівняльної привабливості для споживачів і вибору кращого із задумів.

На цьому етапі відбувається перехід від фази виникнення задуму до фази безпосереднього розроблення інновації.

4. Етап економічного аналізу – полягає в оцінюванні ділової привабливості товару й дозволяє вчасно усунути комерційно малоефективні варіанти з тих, що залишилися ще після проходження через попередні етапи ідей, за наступними показниками:

· прогнозування попиту;

· прогнозування витрат; 

· конкуренція;

· необхідні інвестиції;

· прибутковість.

5. Розроблення товару. Мета управління інноваціями на цьому етапі – забезпечити прийняття рішень як технічного, так і маркетингового характеру: про конструкцію виробу, його упаковку, про розроблення марки, визначення позиції товару на ринку, перевірку ставлення до товару й використання його споживачем.

6. Спробний маркетинг. Мета цього етапу – оцінити продукцію й попередньо перевірити маркетингову діяльність у реальних умовах до початку повномасштабної реалізації товару.

7. Комерційна реалізація товару. Цей етап передбачає повномасштабне й комплексне маркетингове забезпечення.

8. Становлення інтенсивної технології розроблення нововведень. На цьому етапі широко використовуються засоби інтенсифікації інноваційного процесу.

Інноваційний менеджмент – це сукупність методів і форм управління інноваційним процесом, а також зайнятими цією діяльністю організаційними структурами і їх персоналом.

Інноваційна діяльність на підприємстві може здійснюватися за декількома напрямками:

1. Упровадження нових виробів і технологій, які не являються результатом власних розроблень.

У цьому випадку можна виокремити чотири варіанти дій:

- купівля інновацій – звичайна операція купівлі-продажу, у котрій інновація є товаром;

- придбання ліцензій – придбання права на використання технології або виготовлення виробу. Функції інноваційного менеджменту в цьому випадку зводяться до придбання ліцензії. За обсягом наданих прав з використання науково-технічних знань розрізняють три види ліцензій: невиняткова (проста) ліцензія, виняткова ліцензія, повна ліцензія;

- придбання підприємств-інноваторів (як правило, невеликих і цілком). Цей спосіб використовують великі підприємства. які шляхом такого придбання намагаються захистити своє виробництво від інновацій;

- імітація інновацій є прийнятним варіантом у тих випадках, коли вона не порушує прав щодо економічного захисту інноваторів.

2. Виокремлена участь в інноваційній діяльності. Підприємство може здійснювати інноваційну діяльність, не будучи її ініціатором у такий спосіб:

· дослідження, виконувані на замовлення;

· колективні дослідження;

· виділення інноваційної діяльності в об’єднаннях.

3. Спеціалізована діяльність підприємства як новатора. Інноваційна діяльність протягом обмеженого періоду часу: проектний менеджмент має на меті упорядкування проекту, технічного циклу, виробничого процесу.

Розрізняють чотири форми проектного менеджменту:

· певний виробничий підрозділ бере на себе обмежене керування проектом (модель обмеженого керування);

· керівний підрозділ займається здійсненням проектного менеджменту (проектний менеджмент безпосереднього керування);

· уся виробнича організація в цілому орієнтована на розроблення проекту (модель керівного завдання);

· проектний менеджмент має відповідні повноваження, які конкурують із довгостроковим функціонування або територіально визначеними повноваженнями працівників (матричний проектний менеджмент).

4. Орієнтація підприємства на здійснення інноваційної діяльності. У цьому випадку підприємство повинно мати ідеальну, орієнтовану на інновації організаційну структуру. Розрізняють два типи організаційних структур:

- система механічного менеджменту є системою розквітлої бюрократії. Вона придатна для стабільних умов;

- система «органічного менеджменту» застосовується при змінних умовах, за яких постійно виникають нові проблеми.

Ситуації з розв’язанням

Ситуація 1 
Інноваційний менеджер розглядає варіанти розробки нових видів товарів. Перед ним стоїть задача визначити пріоритетність варіанту капіталовкладень в розробку нових видів продукції.
Таблиця 4.1 – Вихідні дані для аналізу
	Показники
	Проект А
	Проект В

	Капіталовкладення, тис. грн..
	60,0
	65,0

	Доходи, тис. грн..: 

    рік 1
	27,0
	40,0

	    рік 2
	20,0
	35,0

	    рік 3
	12,0
	10,0

	    рік 4
	9,0
	5,0

	    рік 5
	7,0
	0

	Загальні саsh- flow
	15,0
	25,0


Саsh- flow- сума, яка щорічно повертається до Вас від капіталовкладень: це прибуток підприємства та амортизація.
Розв’язання

Для прийняття рішення про врахування варіант капіталовкладень можна використовувати різноманітні методи. 

Метод1 «Розрахунок часу окупності»

Термін окупності проекту А:

Рік 1+рік2+рік3+(60-59):9х12 місяців = 3 роки 1 місяць

Термін окупності проекту В:

Рік 1+(65-40):35х12=1 рік 8,5 місяців

У даному випадку віддається перевага проекту В, тому що, капіталовкладення окупляться швидше.

Недолік даного методу в тому, що він не враховує величину, капіталовкладень та сьогоднішню вартість, тобто рентабельність проектів. Але даний метод дуже простий, за його допомогою можна дати яку-небудь оцінку пропозиції.
Метод II Розрахунок середнього прибутку
При використанні методу розрахунку середнього прибутку визначається, як доходи від проекту співвідносяться з капіталовкладенням. Для цього беремо середнє капіталовкладення (грубо — середнє між сумою капіталовкладень на початку та на кінець періоду) та порівнюють його з середніми доходами (всього суму доходів ділять на тривалість проекту).

На основі попередніх даних провести порівняння:

	
	Проект А
	Проект В

	Загальне капіталовкладення
	60
	65

	Середнє капіталовкладення
	30
	32,5

	Загальні доходи
	15
	25

	Середній прибуток
	3
	5

	Середній відсоток прибутку
	10%
	15%


Звідси виходить, що проект В має більш високий відсоток середнього прибутку і тому більш переважний, якщо брати весь період дії проектів. Але при даному методі, як і при розрахунку терміну окупності, не враховується вартість грошей на даний момент часу. Метод середнього прибутку може використовуватись при порівнянні різних проектів.

Метод III Врахування вартості грошей на даний момент часу
У методі врахування вартості грошей на даний момент часу розраховується теперішня вартість всього cash-flow (загальних витрат), включаючи майбутнє. При цьому виходять з певного розміру облікової ставки. У такому разі заздалегідь приймають до уваги, що 1 грн. наступного року за обліковою ставкою в 10% нині має вартість 0,91 грн., тобто, якщо Ви зараз вкладаєте 0,91 грн. під облікову ставку 10%, то вартість у наступному році буде: 0,91 +(0,10*0,91)=1 (грн.). Формула, що була використана, має такий вигляд:
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де х − майбутня сума,

і − відсоток облікової ставки;

ТВ – теперішня вартість коштів.
Приклад:

	
	Проект А
	Проект В

	
	абсолютна вартість
	теперішня вартість
	абсолютна вартість
	теперішня вартість

	Капіталовкладення Саsh-flow/ загальні
	60,0
	60,0
	65,0
	65,0

	Доходи: рік 1
	27,0
	24,5
	40,0
	36,4

	    рік 2
	20,0
	16,5
	35,0
	28,9

	    рік 3
	12,0
	9,0
	10,0
	7,5

	.   рік 4
	9,0
	6,2
	5,0
	34

	    рік 5
	7,0
	4,3
	0
	0

	Загальні саsh- flow
	15,0
	
	25,0
	

	Загальна теперішня 
вартість
	
	0,500
	
	11,2


За допомогою цього методу ми можемо більш наочно прослідкувати різницю між проектами А і В. Перевагу треба віддати, без сумніву, проекту В. При такому результаті враховується вартість грошей у певний момент часу, величина вкладення та співвідношення між вкладеннями та прибутком.

Ситуація 2

Керівництво фірми розглядає можливість оновлення обладнання на підприємстві. Для реалізації цього заходу інноваційному менеджеру необхідно обґрунтувати вибір інноваційного проекту, пов'язаного з встановленням високотехнологічного обладнання вартістю 500000 ум. гр. од. Менеджер, аналізуючи різні варіанти фінансування проекту зупинився на двох: позичити необхідні кошти в банку на вісім років під 13% річних або придбати обладнання на засадах лізингу (термін угод – вісім років, лізинговий відсоток становить 15% річних).

Внесення лізингових платежів здійснюється два рази на рік за формулою погашення боргу строковими виплатами (безпосередньо перед початком кожного півріччя).

Повернення боргу за банківським кредитом здійснюється один раз за «амортизаційною» схемою погашення.

Погоджена з лізингодавцем реалізаційна вартість обладнання наприкінці 8-го року становитиме 30% початкової вартості обладнання (без ПДВ). Інвестиційний менеджер вважає за доцільне застосування податкового методу амортизації (норма амортизації для цієї групи основних фондів становить 15%). 

Виробник обладнання пропонує технічне обслуговування в розмірі 20000 ум. гр. од. на рік. У випадку придбання обладнання на засадах лізингу технічне обслуговування бере на себе лізингодавець.

 Який варіант фінансування придбання обладнання для підприємства вигідніший?

Розв'язання

1. Розглянемо варіант лізингового варіанту придбання обладнання.

Таблиця 4.2 – Розрахунок суми приведених до теперішньої вартості потоків грошових витрат для варіанту лізингового фінансування
	Показники
	Роки

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.Лізінгові платежі, ум. гр. од. (15% річних)
	75000
	75000
	75000
	75000
	75000
	75000
	75000
	75000

	2.Податковий виграш за рахунок скорочення бази оподаткування, ум .гр. од.
	18750
	18750
	18750
	18750
	18750
	18750
	18750
	18750

	3.Лізінгові платежі після врахування податкового виграшу, ум. гр. од
	56250
	56250
	56250
	56250
	56250
	56250
	56250
	

	4.Можливість придбання обладнання в кінці терміну лізингової угоди, ум .гр. од.
	
	
	
	
	
	
	
	125000

	5.Усього 
	56250
	56250
	56250
	56250
	56250
	56250
	56250
	181250



	6.Коефіцієнт дисконтування (при r=9.5%)
	0,9132
	0,8340
	0,7616
	0,6954
	0,6353
	0,5800
	0,5297
	0,4838

	7.Приведена вартість потоків грошових витрат, ум. гр. од.
	51367,5
	46912,5
	42840
	39116,3
	35735,6
	32625
	29795,6
	87688,7

	Загальна поточна вартість лізингу
	
	
	
	366081,2
	
	
	
	


За дисконтну ставку береться ставка відсотка скоригована на податкові платежі, за якою компанія може залучити кредит:

WACC=r=13(1-0,25)=9,5%

2. Розглянемо варіант купівлі обладнання за рахунок банківського кредиту.

При амортизаційному погашенні кредиту платежі здійснюються рівними сумами регулярно і включають визначену суму кредиту та відсоток. Разом з останнім внеском суму кредиту погашають.

Для того, щоб розрахувати щорічні платежі щодо погашення боргу (ПК), необхідно розв'язати рівняння:
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де: ПК – щорічні виплати щодо погашення боргу (основний борг з відсотками).
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Таблиця 4.3 – Графік обслуговування боргу за банківським кредитом, 
ум. гр. од.

	Роки
	Початковий баланс боргу
	Погашення боргу
	Відсотки
	Щорічні виплати щодо погашення боргу (основний борг + відсотки)
	Кінцевий баланс боргу

	1
	500000
	339210,1
	65000,0
	104210,1
	460789,9

	2
	460789.9
	44307,7
	59902,7
	104210,1
	416482,5

	3
	416982,5
	50067,4
	54142,7
	104210,1
	366415,1

	4
	366415,1
	56570,2
	47693,9
	104210,1
	309838,9

	5
	309838,9
	63931,0
	40279,1
	104210,1
	245907,9

	6
	245907,9
	72242,1
	31968,0
	104210,1
	173665,8

	7
	173665,8
	81633,5
	22576, 6
	104210,1
	92032,3

	8
	92032,3
	80068,1
	11964,2
	104210,1
	0


Таблиця 4.4 – Розрахунок суми приведених до теперішньої вартості потоків грошових витрат, ум. гр. од.

	Показники
	Роки

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.Щорічні платежі щодо погашення боргу
	104210,1
	104210,1
	104210,1
	104210,1
	104210,1
	104210,1
	1042210,1
	104210,1

	2.Нараховані відсотки
	65000
	5990,7
	54142,7
	47633,9
	40279,1
	31968
	22576,6
	11964,8

	3.Відсотковий податковий виграш
	16250
	14975,7
	13535,7
	11908,5
	10069,8
	7992
	5644,2
	2991,2

	4.Амортизаційні відрахування
	75000
	63750
	54187,5
	55621
	46059,4
	30150,5
	33277,9
	28286,2

	5.Амортизаційніий податковий виграш
	18750
	15937,5
	13546,8
	13905,3
	11514,8
	9787,6
	8319,5
	7071,5

	6.Вартість технічного обслуговування
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

	7.Вартість технічного обслуговування після оподаткування
	15000
	15000
	15000
	15000
	15000
	15000
	15000
	15000

	8.Потік грошових витрат
	84210,1
	88296,9
	92127,6
	93396,3
	97625,5
	101430,5
	105246,4
	109147,4

	9.Приведена вартість грошових витрат(при r=9,5%)
	76900,7
	73639,6
	70164,4
	64947,8
	62021,5
	58829,7
	55749
	52805,5

	Загаальна поточна вартість придбання
	
	
	
	515058,2
	
	
	
	


Висновки. Розрахунок загальної поточної вартості придбання обладнання показав, що в даному випадку, придбання обладнання в лізинг вигідніше ніж за рахунок кредиту, оскільки вартість лізингу оцінюється у 366081,2 ум. гр.  од., а вартість кредиту – у 515058,2 ум. гр. од.

Чиста перевага лізингу наприкінці восьмого року (без урахування подальших грошових потоків) є різниця між вартістю кредиту і вартістю лізингу і становить 148977 ум. гр. од. (515058,2 – 366081,2).

Ситуації для самостійного аналізу

Ситуація 1с
З метою оцінки доцільності участі в інноваційному проекті інвестор вирішив з’ясувати: 

1. Вигідність інвестиційної програми для інвесторів;
2. Максимальну ціну для інвестора;
3. Внутрішню норму ефективності капіталовкладень.

 Коефіцієнт дисконтування - 0,2
(К - капіталовкладення; ЧП - чистий прибуток), тис. грн.
	1 рік
	2 рік
	3 рік
	4 рік
	5 рік

	К
	ЧП
	К
	ЧП
	К
	ЧП
	К
	ЧП
	К
	ЧП

	7
	-
	8
	-
	9
	5
	-
	10
	-
	12


Обґрунтуйте можливість участі у цьому проекті.
Ситуація 2с
Підприємець має намір купити технологічну лінію по виробництву цегли і, використовуючи її на протязі трьох років, одержати прибуток від експлуатації 20 000 тис. грн.
Існує два проекти технологічної лінії, із різноманітними варіантами розподілу прибутку (тис. грн.):
	
	1-й рік
	2-й рік
	3-й рік

	1-й варіант
	1000
	500
	500

	2-й варіант
	500
	1200
	300


Бажаний термін окупності лінії три роки. Залишкова вартість на кінець 3-го року 20 тис. грн. Річний відсоток приросту капіталу 15%. Темп інфляції - 3% базового року. 

Для дослідження поставленої мети йому необхідно:
1. Витрати підприємця на покупку технологічної лінії;
2. Вибрати найбільш вигідний проект;
3. Визначити прибуток, який він одержить через 3 роки від експлуатації лінії;
4. Чи вигідне придбання цієї технологічної лінії або вигідно вкладати гроші в банк?
Ситуація 3с
З урахуванням росту попиту на залізобетон, заплановано збільшити виробництво збірного залізо​бетону з 60,0 до 110,0 тис. м3 у рік. Визначити, яким чином більш ефективно можна досягти запланованого приросту залізобетону за допомогою реконструкції діючого заводу чи будівництва нового?
Вихідні дані:

	Показники
	Діючий

завод
	Реконструйований

завод
	Побудований

завод

	Річний випуск ЗБ, млн. м3
	60,0
	110,0
	50,0

	Кошторисна вартість виробництва, млн. грн.
	-
	3,9
	6,0

	Собівартість ЗБВ, грн./м3
	54
	52
	40

	Ен
	-
	0,12
	0,12


Ситуація 4с

Проведені дослідження ринку показали, що попит на приватне житло значно зростає, що, в свою чергу, приведе до зростання попиту на цеглу. В зв’зку з цим, перед інноваційним менеджером постала задача розробки і реалізації інноваційного проекту, спрямованого на збільшення випуску цегли. Маркетингові дослідження також показали, що в наступні роки буде відбуватися стійке зростання попиту на продукцію. Аналіз діяльності підприємства показав, що фірма може збільшити об’єм виробництва і продажу, інвестувавши кошти в нове обладнання, яке дозволить збільшити об’єм виробництва цегли. Ціна продажу складає 1,5 гривні за одиницю продукції. Планується, що ціна залишиться без зміни навіть після збільшення об’єму виробництва продукції. На основі заводської проектної оцінки експлуатаційних витрат виробництва інноваційний менеджер склав кошторис даної інновації. Слід зазначити, що фірма орендує підприємство по виробництву цегли. Згідно інноваційного проекту передбачається:
Збільшення річного виробництва на 4 млн. шт.

Вартість нового обладнання з очікуваним терміном експлуатації п’ять років – 1600 тис. грн.

Вартість установки обладнання – 72 тис. грн.

Очікувана ліквідаційна вартість – 5% від вартості обладнання.

Вартість нових операцій у витратах на оплату оренди – 130 тис. грн.

Підвищення витрат на оплату комунальних послуг – 120 тис. грн.

Підвищення витрат на оплату праці – 300 тис. грн.

Додаткові річні витрати на сировину – 880 тис. грн.

Політика фірми передбачає розміщення інвестицій тільки в такі інноваційні проекти, які забезпечують дохід неменше ніж 20%.

Інноваційному менеджеру необхідно обґрунтувати доцільність даного проекту і розробити заходи щодо його впровадження.

Ситуація 5с

Ви підприємець і маєте намір придбати нове обладнання вартістю 10 тис. грош. од. Нормативний термін експлуатації даного обладнання - 6 років, але передбачається, що воно буде амортизуватися в умовах прискореної амортизації протягом 3-х років, після того буде замінене на нове.
Додаткові витрати, що пов'язані з придбанням обладнання, його транспортуванням, встановленням та налагодженням -500 грош. од.
Планується також демонтаж та реалізація старого обладнання, залишкова вартість якого 500 грош. од., до кінця його амортизаційного періоду - 1 рік (тобто, протягом наступного року це обладнання повинно було б повністю амортизуватися). Ціна, за якою, розраховують реалізувати старе обладнання - 1500 грош. од., витрати на його демонтаж - 100 грош. од.
Враховуючи, що нове обладнання планується закупити за рахунок чистого прибутку, підприємству надається пільга щодо податку на прибуток відповідно до чинного законодавства.
Розраховано прогноз щодо чистого прибутку в порівняльних цінах на період реалізації інвестиційного проекту.
Таблиця 4.5 – Інформація для аналізу
	Роки
	Без урахування 
проекту, грош.од
	3 врахуванням 
проекту, грош.од.

	1
	25000
	30000

	2
	22000
	30000

	3
	28000
	30000


Прийміть рішення, щодо доцільності реалізації даного проекту. Критерієм прийняття рішення можна обрати показник чистої теперішньої вартості майбутніх грошових потоків від проекту.
При розрахунках цього показника виходити з того, що:

· всі податки, які необхідно врахувати, визначаються відповідно до чинного законодавства;

· дисконтна ставка для проведення грошових потоків від проекту до теперішньої вартості - 12%.
Ситуація 6с

 З метою розширення фірми керівництво дало доручення інноваційному менеджеру розглянути питання про формування фінансово-промислової групи. В свою чергу, інноваційний менеджер, провівши аналіз роботи фірми і її зв’язків з іншими фірмами, виявив, що ФПГ реалізує 8 процесів. Кожним процесом керує окрема команда. Наступним кроком інноваційного менеджера було виявлення і відбір кандидатів до складу ФПГ. Вихідна інформація наведена у таблиці.
Таблиця 4.6 – Вихідні дані

	Показники
	Номери команд

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1 Витрати команди, тис. грн.
	4380
	7460
	5620
	4860
	6090
	6540
	7080
	5860

	2 Чистий прибуток, тис. грн.
	460
	340
	420
	620
	560
	560
	700
	640

	3 Всього активів, тис. грн.
	17200
	11600
	16600
	18000
	14600
	13800
	16040
	18680


Для того, щоб виконати завдання інноваційному менеджеру необхідно:

1. Розрахувати коефіцієнт корпоративної ефективності і виявити команду, яка має найбільшій внесок.

2. Провести контроль взаємодії підприємств у технологічному ланцюжку.

3. Визначити “вузьке місце” у технологічному ланцюжку.

4. Запропонувати заходи з поліпшення діяльності технологічного ланцюжка.

Ситуація 7с 
Проведений аналіз діяльності підприємства і його технічного стану показав, що фірма може втратити свої позиції на ринку якщо не обновити обладнання. В зв’язку з цим, керівництво фірми дає доручення інноваційному менеджеру зайнятися пошуками на ринку інновацій нової технології лінії. Одночасно необхідно вирішити питання з обсягу фінансування і джерел фінансування даного інноваційного проекту.

Загальний обсяг фінансування інновації становить 6500000 дол. При цьому із загального обсягу інвестицій 300000 дол. припадає на оборотні засоби.

Джерела фінансування інноваційного проекту:

· 4300000 дол. планується отримати у кредит у двох банках:

· перший банк надає, кредит у розмірі 1800000 дол. під 15 % на п’ять років;

· другий банк надає кредит у розмірі 2500000 дол. під 15% річних на п’ять років;

· 2200000 ум. гр. од. за рахунок власного капіталу.

При цьому компанія розраховує отримати віддачу від власних ресурсів в розмірі 25 %.

Оборотні засоби звільняються по закінченні проекту; основна частина фінансових ресурсів вкладається в основні засоби, які повністю амортизуються протягом п’яти років. Суми, отримані від ліквідації обладнання, покривають витрати по його демонтажу.

За розрахунками фахівця прибуток до амортизації, відсоткових платежів та податку на прибуток має становити 2200000 дол. і збереже цей прибуток на протязі усіх років проекту.

Інноваційному менеджеру необхідно визначити доцільність інноваційного проекту:

· за допомогою традиційного підходу;

· за допомогою схеми власного капіталу.

Тести для самоконтролю знань

1. Інновація – це

а) новий продукт, виріб, ідея…;

б) нова ідея, втілена в продукт виробництва;

в) впроваджена в серію новація;

г) ідея, реалізована у вигляді готового товару на ринку.
2. Інноваційна діяльність – це

а) діяльність, спрямована на реалізацію яких-небудь проектів;

б) діяльність, пов’язана з науково-технічними розробками;

в) діяльність, спрямована на управління науково-технічним потенціалом фірми;

г) робота з розробки, підготовки, і переходу на новий продукт.
3. Вірно ствердження: ліцензія на запатентований винахід означає тільки продажу виключного права на комерційне використання винаходу?

а) так;

б) ні;

в) не можна сказати визначено;

г) не має вірної відповіді.
4. Венчурні фірми являють собою:

а) мале підприємство: що впроваджує для апробації ризикові технології;
б) споріднені фірми, що спеціалізуються на випуску нових виробів;
в) фірми, які працюють на етапі зростання виробництва продукції;
г) малі підприємства при великих корпораціях, що займаються франчайзингом.
5. Комерційні ризики проекту можливо:

а) цілком усунути;

б) мінімізувати;

в) страхувати (придбанням страхових інструментів або резервуванням коштів);

г) (б)+(в).
6. При купівлі інновацій менеджер по інноваціях спрямовує свою діяльність на:

а) пошук альтернативних продавців;

б) визначення виду інноваційних пропозицій;

в) обговорення умов контракту;

г) всі відповіді вірні.
7. Право на ліцензію надають наступні види ліцензій:

а) невиключна;

б) виключна;

в) повна;

г) усі три види.

8. Виняткова ліцензія надає право на виконання винаходу такій кількості сторін:

а) 1;

б) 2;

в) 3;

г) не обмежена кількість.
9. Монопольне право на використання винаходу або секрету виробництва надає:

а) невиключна ліцензія;

б) виключна ліцензія;

в) повна ліцензія;

г) усі три види ліцензії.

10. Придбання підприємств інноваторів характерно для:

а) малих підприємств;

б) середніх підприємств;

в) великих підприємств;

г) всіх категорій підприємств.

11. Інноваційний менеджмент при проведенні досліджень по замовленню підприємства полягає:

а) складанні замовлення на проведення досліджень;

б) в пошуку учасників замовлення;

в) виборі пропозицій і визначенні термінів;

г) усі відповіді вірні.

12. який вид проектного менеджменту використовується у випадку, коли керівник підрозділу займається його здійсненням?

а) модель керівного завдання;

б) модель обмеженого керівництва;

в) модель безпосереднього керівництва;

г) матрична модель.

13. Характерні риси системи «механічного» менеджменту:

а) чіткі цілі, орієнтація на посаду, вертикальна схема взаємовідношень, орієнтація на відповідного керівника, централізація прийнятті рішень;

б) орієнтація на особистість, централізація прийняття рішень, спрямованість на рішення конкретної задачі, лояльність;

в) вірно а і б;

г) немає вірної відповіді.

14. Система «органічного» менеджменту характеризується:

а) цілеспрямованістю, орієнтацією на керівника; прийняттям рішення на вершині ієрархії;

б) відсутність довгострокових цілей і остаточного поділення функцій, 

орієнтація на особистість і вирішення конкретних задач;

в) вірно а і б;

г) немає вірної відповіді.

15. Яка стратегія використовується на стадії розробки товару?

а) «бути інноватором»;

б) «швидкий другий»;

в) «відставання з лінійними витратами»;

г) заповнення прогалин.

16. Яка стратегія спрямована на збудження вторинного попиту?

а) «бути інноватором»;

б) «швидкий другий»;

в) «відставання з лінійними витратами»;

г) заповнення прогалин.

17. Для багатосерійного виробництва характерна стратегія:

а) «бути інноватором»;

б) «швидкий другий»;

в) «відставання з мінімальними витратами»;

г) заповнення прогалин.

18. Найбільший ступінь ризику має стратегія

а) «бути інноватором»;

б) «швидкий другий»;

в) «відставання з лінійними витратами»;

г) заповнення прогалин.

19. Що не відноситься до основних причин невдач у інноваційному процесі:

а) невірна оцінка вимог ринку;

б) висока ціна;

в) політична і економічна нестабільність;

г) протидія конкурентів.

20. До елементів інноваційного процесу не відносяться:

а) якісна новизна виробу;

б) новизна способів виробництва;

в) економічна новизна;

г) технологічна новизна.

21. Інноваційний потенціал підприємства не залежить від:

а) матеріально-технічної бази;

б) організаційно-економічних показників;

в) соціально-психологічних факторів.

г) фінансово-економічних факторів.

22. Відбір інновацій відбувається з використанням наступних критеріїв:

а) рівень витрат, рентабельність, конкурентоспроможність і якість;

б) ступінь ризику, термін розробки і впровадження складність освоєння;

в) вірно відповіді а, б;

г) немає вірної відповіді.

23. Для експертизи інноваційних проектів використовують такі методи:

а) описовий метод;

б) метод порівняння положення «до» і «після»;

в) сопоставима експертиза;
г) вірні відповіді а,б,в.
5 Стратегічний менеджмент

Концепція стратегічного менеджменту, яка складає сучасну управлінську філософію, основана на системному і ситуаційному підходах до управління. Підприємство розглядається при цьому передусім як «відкрита система»; головні передумови успіху діяльності знаходяться ні усередині фірми, а зовні її, тобто успіх пов’язується з тим, наскільки вдало фірма пристосовується до зовнішнього середовища, чи здатна вона витягти максимум вигоди з цих можливостей – ось головні критерії ефективності усієї системи управління.

Стратегічний менеджмент – це процес обґрунтування і вибору перспективних цілей розвитку підприємства та підвищення його конкурентоспроможності, їх закріплення в довгострокових планах, розробки цільових програм, що забезпечують досягнення намічених цілей.

Стратегічний менеджмент передбачає не лише адаптацію підприємства до зовнішнього середовища, але й спрямований вплив на середу, її зміну і створення умов для реалізації стратегії та досягнення цілей. Зовнішнє середовище – область стратегічних змін, які здійснюються в процесі реалізації стратегії.

Знання основ стратегічного менеджменту, стратегій розвитку конкурентних переваг фірми, а також механізму реалізації обраної стратегії – одна з необхідних умов успішної роботи менеджменту українських підприємств.

Метою вивчення дисципліни «Стратегічний менеджмент» є оволодіння теоретичними знаннями з питань стратегічного менеджменту підприємством, інструментарієм, методикою розроблення стратегій розвитку підприємства та набуття практичних вмінь і навичок щодо використання концепції стратегічного управління в діяльності підприємства.

Завданням вивчення дисципліни «Стратегічний менеджмент» є теоретична підготовка студентів з питань:

– сутності, основних понять і категорій стратегічного управління;

– еволюції стратегічного управління;

– змісту процесів та технології стратегічного управління;

– принципів та функцій стратегічного управління;

– сутності та класифікації стратегій підприємства;

– процесу стратегічного планування;

– формування стратегічних цілей;

– генерування стратегічних альтернатив;

– визначення стратегічної позиції підприємства;

– формування стратегічного потенціалу;

– управління стратегічними змінами у підприємстві, а також практична підготовка та уміння:

– оцінки зовнішнього оточення;

– організації стратегічного планування;

– визначення стратегічних цілей;

– розробки стратегії;

– формування стратегічного плану;

– проведення стратегічної сегментації;

– оцінки діючої стратегії;

– оцінки конкурентоспроможності потенціалу;

– визначення конкурентного статусу підприємства;

– оцінки стратегічної позиції;

– складання програми стратегічних змін.

Ситуації з розв’язанням

Ситуація №1

На основі звітних даних про діяльність 10 підприємств, використовуючи багатомірний порівняльний аналіз оцінити їх конкурентоспроможність.

Таблиця 5.1 – Вихідні дані

	Показники
	Підприємства

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	Рівень валового доходу, млн. грн..
	34,8
	39,7
	29,4
	32,5
	42,8
	20,4
	28,7
	37,6
	41,0
	43,2

	Рівень валового обігу, млн.. грн..
	30,0
	35,4
	25,0
	28,0
	38,0
	16,2
	25,0
	33,7
	37,5
	39,8


Розв’язання
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Будуємо графік таким чином: точка перетину вісей абсцис та ординат відповідає середньому груповому значенню рівня валового доходу та витрат обігу підприємств-конкурентів. Розташування крапок, які відповідають РВД та РВО підприємств відносно середнього по групі значенню, зумовлено необхідністю порівняльної характеристики якісних показників конкуруючих підприємств для виявлення напрямків у стратегії управління та досягнення конкуруючих переваг підприємства.
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Рисунок 5.1— Конкурентні переваги підприємств

Вісь координат поділяє рисунок на чотири частини, кожна з яких характеризує визначене співвідношення РВД та РВО. Однак, найбільш істотним для оцінки є поділ графіка межею беззбитковості на дві частини: вище межи беззбитковості та нижче її.

Саме такий поділ вказує на результат управління підприємством, де одна частина говорить про збиткову діяльність підприємства за рахунок перевищення рівня витрат обігу над рівнем валового доходу та позначена на малюнку літерою У, а інша, яка знаходиться нижче межи беззбитковості, вказує не тільки на позитивний результат діяльності підприємства, але й дозволяє визначити види конкурентних переваг підприємств.

Розглянемо області, які характеризують напрям у стратегії управління підприємством, яке знаходиться нижче межи беззбитковості. Так, область позначена літерою К - зона стратегії з якості, в якій розташовані підприємства 2, 5, 8, 9, 10. Ця стратегія, яка витікає із зовнішньо конкурентної переваги - стратегія диференціації, вона сприяє на маркетингове «ноу-хау» фірми, її перевага у виявленні та задоволенні очікувань покупців, невдоволення існуючими товарами. Здатність забезпечувати покупця унікальною та більшою цінністю у вигляді нової якості товару, особливих споживацьких властивостей або після продажного обслуговування дозволяє підприємствам диктувати високі ціни, що при рівнях витрат з конкурентами має високий прибуток. Однак, з рисунка 1 можна побачити, що рівень витрат підприємств, які знаходяться в даній зоні перевищує рівень витрат обігу підприємств-конкурентів, що підтверджує те, що в умовах конкуренції чим вище якість, тим вище ціна. З цього витікає, що підприємства розташовані у зоні К, орієнтовані на завоювання покупців, чиї вимоги до якості товарів вище тих, які пропонують підприємства конкуренти, розташовані в зоні стратегії, яка основана на внутрішній перевазі.

Область, яка позначена літерою Н - зона стратегії, котра основана на внутрішній конкурентній перевазі, а саме здатності фірми розробляти, випускати та продавати товар з меншими витратами ніж конкуренти. Це підприємства 1,3, 4, 6, 7.

Зона Н+К - говорить про напрям стратеги підприємства на досягнення як внутрішніх так і зовнішніх конкурентних переваг. У цій зоні немає підприємств. Це, так звана, ідеальна зона, тому що підприємства, які розташовані у цій зоні отримують найбільший прибуток. Чим нижче підприємства знаходяться відповідно до точки беззбитковості, тим вищий прибуток у порівнянні з іншими підприємствами-конкурентами.

У таблиці 5.2 по мірі зменшення частки прибутку, який отримує підприємство, розташовані досліджувані підприємства-конкуренти.

Таблиця 5.2 – Позиціонування підприємств-конкурентів за рівнем прибутку, який вони отримують

	Позиція у групі
	Вид стратегії
	Підприємство
	Рівень рентабельності
продаж

	1
	Н
	1
	4,8

	5
	К
	5
	4,8

	4
	Н
	4
	4,5

	3
	Н
	3
	4,4

	2
	К
	2
	4,3

	6
	Н
	6
	4,2

	8
	К
	8
	3,9

	7
	Н
	7
	3,7

	9
	К
	9
	3,5

	10
	К
	10
	3,4


Ситуація 2

Використовуючи багатомірний порівняльний аналіз необхідно визначити рейтингову оцінку діяльності підприємств та вказати переваги методики багатомірного порівняльного аналізу.
Таблиця 5.3 - Базові вихідні дані

	Номер підприємства


	Запас беззбитковості
	Коефіцієнти
	Рентабельність
	Коефіцієнти

фінансової

незалежності
	Частка 
власного
 обігового капіталу 
в сумі 
поточних

активів

	
	
	ліквідності
	оборотності
	продаж
	капіталу
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1
	30
	1,8
	3,2
	25
	30
	0,75
	16

	2
	25
	2,0
	2,5
	30
	26
	0,62
	26

	3
	52
	1,5
	1,4
	35
	25
	0,55
	25

	4
	40
	1,7
	21,2
	33
	38
	0,68
	30

	5
	22
	1,4
	2,7
	24
	16
	0,68
	0

	6
	30
	1,6
	3,5
	20
	21
	0,72
	35

	Ваговий коефіцієнт
	2,0
	1,0
	1,5
	1,2
	1,3
	1,3
	1,6


Розв'язання

Багатомірний порівняльний аналіз є необхідним для комплексної оцінки результатів господарювання виробничих підрозділів, підприємств, фірм і таке інше. Така задача постає завжди, коли потрібно дати узагальнюючу рейтингову оцінку результатів господарювання декількох підприємств та основуючись на цьому, розробити стратегію розвитку конкретного підприємства, бо відомо, що оптимальна стратегія залежить від багатьох факторів, у тому числі від місця, яке займає підприємство у конкурентній боротьбі.

Методика багатомірного порівняльного аналізу має наступні переваг: по-перше, вона базується на багатомірному підході до оцінки такого складного явища, як виробничо-фінансова діяльність підприємства.
По друге, ця методика враховує реальні досягнення усіх підприємств-конкурентів та ступень їх наближення до показників підприємства - еталона; по - третє, методика робить оцінку надійності ділового партнера, основану на результатах його минулої та поточної діяльності, такою, яку можна виміряти кількісно, що дозволяє уникнути суб'єктивізму та більш реально оцінити рейтинг підприємств.

У таблиці 5.4 визначимо максимальний елемент, який приймемо за 1. Потім усі елементи граф поділимо на максимальний елемент еталонного підприємства. В результаті отримаємо матрицю (табл. 5.4) стандартизованих коефіцієнтів.

Таблиця 5.4 - Матриця стандартизованих коефіцієнтів

	Номер 
підприємства
	Показники

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1
	0,576923
	1
	0,914286
	0,714286
	0,789474
	1
	0,457143

	2
	0,480769
	1,111111
	0,714286
	0,857143
	0,684211
	0,826667
	0,742857

	3
	1
	0,833333
	0,4
	1
	0,657895
	0,733333
	0,714286

	4
	0,769231
	0,944444
	0,628571
	0,942857
	1
	0,906667
	0,857143

	5
	0,423077
	0,777778
	0,771429
	0,685714
	0,421053
	0,906667
	0

	6
	0,576923
	0,888889
	1
	0,571429
	0,552632
	0,96
	1


Як правило, еталонне підприємство формується з сукупності однорідних об'єктів, які належать до однієї галузі. Однак це не виключає можливості вибору підприємства - еталона з сукупності підприємств, які належать до різних галузей, тому що багато фінансових показників зіставні для різнорідних суб'єктів господарювання.

Так як з точки зору економіки кращим є мінімальне значення показника, то для цього випадку необхідно змінити шкалу розрахунку так, щоб найменшому результату відповідало найбільше значення коефіцієнтів.

Далі усі елементи матриці возведемо у квадрат. Ми розв'язуємо задачу з урахуванням різної ваги показників, тому отримані значення помножимо на величину відповідних вагових коефіцієнтів, встановлених шляхом експерименту, та результати підсумовуємо по строкам.

Таблиця 5.5 - Результати порівняльної рейтингової оцінки діяльності підприємств

	Номер 
підприємства
	Показник
	Рейтингова

оцінка
	місце

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	
	

	1
	0,66568
	1
	1,253878
	0,612245
	0,81025
	1,3
	0,334368
	5,976421
	4

	2
	0,462278
	1,234568
	0,765307
	0,881633
	0,608588
	0,888392
	0,882938
	5,723704
	5

	3
	2
	0,694444
	0,24
	1,2
	0,562674
	0,69911
	0,816327
	6,212555
	3

	4
	1,183433
	0,891974
	0,592652
	1,066775
	1,3
	1,068659
	1,175511
	7,279004
	1

	5
	0,357988
	0,604939
	0,892654
	0,564244
	0,230471
	1,068659
	0
	3,718955
	6

	6
	0,66568
	0,790124
	1,5
	0,391837
	0,397023
	1,19808
	1,6
	6,542744
	2


Отримані рейтингові оцінки ранжуємо та визначаємо місце кожного підприємства за результатами господарювання. Перше місце займає підприємство, якому відповідає найбільша сума, друге місце - підприємство, яке має наступний результат і так далі.
Друге місце за результатами рейтингу займає підприємство № 6, оборотності (3,5), а також найбільша частка власного оборотного капіталу в сумі поточних активів (35), а на першому місці знаходиться підприємство № 4, з найбільшим значенням коефіцієнту рентабельності капіталу (38), на 6 місці знаходиться підприємство № 5 у якого відсутній власний обіговий капітал, та найнижчій запас беззбитковості.

Ситуація 3

ВАТ «Роботрон» спеціалізується на випуску промислових товарів. Господарський портфель складається з п’яти СГЦ. Середньо галузевий темп приросту становить 8%. Інформація про обсяг продажу в СГЦ і її конкурентів надана в таблиці 5.6.

Таблиця 5.6 - Вихідні дані

	СГЦ
	Обсяг продажу ВАТ «Роботрон»,млн.. шт.
	Кількість конкурентів
	Обсяг продажу головних конкурентів, млн.. шт
	Темпи 
зростання ринку, %

	СГЦ1
	2,2
	7
	2,4; 2,2; 1,5
	12

	СГЦ2
	3,1
	18
	3,0; 2,8; 1,1
	16

	СГЦ3
	4,2
	9
	3,8; 3,6; 3,0
	7

	СГЦ4
	5,1
	5
	5,0; 4,8; 3,7
	5

	СГЦ5
	6,5
	5
	7,2; 1,6; 1,2
	3


Побудуйте поточний господарський портфель ВАТ «Роботрон» консалтингової групи, проаналізуйте його стан. До якого типу належить кожен з СГЦ? Яку стратегічну орієнтацію Ви порекомендували б вибрати для кожного з них.

Розв’язання

СГЦ - стратегічний господарський центр є самостійною організаційною одиницею (відділенням, заводом або іншим центром прибутку), для якої може бути реалізований облік доходів, витрат, капіталовкладень і яка відповідає за розробку стратегічних позицій організації на певному сегменті ринку.

Така одиниця стратегічного аналізу характерна для портфельних методів визначення корпоративної або продуктової стратегії організації.

Для побудови оперативного господарського портфеля використовуються методи, які відображають баланс надходжень грошової готівки від складових бізнес-портфеля. Для вирішення поставленої задачі доцільно використовувати один з методів формування бізнес портфеля, наприклад матрицю БКГ.

Для побудови матриці БКГ проведемо допоміжні розрахунки.

Таблиця 5.7 - Розрахунок основних параметрів матриці БКГ

	СГЦ
	Темп росту 
ринку
	Відносна частка 
ринку
	Доля продажу СГЦ
в загальному об'ємі продажів

	СГЦ 1
	1,12
	0,92
	0,104

	СГЦ 2
	1,16
	1,03
	0,149

	СГЦ 3
	1,07
	1,105
	0,199

	СГЦ 4
	1,05
	1,02
	0,242

	СГЦ 5
	1,03
	0,903
	0,308


Середній темп росту галузі заданий по умові завдання на рівні 1,08. 

Відносна частка ринку - відношення частки ринку компанії (чи марки) до частки ринку основного конкурента. Для лідерів відносна частка ринку розраховується співвідношенням частки ринку лідера до частки ринку його найближчого конкурента. Для усіх інших доля розраховується співвідношенням їх долі і долі лідера.
Середня відносна частка ринку = (0,92 + 1,03 +1,105 + 1,02 +0,903)/5 = 1.
Основна ідея бізнес портфеля прив'язана до балансу життєвих циклів продуктів або бізнесі, а також пов'язаних з ними позитивних і негативних потоків готівки.

Бізнеси в зрілих галузях, генерують готівку в об'ємах перевищуючих потреби на їх підтримку, і є джерелом для фінансування інших бізнесів. У матриці БКГ дану позицію відображає квадрат «Дійні корови», в який потрапляють СГЦ 3 і СГЦ 4.

Їх необхідно підтримувати доти як вони перестануть генерувати надмірну готівку. Згодом з переходом в стадію занепаду в життєвому циклі товару (бізнесу) він перейде в позицію «Собаки», яка є кандидатом на виключення з бізнес-портфеля.
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Рисунок 5.2 - Матриця БКГ
У квадрант «Собаки» потрапляє СГД 5. При цьому даний СГД генерує найбільший об'єм готівки зі всіх в портфелі. Його виключають з портфеля тільки у разі, коли його чистий потік готівки наблизиться до нуля або стане негативним.

Стадіям розвитку згідно концепції життєвого циклу відповідають квадранти «Дикі кішки» - СГЦ 1 (початкова стадія) і «Зірки» - СГЦ 2 (закінчення стадії зростання, перша фаза зрілості). Найперспективнішим СГЦ з погляду повернення інвестицій і ризику є СГЦ 2. Він є пріоритетним для інвестування.

В цілому аналізований господарський портфель є збалансованим, оскільки СГЦ знаходяться на всіх стадіях життєвого циклу (товару або бізнесу). При цьому 2 з них є донорами для перспективного СГЦ 2 і менш пріоритетного СГЦ.

СГЦ 5 слідує скоротити у разі переходу їм в негативний чистий грошовий потік.
Ситуації для самостійного розв’язання

Ситуація 1с 
Під час проведення діагностики внутрішнього середовища організації існує проблема вибору чинників, які характеризують її особливості відповідно до функціональних сфер. Які сфери діяльності, на Вашу думку, слід проаналізувати насамперед? Запропонуйте перелік запитань для менеджерів, відповідь на які дозволить встановити становище організації в певній сфері і визначити майбутні тенденції.

Ситуація 2с

Під час панельного дослідження реалізації відеомагнітофонів задіяні 200 магазинів, з них 50 взяли участь у панельному анкетуванні. За результатами проведеного дослідження отримані такі результати:

а) запас відеомагнітофонів різних марок на складі становив: на 1 січня 2012 року – 15 тис. одиниць, на 1 липня 2012 року – 10 тис. одиниць;

б) у січні 2012 року ними закуплено 25 тис. відеомагнітофонів різних марок, у лютому – 5 тис. одиниць. Визначити індекс панелі і місткість ринку відеомагнітофонів у 2012 році.

Ситуація 3с

Топ менеджеру невеликої фірми по виготовленню дачного інвентарю необхідно прийняти рішення щодо розвитку потенціалу підприємства в наступному році. Фірма працює по замовленнях і є організацією з сезонним коливанням попиту. Режим праці – однозмінний, тривалість зміни – 8 годин.

Відділ маркетингу фірми дав прогноз попиту на період – квартал, сезон.
Таблиця 5.8 - Сезонний попит та число робочих днів
	
	Зима
	Весна
	Літо
	Осінь
	Всього

	Попит, який прогнозується
	8000
	15000
	20000
	6000
	49000

	Число робочих місць
	60
	62
	64
	62
	248


Для зниження вірогідності невиконання завдання вирішено створити резервний запас в розмірі 10% прогнозує мого попиту. На початок зими на фірмі було 500 од. запасу. Трудомісткість виготовлення одиниці продукції – 4 години. Витрати пов’язані з виготовленням продукції фірми:

1. Витрати на матеріали – 20 у.о. на одиницю продукції

2. Витрати на зберігання запасів – 5 у.о. на одиницю продукції в квартал

3. Витрати пов’язані з дефіцитом продукції – 10 у.о. на одиницю продукції в квартал

4. Вартість субпідряду – 120 у.о. на одиницю продукції

5. Витрати на найом та навчання робітників – 50 у.о. на одного робітника

6. Витрати на звільнення робітників – 100 у.о. на одного робітника

7. Оплата праці робітників – 4 у.о. на годину

8. Оплата понаднормової праці – 150 % від основної оплати праці робітників

Необхідно оцінити та вибрати варіант розвитку потенціалу фірми з найменшими витратами на випуск продукції в наступному році. Розробити чотири варіанти стратегії враховуючи коливання попиту:

1. Виробництво відповідає попиту; варіювання чисельності робітників при незмінному робочому дні (тимчасові робітники); початкова чисельність робітників відповідає об’єму виробництва першого кварталу.

2. Постійна чисельність робітників; варіювання запасів, припускається дефіцит (варіювання потужності форми).

3. Постійна мінімально необхідна чисельність робітників; застосування субпідряду.

4. Постійна чисельність робітників; позаурочні роботи (гнучкий робочий графік).

Зробити висновки щодо оптимального варіанту стратегії.
Методичні рекомендації до розв’язання задачі

Виробничі потреби по періодах зведіть до таблиці

Таблиця 5.9 - Виробничі потреби при розробці виробничого плану

	№ п/п
	Показники
	

	1
	Запас на початок кварталу (сезон-зима)
	

	2
	Прогнозований попит
	

	3
	Резервний запас
	

	4
	Виробнича потреба
	

	5
	Запас на кінець кварталу
	


Таблиця 5.10 - Стратегія 1. Виробництво відповідає попиту варіювання робочої сили

	№ п/п
	Показник
	Значення

	1
	Виробничі потреби
	

	2
	Необхідний фонд робітника часу
	

	3
	Число робочих днів в кварталі
	

	4
	Дійсний фонд часу одного робітника
	

	5
	Необхідна кількість робітників
	

	6
	Число знову найманих робітників
	

	7
	Витрати на приймання робітників
	

	8
	Число звільнених робітників
	

	9
	Витрати на звільнення
	

	10
	Оплата праці
	

	11
	Витрати на матеріали
	

	12
	Загальні витрати
	


Приймається, що початкова чисельність робітників дорівнює необхідному в першому кварталі
Таблиця 5.11 - Стратегія 2. Постійна чисельність робочої сили. Варіювання запасів та дефіциту

	№ п/п
	Показник
	Значення

	1
	Запас на початок кварталу
	

	2
	Число робочих днів в кварталі
	

	3
	Дійсний фонд робочого часу
	

	4
	Можливий об’єм виробництва
	

	5
	Прогнозує мий попит
	

	6
	Запас на кінець кварталу
	

	7
	Дефіцит продукції
	

	8
	Вартість дефіциту
	

	9
	Резервний запас
	

	10
	Надлишок продукції
	

	11
	Витрати на матеріали
	

	12
	Витрати на збереження запасів
	

	13
	Оплата праці
	

	14
	Загальні витрати
	


Чисельність робітників (постійна кількість робітників) розраховується виходячи з середньої потреби в робітниках протягом всього року
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де РВП – річна виробнича потреба;

ТМ – трудомісткість виготовлення одиниці продукції;

РФЧд – річний дійсний фонд часу одного робітника.
Таблиця 5.12 - Стратегія 3. Постійна мінімально необхідна чисельність робітників. Використання субпідряду

	№ п/п
	Показник
	Значення

	1
	Виробнича потреба
	

	2
	Число робочих днів в кварталі
	

	3
	Дійсний фонд робочого часу робітників
	

	4
	Можливий обсяг виробництва
	

	5
	Кількість виробів, вироблених субпідрядником
	

	6
	Вартість субпідряду
	

	7
	Оплата праці
	

	8
	Витрати на матеріали
	

	9
	Загальні витрати
	


Чисельність робітників визначається виходячи з мінімально необхідного випуску за період (квартал) – мінімальної виробничої потреби
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де ВПmin – мінімальна виробнича потреба;

РД – число робочих днів в цьому періоді;

Тз – тривалість робочої зміни.

Таблиця 5.13 - Стратегія 4. Постійна чисельність робочої сили, позаурочні роботи

	№ п/п
	Показник
	Значення

	1
	Запас на початок кварталу
	

	2
	Число робочих днів в кварталі
	

	3
	Дійсний фонд робочого часу
	

	4
	Можливий об’єм виробництва
	

	5
	Попит, який прогнозується
	

	6
	Запас на кінець кварталу
	

	7
	Дефіцит продукції
	

	8
	Випуск продукції у позаурочний час
	

	9
	Оплата позаурочної роботи
	

	10
	Резервний запас
	

	11
	Надлишок продукції
	

	12
	Витрати на збереження запасів
	

	13
	Витрати на матеріали
	

	14
	Загальні витрати
	


Виробництво повинно відповідати середньому за розглянутий період очікуваному попиту, якому повинна відповідати чисельність постійних робітників, працюючих нормальний робочий день.

Ситуація 4с

Фірми можуть робити товари двох рівнів якості. Мінімальна ціна продажів товару низької якості складає 30 грн., високої — 50 грн. за 1 од. Припустимо, що щоб уникнути конфліктів престижу кожна фірма вибирає виробництво товару тільки однієї якості і може продавати його за будь-якою ціною — 30 чи 50 грн. за одиницю. Приймемо для зручності, що деякі фірми продають товар високої якості — по 50 грн., а низькоякісний — по 30 грн. за одиницю.

Покупці з легкістю знайдуть саму низьку ціну (витрати часу незначні), подзвонивши по телефону чи переглянувши прейскурант. Вони звичайно віддають перевагу більш високій якості, але для вивчення довідників і визначення диференціації якості буде потрібно затратити 1 годину. Припустимо, що можливі витрати часу споживач оцінює від 0 до 20 грн. у годину.

Яку стратегію покупок зволіють покупці і яка буде стратегія ціноутворення фірм?

Ситуація 5с 
Вихід на ринок для фірми необмежений, а середня мінімальна ціна продажів складає 50 грн. за одиницю товару при виробництві 20 од. і 30 грн. за одиницю при виробництві 40 од. При будь-якому обсязі для виготовлення і постачання на ринок поліпшеної моделі товару будуть потрібні додаткові 10 грн. Припустимо, що будь-які постійні витрати на маркетинг двох товарів замість одного незначні. У товарі зацікавлені 40 покупців. Половина з них чуттєві до рівня ціни і бажають одержати товар кращої якості, навіть якщо прийдеться платити по 50 грн. за 1 од. Інша половина чуттєва до ціни і хоче придбати базову модель, але не дорожче 30 грн. за 1 од.

Яку модель і за якою ціною варто продавати фірмі?

Ситуація 6с

Підприємство займається виготовленням комплектуючих виробів. Станом на 1 січня 2008 року підприємство викупило у держави 60,1% від загальної кількості акцій (56 612 акцій), ще 39,9% залишилося за державою. Розглядаючи перспективи розвитку керівництво зробило висновок про доцільність дооснащення підприємства новим технологічним обладнанням вартість якого складає 218 40000 грн.

Для розрахунку оцінок по проекту пропонується прийняти рівень прибутковості підприємства за минулий рік – 10%, а рівень інфляції за прогнозами становить 15%. Вихідні дані наведені в таблицях (5.14 – 5.16).

Таблиця 5.14 - Заплановані показники по обсягу реалізації продукції

	Номенклатура продукції
	Фізичний обсяг реалізації продукції
	Ціна одиниці грн..
	Витрати на матеріали та заробітну плату основного виробничого персоналу

	
	1 рік
	2 рік
	3 рік
	4 рік
	5 рік
	
	

	А
	97600
	1440000
	145000
	140000
	140000
	833,6
	412,0

	Б
	1152670
	1560000
	157140
	1600000
	1600000
	78,0
	35,7

	В
	15840000
	2160000
	2160000
	2200000
	2200000
	340,0
	124,0

	Г
	20000
	30000
	30000
	35000
	35000
	2147,0
	1064,5

	Д
	31200
	48000
	48000
	50000
	50000
	648,0
	322,7

	Е
	1880000
	2700000
	2700000
	3000000
	3000000
	82,0
	35,7

	Є
	6140000
	911400
	921000
	930000
	930000
	178,0
	73,5

	Ж
	31200
	48000
	48000
	50000
	50000
	1418,8
	766,5

	Разом
	5410670
	7601400
	7623400
	80050000
	805000
	
	


Таблиця 5.15 - Загальні витрати на заробітну плату

	Категорія персоналу
	На місяць, грн..
	На рік, грн..

	Виробничий персонал
	52000
	620000

	Управлінський персонал
	10800
	129600


Таблиця 5.16 - Розподіл витрат за роками реалізації проекту, грн.
	Напрямки витрат
	1 рік
	2 рік
	3 рік
	4 рік
	5 рік

	Матеріали
	
	
	
	
	

	Заробітна плата виробничого персоналу
	
	
	
	
	

	Електроенергія
	672000
	708000
	710000
	723000
	730000

	Пальне
	288000
	299750
	314200
	325400
	331200

	Вода
	240000
	256200
	272000
	289000
	297000

	Інші виробничі витрати
	6568250
	453200
	4571000
	4570000
	4570000

	Разом виробничі витрати
	
	
	
	
	

	Валовий прибуток
	
	
	
	
	

	Операційні витрати
	769800
	769800
	769800
	769800
	769800

	Амортизація
	1240000
	1240000
	1240000
	1240000
	1240000

	Прибуток до оподаткування
	
	
	
	
	

	Податки
	
	
	
	
	

	Прибуток після оподаткування
	
	
	
	
	


Необхідно розробити рекомендації щодо доцільності реалізації інвестиційної стратегії підприємства, а також обґрунтувати фінансову стратегію інвестування проекту.

Вартість активів підприємства на час прийняття рішення становить 566120 грн.

Методичні вказівки до розв’язання завдання

Розрахунки необхідно провести у таблиці 5.16, заповнивши пропущені показники.

До складу податків необхідно включити:

- податок на прибуток – 25%;

- відрахування до пенсійного фонду – 32%;

- відрахування до фонду соціального страхування – 4%;

- відрахування до фонду безробіття – 1,5%.

Ситуація 7с 
1.Розробити прогноз варіантів зміни цільових показників підприємства на три роки з використанням двох підходів:

- по середньорічних темпах зміни показників (1-й варіант);

- на основі виявлення основних тенденцій (тренда) зміни показників у часі (2-й варіант).

2. Порівняти результати прогнозу цільових показників і обґрунтувати вибір стратегії розвитку підприємства.

Показники діяльності підприємства надані у таблиці 5.17.

Таблиця 5.17 – Цільові показники діяльності підприємства
	Показники
	Значення по роках

	
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013

	1.Обсяг реалізації продукції, Vр, тис. ДО
	12006
	12819
	13615
	14673
	17796
	18951
	20500

	2.Оновлення продукції, Ко, %
	1
	1
	3
	5
	6
	8
	11

	3.Якість продукції, КК, %
	3
	4
	7
	10
	8
	10
	12

	4.Зростання продуктивності праці, Кт, тис. ДО/чол.
	13
	15
	15
	16
	20
	24
	31

	5. Собівартість одиниці продукції, Кс, ДО
	97
	96
	96
	95
	92
	89
	89


Рекомендації до рішення задачі

Для розрахунку коефіцієнтів порівнянь регресії скласти додаткову таблицю:

Таблиця 5.18 - Значення проміжних розрахунків коефіцієнтів порівнянь регресії

	t
	Yit
	Yitt
	t2

	1

2

3

4

5

6

7
	1

1

3

5

6

8

11
	1

2

9

20

30

48

77
	1

4

9

16

25

36

49

	∑=28
	∑=35
	∑=187
	∑=140


Коефіцієнти регресії: а1=1,68;  а0=-1,71 (по формулі для 1-го показника таблиці).

Результати розрахунку варіантів прогнозних значень показників на три наступні роки надати у таблиці вигляду:

Таблиця 5.19 – Вибір варіанта стратегії прогнозу розвитку підприємства

	Показник
	Варіант прогнозу
	2014
	2015
	2016

	
	1
	
	
	

	
	2
	
	
	

	
	Прогноз
	
	
	


Пояснити вибрану стратегію розвитку підприємства.

Тести для самоконтролю знань

Контрольні запитання одиночного вибору відповідей.

1. Метод «дезагрегації» у побудові «дерева цілей» використовується:

а) для «формалізованих цілей створення»;

б) для «неформалізованих цілей розвитку»;

в) для всіх типів цілей.

2. Якщо залежності між елементами мети можуть бути виражені в кількісній формі, то така ціль є:

а) неструктурованою;

б) слабо структурованою;

в) формалізованою.

3. При виборі продуктово-товарної стратегії підприємства враховують:

а) тільки ринкові характеристики СЗГ;

б) тільки виробничі характеристики продукції, що планується до випуску;

в) ринкові й виробничі характеристики продукції, що планується до випуску.

4. «Стратегічний фокус» - це:

а) пріоритетний напрямок розвитку підприємства;

б) метод варіантних розрахунків з урахуванням обмежень;

в) метод побудови структури організації.

5. «Стратегічна прогалина» характеризує:

а) різницю в розумінні тенденцій розвитку підприємства керівниками і акціонерами;

б) інтервальні значення в параметрах виробленої продукції;

в) різницю між необхідними для розвитку параметрами і можливими результатами, які можуть бути досягнуті при збережені сформованих тенденцій ринків, що обслуговуються у діяльності підприємства.

6. В основу стратегії диференціації покладено:

а) принципи поставки на ринок продукції з унікальними властивостями;

б) орієнтацію на обмежену частину асортименту продукції;

в) ідею сегментації ринку;

г) орієнтацію на певну групу споживачів.

7. Системність та комплексність – одні з основних принципів стратегічного планування – означають:

а) реакцію на середовище, що змінюється, шляхом переходу на заздалегідь обґрунтовані та визначені альтернативи;

б) орієнтацію на охоплення окремими стратегіями всіх аспектів діяльності об’єкту та взаємозв’язок між ними;

в) впровадження стратегічних змін у певному порядку з урахуванням досягнутих результатів і специфічних особливостей процесів та явищ;

г) зупинка складного процесу стратегічної діяльності, що поверне підприємство у початкову позицію.

8. Систематизовані та більш-менш формалізовані зусилля всього підприємства, спрямовані на розробку та організацію виконання стратегічних планів, проектів, програм – це:

а) стратегічний аналіз;

б) стратегічне планування;

в) стратегічне управління.

9. Певного типу дія, наповнена конкретним змістом, здійснювана для досягнення мети, з установленими терміном, виконавцем та забезпечена необхідним матеріально-технічними ресурсами – це:

а) проект;

б) програма;

в) програма завдання;

г) немає правильної відповіді.

10. Одноразові плани розробляються:

а) для таких типів діяльності, які повторюються через певні відрізки часу;

б) для здійснення певного заходу, дії або розділу плану;

в) для визначення основних вимог, станів, процедур прийнятих та виконання рішень.

Контрольні запитання множинного вибору відповідей

1. Які показники найчастіше використовуються для характеристик стратегічних цілей компанії?

а) обсяг продажу;

б) прибуток;

в) рівень дивідендів;

г) строк окупності;

д) рівень продуктивність праці.

2. Правильно сформульовані цілі управління повинні відповідати таким вимогам:

а) конкретність та вимірність;

б) жорсткість щодо шляхів їх досягнення;

в) реальність і досяжність;

г) однозначність для сприйняття;

д) гнучкість;

е) орієнтація на високий результат, успіх.

3. «Стратегія інтегрованого зростання» передбачає:

а) інтеграцію з усіма учасниками ринкових операцій;

б) «зворотню» вертикальну інтеграцію з постачальниками;

в) вертикальну інтеграцію «вперед» зі споживачами;

г) створення (приєднання) нових складових виробництв.

4. «Стратегія скорочення діяльності» фірми включає такі складові:

а) скорочення витрат різних типів на основі скорочення / припинення випуску збиткових товарів;

б) «відсікання зайвого» тобто припинення і продаж якого-небудь виробничого підрозділу;

в) «збирання врожаю»;

г) ліквідація.

5. Стратегії переходу на виготовлення нового виробу припускають:

а) організацію нових систем збуту й обслуговування;

б) існування нових технологічних рішень виготовлення і вибір варіантів переналагодження виробництва «під новий товар»;

в) пошук (розвиток) нових зв’язків з партнерами;

г) реструктуризацію організаційно-управлінської системи підприємства.

6. Стратегічними причинами диверсифікованості є:

а) можливість підвищити ціну акцій підприємства;

б) можливість перерозподілити інвестиції між різними напрямками діяльності;

в) стабілізація прибутків, зарплат і доходів;

г) скорочення ризиків за рахунок перерозподілу їх між різними напрямками діяльності.

7. Бар’єрами стратегічного планування є:

а) негативний досвід планування;

б) нерозвинутість методів використання стратегічного планування в специфічних умовах;

в) невизначеність майбутнього;

г) розробка альтернативних планів;

д) середовище функціонування організації;

е) опір змінам.

8. Головними перевагами стратегічного планування є:

а) зв'язок поточних рішень з майбутніми результатами;

б) розподіл відповідальності не лише між напрямками діяльності, а й між поточною та майбутньою діяльністю;

в) орієнтація на пошук альтернатив;

г) свідома підготовка до майбутнього.

9. Основними принципами стратегічного планування є:

а) цілевстановлення і цілереалізація;

б) альтернативність та селективність;

в) системність, комплексність;

г) безперервність;

д) реалістичність;

е) гнучкість і динамічність;

є) довгостроковість заходів.

10. Методами побудови «дерева цілей» є:

а) метод дезагрегації;

б) метод «забезпечення необхідних умов»;

в) метод редукції.

Контрольні запитання впорядкованого вибору відповідей.

1. Позначте цифрою «1» - методи планування та управління, які застосовуються тільки на макрорівні, цифрою «2» - тільки на мікрорівні, цифрою «3» - ті, що можуть бути використані, як на макро-, так і на мікрорівні:

- програмно-цільове управління;

- управління «за цілями»;

- економічне програмування;

- стратегічне управління;

- управління «за результатами».

2. Встановлення цілей у загальному вигляді передбачає проходження чотирьох обов’язкових етапів:

а) встановлення індивідуальних цілей та задач як інструменту забезпечення їхнього виконання;

б) побудова ієрархії цілей («дерево цілей»);

в) встановлення загальної мети організації;

3. Розставте для кожного визначення номер відповідної категорії: «1» - мета в управлінні, «2» - місія, «3»- бачення:

а) мета, заради якої існує організація;

б) погляд вищого керівництва на те, якою може чи має бути організація;

в) ідеальний образ бажаного, можливого та необхідного стану об’єкта.

4. У моделі Ф. Котлера «ціна-якість товару» цифрами зазначено стратегії визначеного типу. Вкажіть у колах цифри, що відповідають характеру цих стратегій:

	
[image: image124]
	низького цінового значення товару
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	«показного блиску»
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	«зняття вершків»
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	підвищення цін
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5. Укажіть у колах цифри, проставлені в моделі Ф. Котлера «стратегії завоювання ринків», що відповідають змістові цих стратегій:
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	Вихід на ринок з новим товаром
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	«захопив» і втік
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	Стандартні масові товари

	
[image: image134]
	Ринок супертоварів з орієнтацією на особливих споживачів


	
	Ціна товару
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6. Впишіть у кола цифри, що характеризують місце визначених методів побудови стратегії в такій моделі:

	
	Цілі, задачі, бажання результати
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	Стратегії, збудовані на здоровому глузді
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	Стратегії, створені шляхом компромісу
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	Стратегії, створені «за натхненням»
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	Розраховані та сплановані стратегії


7. У моделі «міцність конкурентної позиції – привабливість галузі» цифрами позначені стратегії (GE - McKincey). Поставте біля характеристик окремих стратегій відповідні цифри:
	
	Привабливість галузі
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	Стабілізація, вибіркове зростання і скорочення
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	Вибіркове значення
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	Зростання, інвестування
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	Збирання врожаю, деінвестування
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	Ліквідація


8. Укажіть послідовність конкретизації планових завдань у планових документах підприємства:

а) поточний план підприємства;

б) стратегічний план підприємства;

в) оперативний план;

г) стратегічні проекти та програми підприємства.

9. Позначте цифрою «1» змістовні характеристики стратегічних, а цифрою «2» - поточних планів у наведеному нижче переліку:

а) проект нового вибору;

б) виробнича програма;

в) бюджет;

г) програма підвищення конкурентоспроможності;

д) організаційний план;

е) проект створення нових виробничих потужностей.

10. Визначте порядок проходження етапів стратегічного планування на підприємстві:

а) встановлення цілей;

б) визначення місії;

в) формування стратегії та «стратегічного набору»;

г) розробка стратегічних планів та програм різного типу;

д) облік, контроль, аналіз виконання стратегічних планів;

е) організація виконання стратегічних планів.

СТИСЛИЙ ЕКОНОМІЧНИЙ СЛОВНИК
А
Аванс (advance) – плата, що передує передачі майна. виконанню робіт або наданню послуг.
Ажио (agio) – різниця між курсами валют або цінами товару з різноманітними термінами постачання.
Актив (assets) – 1) майно, що знаходиться у розпорядженні підприємства; 2) ліва частина бухгалтерського балансу.
Акциз, акцизний податок (excise tax) – непрямий фіксований податок на окремі види товарів не першої необхідності.
Акціонерне товариство (stock (joint-stock) company, slock corporation) – підприємство (компанія, фірма, корпорація), створене на кошти, отримані від продажу акцій. Див. також "товариство з обмеженою відповідальністю".

Акція (share, stock) – цінний папір, що свідчить про вкладення коштів в акціонерне товариство і дає власникові право на одержання частини прибутку (дивідендів).

Звичайна акція (ordinary share) – надає право голосу в керуванні, але дивіденди нараховуються в останню чергу.
Привілейована акція (preference share) – як правило, не дає права голосу, але дивіденди по них виплачуються раніш, ніж по звичайних, і за фіксованим відсотком.
Акціонер (shareholder) – власник акцій.
Амортизація (depreciation, amortization) – знецінювання, поступовий перенос вартості основних фондів підприємства на собівартість продукції.
Амортизаційні відрахування (depreciation charges) – грошова сума, перерахована на відновлення зносу основних фондів підприємства.
Аналіз беззбитковості (break even analysis) – визначення обсягу виробництва, при якому загальний прибуток дорівнює сукупним витратам.
Асоціація (association) – об'єднання самостійних підприємств для постійної координації господарської діяльності.
Аудит (audit) – перевірка бухгалтерської звітності.
Аудитор (auditor) – бухгалтер-ревізор звітності.
Аукціон (auction, public sale) – продаж товарів на привселюдних торгах особі, що запропонувала найвищу ціну.
Б
Баланс (balance) – зіставлення приходу і витрат коштів.
Бухгалтерський баланс (accounting balance sheet) – основний звітний документ, що відбиває вартість майна підприємства (актив) і джерела фінансування (пасив).
Банк (bank) – кредитно-фінансова організація, що акумулює кошти вкладників і надає кредити за відповідну плату.
Банкрот (bankrupt) – неспроможний боржник (не може оплатити свої борги кредиторам).
Бартер (barter, barter agreement) – торгова угода по обміну товарами або послугами без використання грошей.
Бізнес (business) -1) діяльність із метою одержання прибутку; 2) підприємницька справа.
Борг (debt) – товари, послуги або гроші, що мають бути повернуті кредитору відповідно до минулих зобов'язань.
Брутто (gross) – загальний, валовий, оптовий (напр., доход).
Бухгалтерський облік (business accounting) – система урахування надходження і витрат матеріальних цінностей на підприємствах.
Бюджет (budget) – план надходження прибутків і їхнього розподілу на покриття витрат за певний період (наприклад, рік).
В
Валові інвестиції (gross investment) – загальний обсяг капітальних вкладень за конкретний період (звичайно – рік).
Валовий внутрішній продукт, ВВП (gross domestic product, GDP) – загальний обсяг товарів і послуг, зроблених на території країни.
Валовий національний продукт, ВНП (gross national product, GNP) – загальний обсяг товарів і послуг, зроблених підприємствами, що належать країні і її громадянам.
Валюта (currency) – загальна назва грошових одиниць різних країн.
Іноземна валюта (foreign currency) – грошові одиниці інших країн.
Вексель (bill) – борговий цінний папір, зобов'язання однієї особи сплатити іншій особі фіксовану суму грошей до зазначеного терміну.

Венчурний капітал (venture capital) – якісно новий спосіб інвестування коштів великих компаній, банків, страхових, пенсійних та інших фондів в акції малих інвестиційних фірм, що мають значний потенціал зростання і реалізують інноваційні проекти з високим рівнем розвитку.

Венчурні фірми (venture firms)– переважно малі підприємства в прогресивних з технологічного погляду галузях економіки, що спеціалізуються у сферах наукових досліджень, розробок. Створення і впровадження інновацій, пов’язаних із підвищеним ризиком.

Віолети (violet)– фірми, що використовують переваги стандартного масового виробництва, орієнтуючись на інновації, що здешевлюють виготовлення продукції, водночас забезпечуючи рівень її якості, прийнятний для більшості споживачів.

Вірогідність (probability) – ступінь можливості здійснення конкретної події' в майбутньому.
Внесок (installment, contribution) – грошові перерахування за послуги або право користування.
Вклад (deposit) – див. "депозит".
Вкладник (depositor) – особа, що внесла грошову суму (внесок) на свій рахунок у банку.
Власник (holder) – власник майна, цінних паперів або коштів.
Виготовлювач (manufacturer) – підприємство, що зробило даний товар.
Винагорода (award, remuneration, compensation) – усе, що може здаватися цінним у межах мотивації і даватися робітнику за його працю.
Виробництво (production) – виготовлення чого-небудь.
Витрати (costs) – сума усіх витрат у грошовому виразі.
Перемінні витрати (variable costs) – витрати, пропорційні кількості продукції (напр., витрати на закупівлю сировини).
Постійні витрати (fixed costs) – витрати, що не залежать від кількості продукції і постійні в одиницю часу(напр., орендна плата).
Г
Гарантія (guarantee, warranty) – підтвердження якості, надійності.
Гіперінфляція (hyperinflation) – інфляція, що має надвисокі темпи (щорічно ціни зростають у декілька разів).
Гудвіл (goodwill) – престиж фірми; її цінність; стійка клієнтура, умовна вартість ділових зв'язків.
д
Дебет (debit) – лівий видатковий бік бухгалтерського рахунку.
Дебітор (debіtor) – особа, яка має борг перед іншою особою (кредитором).
Дебіторська заборгованість (debіt receivable) – загальна сума належних боргів від усіх боржників (дебіторів).
Девальвація (devaluation) – офіційне зниження курсу національної валюти стосовно валют інших держав.
Ділова активність (business activity) – ініціативи, спрямовані на розширення діяльності і підвищення її ефективності.
Депозит (deposit) – грошовий внесок юридичної або фізичної особи в банк.
Поточний депозит (current account) – дозволяє забирати частину внеску або вносити додаткові суми в будь-який час.
Терміновий депозит (time deposit) – передбачає можливість зняття внеску тільки через зазначений термін (наприклад, рік).
Спеціальний депозит (special deposit) – припускає особливі умови внеску (напр., до настання повноліття).
Депонування (deposition) – передача на збереження в банк або нотаріальну контору грошей, цінних паперів і т.ін.
Дефіцит (deficit) – нестача якогось товару через перевищення попиту над пропозицією.
Дефляція (deflation) – зниження цін і підвищення купівельної спроможності грошової одиниці (досягається за рахунок вилучення з обертання частини грошової маси).
Додана вартість (value added) – витрати підприємства за відрахуванням матеріальних витрат.
Диверсифікація (diversification) – розширення сфери діяльності на ринку товарів в інших галузях.
Дивіденди (dividend) – частина чистого прибутку акціонерного товариства, який виплачується акціонерам пропорційно кількості акцій.
Ж
Життєвий рівень (standard of living) – комплексна характеристика умов життя людей, що включає споживання товарів і послуг та стан навколишнього середовища.
Життєвий цикл інновації (life cycle of innovation)– період, що охоплює зародження ідеї, створення новинки та її практичне використання до моменту, коли вона перестає бути засобом отримання додаткової вигоди порівняно з аналогами.

З
Закон попиту і пропозиції (the law supply and demand) -ринкова ціна товару визначається в результаті взаємодії попиту і пропозиції (зростає при збільшенні попиту і зменшенні пропозиції, і навпаки).
Замовлення (order) – доручення кому-небудь зробити або зробити що-небудь із гарантією оплати.
Заробітна плата (wages) – винагорода, яка виплачується найманому робітнику за його працю.
Погодинна зарплата (time wages) – нараховується пропорційно відпрацьованому часу.
Відрядна зарплата (piece wages) – нараховується пропорційно кількості зробленої продукції або виконаного обсягу робіт.
Засновник (founder, organizer) – особа, що створила підприємство.
Застава (mortgage, pledge) – зобов'язання боржника передати кредитору деяке своє майно у випадку неповернення кредиту.
Збитки (losses, damages) – 1) негативний прибуток, перевищення витрат над прибутками; 2) утрати внаслідок несприятливих обставин.
Грошовий збиток (monetary damage) – фінансові втрати.
Матеріальний збиток (material loss) – утрата матеріальних цінностей.
Знос (wear) – погіршення властивостей майна в результаті його експлуатації або збереження.
Моральний знос (obsolescence) – знецінювання устаткування і товарів через появу більш досконалих зразків.
Фізичний знос (wear and tear) – погіршення властивостей і знецінювання майна внаслідок впливу природних сил.
І
Імідж корпорації (corporate image) – враження, яке вона робить на співробітників, клієнтів і громадськість у цілому.
Імпорт (import) – ввіз у країну товарів, зроблених в інших країнах.
Інвестор (investor) – юридична або фізична особа, що вкладає свої кошти в інвестиційні проекти (наприклад, у нові підприємства).
Інвестиції (investment) – довгострокові вкладення капіталу в основні фонди підприємств і матеріальні запаси.
Валові інвестиції (gross investment) – загальний обсяг вкладень капіталу у виробничі фонди за рік.
Чисті інвестиції (net investment) – додаткові вкладення капіталу у виробничі фонди за рік (валові інвестиції без амортизації).
Індекс цін (price index) – коефіцієнт, який дорівнює відношенню рівня сучасних цін до їхнього рівня в минулому (звичайно, за місяць або рік).
Інжиніринг (engineering) – діяльність по наданню технічних (інженерних) послуг.
Інновація (innovation) – нововведення, процес створення і використання нововведень.
Інновація – це трансформація ідеї в новий або удосконалений продукт або виробничий процес, який користується попитом на ринку.

Інновація – кінцевий результат креативної діяльності, втілений у виведеному на ринок новому чи вдосконаленому продукті, технологічному процесі, що використовується у практичній діяльності, або новому підході до надання споживчих послуг.

Інноваційний процес (innovative process )– процес перетворення наукового знання на інновацію, яка задовольняє нові суспільні потреби; послідовний ланцюг дій, що охоплює всі стадії створення новинки і впровадження у практику.

Інноваційний менеджмент (innovative management) – підсистема загального менеджменту, метою якої є управління інноваційними процесами в організації.

Інноваційний менеджмент як система (innovative management as system)– сукупність економічних, мотиваційних, організаційних і правових засобів, методів і форм управління інноваційною діяльністю організації з метою оптимізації економічних результатів її господарської діяльності.

Інноваційний потенціал організації (innovative potential of organization) – сукупність ресурсів та умов діяльності що формують готовність і здатність організації до інноваційного розвитку.

Інноваційна діяльність (innovative activity)– діяльність, спрямована на використання і комерціалізацію наукових досліджень та розробок, випуск на ринок нових конкурентних товарів та послуг.

Інноваційна інфраструктура (innovative infrastructure) – сукупність підприємств, організацій, установ, їх об’єднань, асоціацій будь-якої форми власності, що надають послуги із забезпечення інноваційної діяльності (консалтингові, маркетингові, інформаційно-комунікативні, юридичні, освітні тощо).

Інноваційна політика підприємства (innovative policy of enterprise)– форма стратегічного управління, яка визначає цілі та умови здійснення інноваційної діяльності підприємства, спрямованої на забезпечення його конкурентоспроможності та оптимальне використання наявного інноваційного потенціалу.

Інноваційна програма (innovative program)– програма інноваційної діяльності, спрямована на досягнення цілей розвитку, яка передбачає участь у її реалізації різних юридичних і фізичних осіб (в т.ч. іноземних), а також держави і міжнародних організацій.

Інноваційна стратегія (innovative strategy)– стратегія, націлена на передбачення глобальних змін в економічній ситуації і пошук масштабних рішень, спрямованих на зміцнення ринкових позицій і стабільний розвиток організації.

Новатор (innovator)– особа, яка ініціює процес упровадження інновації і бере на себе відповідальність за його реалізацію.

Інновації продуктові (innovations are food)– інновації, орієнтовані на виробництво і використання нових (поліпшених) продуктів у сфері виробництва або у сфері споживання.

Інновації процесу (innovations of process)– нові технології виробництва продукції, організації виробництва та управлінських процесів.

Інновації ринкові (innovations are market)– інновації, що відкривають нові сфери застосування продукту або дають змогу реалізувати продукт чи послугу на нових ринках.

Інтеграція (integration) – об'єднання зусиль різноманітних підприємств для досягнення загальних цілей.
Інфляція (inflation) – підвищення цін у країні і зниження купівельної спроможності її грошової одиниці.
к
Кампанія (campaign) – комплекс заходів для здійснення якої-небудь мети.
Рекламна кампанія (advertising campaign) – оповіщення різноманітними способами для притягнення споживачів.
Калькуляція собівартості (costing) – документ, у якому розраховується собівартість одиниці продукції.
Капітал (capital) – фінансові ресурси і засоби виробництва.
Обіговий капітал (circulating (working) capital) – див. "обігові кошти".

Основний капітал (fixed (constant) capital) – див. "основні фонди".

Власний капітал (ownership capital) – частина засобів підприємства, що є його власністю (в основному – статутний фонд).

Позиковий капітал (loan capital, liabilities) – частина коштів підприємства, що є його боргами.

Статутний капітал (authorized capital) – кошти, виділені засновниками для створення підприємства відповідно до його статуту.
Квота (quota) – обмеження кількості вироблених або ввезених (вивезених) товарів.
Клієнт (client, customer) – реальний або потенційний покупець товарів (послуг).
Колективний договір (collective bargain) – трудовий договір між робітниками підприємства й адміністрацією про умови роботи і її оплати.
Командна економіка (command economies) – економіка, заснована на суворому виконанні наказів із центру.
Комерсант (merchant, businessman) – торговий підприємець.
Комерціалізація (commercialization) – підпорядкування діяльності цілям витягу прибутку.
Комерція (commerce) – див. "торгівля".
Компанія (company) – фірма, що виробляє товари або послуги з метою одержання прибутку.
Акціонерна компанія (joint stock company) – див. "акціонерне товариство".

Страхова компанія (assurance company) – займається страхуванням клієнтів від різноманітних видів ризику.

Холдингова компанія (holding company) – набуває контрольних пакетів акцій підприємств.

Компенсація (compensation) – 1) відшкодування нанесеного збитку; 2) винагорода за що-небудь.
Конвертована валюта (convertible currency) – валюта, що може бути вільно обміняна на будь-яку іншу валюту.
Конкурентна відмінність (competitive advantage) – перевага фірми в будь-чому, що дозволяє збільшити частку ринку.
Конкурентоздатність (competitiveness) – спроможність підприємств і товарів успішно суперничати на ринку з конкурентами.
Конкуренція (competition) – економічне змагання виробників аналогічних товарів за притягнення покупців.
Монополістична конкуренція (monopolistic competition) – тип ринку з великою кількістю продавців і покупців, при якому товар у різних продавців істотно відрізняється по характеристиках і ціні.
Нецінова конкуренція (non-price competition) – створення більшої принадності товарів за рахунок кращої якості, оформлення обслуговування і т.ін.
Цінова конкуренція (price competition ) – зниження цін на товари в порівнянні з цінами конкурентів.
Чиста конкуренція (pure competition) – тип ринку товару з великим числом продавців і покупців, що не впливають окремо на ціни.
Конкуруючі товари (competing goods) – група товарів, із яких покупець вибирає найбільше підхожий.
Контроль (controlling) – процес спостереження і перевірки, що забезпечує досягнення поставлених цілей.
Контрольний пакет акцій (controlling interest) – частка акцій, що забезпечує більшість голосів і дозволяє цілком управляти підприємством.
Кон'юнктура (conjuncture, business climate, condition, situation) – умови, обстановка, стан ринку в конкретний момент.
Кредит (credit, lending) – видача грошей у борг на певний строк за відповідну плату (відсотки).
Довгостроковий кредит (long-term loan) – кредит терміном понад один рік.
Короткостроковий кредит (shot-term loan) – кредит терміном до одного року.
Кредит з овердрафтом (bank overdraft) – кредит, що дозволяє використовувати при необхідності деяку суму понад договірну.
Онкольний кредит (loan on call) – погашається на першу вимогу.
Товарний (торговий) кредит (trade credit) – відстрочка платежу за отриманий товар.
Кредитний ризик (credit risk) – можливість несплати боргу у встановлений термін.
Кредитор (creditor, lender) – особа, що має право вимагати сплати боргу від іншої особи (боржника).
Криза (crisis, depression) – стан, що характеризується істотним погіршенням найважливіших показників.
Курс (rate, quotation) – ринкова (біржова) ціна валюти і цінних паперів.
Л
Лізинг (leasing) – довгострокова оренда устаткування (звичайно, підприємцями у банків-власників).
Ліквідність (liquidity) – можливість швидкого обертання майна (активів) у готівку.
ЛІФО (last-in-first-out, LIFO) – метод бухгалтерського обліку витрат за останньою ціною, яка надійшла, або виготовленої партії товарів.
Ліцензія (license) – дозвіл на ту або іншу діяльність; дозвіл використовувати технічне досягнення або інший нематеріальний ресурс протягом певного строку за обумовлену винагороду.

Ліцензія безпатентна (a license is unlicensed) – передбачає передавання не захищених патентами технічних досягнень, ноу-хау, виробничого досвіду тощо.

Ліцензія виключна (A license is exceptional) – ліцензія, що передає ліцензіату права виключного користування об’єктом ліцензії за умови збереження за ліцензіаром права користування технічним рішенням у частині, що надаватиметься ліцензіату; при цьому ліцензіар не має права надавати ліцензії на використання об’єкта промислової власності іншій особі на цій же території в обсязі наданих ліцензіату прав.

Ліцензія звичайна (a license is ordinary)– надання ліцензіату права використання технології, зберігаючи за ліцензіатом права розпорядження.

Ліцензія повна (a license is full)– надає ліцензіату всі права на використання та розпорядження технологією з повною відмовою ліцензіара від прав використання та розпорядження.

 Лот (lot) – партія товарів, що є одиницею угод на торгах.
М
Макросередовище (macro environment) – сукупність зовнішніх чинників, що впливають на діяльність фірми.
Маржа (margin) – різниця між собівартістю і продажною ціною; різниця; залишок; прибуток.
Маркетинг (marketing) – система планування, просування і розподілу товарів на ринку.
Менеджер (manager) – фаховий керуючий. 
Менеджмент (management) – наука і процес керування обмеженими ресурсами з метою досягнення максимальної ефективності.

Мікросередовише  (micro environment)  –  сукупність внутрішніх чинників, що визначають результати діяльності фірми.

Мотивація (motivating) – стимулювання себе й інших до діяльності по досягненню індивідуальних і загальних цілей організації.
н
Накладні витрати (overhead expenses) – витрати понад основні, пов'язані з керуванням і обслуговуванням.
Незавершене  виробництво  (work  in  process) матеріалізовані засоби, що знаходяться в процесі переробки.
Неліквіди (illiquid assets) – майно підприємства, що не можна продати, щоб повернути витрачені гроші.
Нерухомість (fixed assets, real assets) – майно у виді земельних ділянок і будівель.
Нестабільне зовнішнє середовище (turbulent environment) -зовнішнє оточення з умовами, що постійно змінюються.
Неустойка (penalty) – грошове відшкодування у випадку невиконання або неналежного виконання зобов'язань.
Номенклатура (nomenclature, classification) – сукупність або перелік товарів (послуг).
Номінал (nominal) – позначена вартість на товарі, грошовому знаку, цінному папері.
Норма (rate, norm, quota) – установлена міра або середній розмір чого-небудь.
Норма часу (time rate) – кількість часу, який повинний витрачати робітник на виробництво одиниці продукції.
Норма продуктивності (production rate) – кількість продукції, яку повинний зробити робітник в одиницю часу (час, зміну і т. ін.).
Норма прибутку (norm of profit) – установлена частка річного прибутку у відсотках від витрат.
Норма амортизації (amortization quota) – установлена частка річної суми амортизації у відсотках від вартості основних фондів.
Норматив (norm, normative, standard) – показник норми, відповідно до яких провадиться робота.
О
Облігація (bond) – цінний папір, довгострокове боргове зобов'язання з фіксованим терміном позики і річного відсотка.
Обмін (exchange) – прямування продуктів праці після їхнього первинного розподілу.
Безвалютний обмін (barter) – див. "бартер".
Обіг (turnover) – обертання коштів для одержання прибутку.
Річний обіг (annual turnover) – вартість товарів і послуг підприємства за рік.
Обіг капіталу (turnover of capital) – час, за який вкладений у справу капітал повертається власнику.
Товарообіг (turnover of commodities) – вартість товарів експорту й імпорту за деякий період.
Торговий обіг (trade turnover) – час. за який вкладені у товари кошти повертаються у вигляді виторгу від їхнього продажу.
Обігові активи (current assets) – частина майна підприємства у вигляді виробничих запасів, незавершеного виробництва, продукції коштів і дебіторської заборгованості.
Обігові кошти (current (circulating, floating) assets) -вартість обігових активів у грошовій формі.
Обертання (circulation) – процес обміну (обігу) капіталу і товарів.
Олігополія (oligopoly) – тип ринку, при якому основну його частку контролює декілька значних виробників.
Операція (operation) – окрема дія в ряду інших.
Біржові операції (exchange business) – угоди по купівлі — продажу цінних паперів на біржі.
Бухгалтерські операції (accounting transactions) – дії по  урахуванню прямування товарно-матеріальних цінностей.
Валютні операції (currency transactions) – угоди по купівлі — продажу різноманітних валют.
Касові операції (cash payments) – дії по урахуванню надходження наявних коштів і їхньої витрати.
Оподатковуваний прибуток (taxable income) – частина прибутку, по якому нараховується податок.
Організація (organization) -1) підприємство, фірма, компанія, корпорація або інше утворення; 2) процес забезпечення ефективної взаємодії між окремими частинами системи.
Оренда (lease, rent) – передача власником свого майна іншій особі в тимчасове користування за відповідну плату.
Орендар (holder, lease holder, tenant) – юридична або фізична особа, що орендує майно у власника.
Орендодавець (lessor) – юридична або фізична особа, що здає своє майно в оренду.
Основні фонди (основний капітал) (constant capital, fixed capital, fixed capital stock) – засоби праці (устаткування, будинки і т.д.), які неодноразово беруть участь у виробничому процесі і поступово переносять свою вартість на продукцію.
Основні виробничі фонди (production capital fund) – частина основних фондів, безпосередньо пов'язана з виробництвом, а не із соціальною сферою.
Основні кошти (fixed assets) – вартість основних фондів.
Особа (person) – людина або організація.
Офіційна особа (official person) – людина, яка виконує обов'язки у відповідності зі своєю посадою.
Фізична особа (person) – людина, громадянин держави.
Юридична особа (legal entity) – організація, що володіє майновими й іншими правами.
Оцінка (estimate) – думка про цінність, рівні або значення чого-небудь.
П
Пай (share) – частка засобів, вкладених особою в підприємство.
Партнер (partner) – учасник спільної діяльності.
Пасив (liabilities) – джерела фінансування підприємства, права частина бухгалтерського балансу.
Підприємство (enterprise) – фірма, створена з метою виробництва продукції або надання послуг для одержання прибутку.
Підприємець (entrepreneur) – власник підприємства.
Підряд (contract) – договір про виконання робіт.
Підрядчик (contractor) – особа, що виконує роботи відповідно до договору.
Пільга (privilege) – перевага, полегшення.
Податкові пільги (tax privileges) – зниження податків окремим категоріям платників податків.
Пеня (fine, surcharge) – див. "штраф".
План (plan) – попередньо намічена система дій.
Планування (planning) – процес вибору цілей організації і розробки шляхів їх досягнення.
Плата (payment) – грошова винагорода за роботу, послуги.
Орендна плата (rent) – плата за тимчасове використання чужого майна.
Заробітна плата (wage) – плата за виконану роботу.
Платник (payer) – особа, що оплачує товари (послуги) або податки.
Повернення (return, repayment) – передача власнику його внеску, кредиту.
Податок (tax) – встановлений обов'язковий платіж.
Непрямий податок (indirect tax) – податок, платником якого є покупець. Податок включається до ціни.
Прямий податок (direct tax) – податок, платником якого с власник підприємства (виробник).
Податок із додаткової вартості (value-added tax) – непрямий податок, обчислювальний від суми нематеріальних витрат і прибутку.
Покупка (purchase) – придбаний за гроші товар.
Покупець (purchaser) – особа, що одержує що-небудь за гроші.
Початкова вартість (initial cost) – вартість майна на момент придбання або будівництва. 

Премія (bonus, premium) – заохочувальні виплати робітнику понад основний заробіток за гарну роботу.
Прогнозування (forecasting) – метод планування, при якому пророкування майбутнього спирається на досвід і припущення.
Продукція (production, product) – сукупність вироблених товарів.
Готова продукція (final products) – зроблена продукція, що знаходиться на підприємстві
Реалізована продукція (product sold) – продукція, продана споживачам.
Товарна продукція (marketable production) – продукція, призначена для продажу споживачам.
Продуктивність (productivity) – відношення обсягу випуску продукції до витрачених ресурсів.                    
Продуктивність праці (productivity of labor) – кількість продукції, вироблена в одиницю часу в розрахунку на одного робітника.
Пропозиція (supply) – кількість товару, подана для продажу в конкретний відрізок часу.
Процентна ставка (interest rate) – річна плата за користування кредитом, установлювана банком у відсотках від його суми.
Прибуток (profit) – різниця між отриманими прибутками і витратами.
Валовий прибуток (total profit) – весь прибуток від реалізації продукції і надання послуг.
Нерозподілений прибуток (accumulated retained earnings last year) – невикористана частина річного прибутку.
Розрахунковий прибуток (profit of payment) – розмір майбутнього прибутку, визначена розрахунковим шляхом.
Чистий прибуток (net (pure) profit) – частина прибутку, що залишається в розпорядженні підприємства.
Приватизація (privatization) – передача державних підприємств у приватні руки.
Р
Ревальвація (revaluation) – підвищення курсу національної валюти стосовно іноземної.
Ревізія (audit) – дослідження вірності діяльності й обліку.
Резерв (reserve) – частина прибутку, яка використовується для покриття можливих непередбачених втрат.
Реклама (advertising) – активізація попиту шляхом повідомлення інформації про переваги товару.
Реновація (renovation) – повне відновлення основних фондів після їхнього зносу.
Рента (rent) – плата власнику за користування його землею.
Рентабельність (profitability) – 1) прибутковість; 2) економічний показник, який дорівнює відношенню прибутку до витрат.
Ресурси (resources) – запаси, джерела чого-небудь.
Розірвання контракту (cancellation of a contract) -дострокове припинення дії договору.
Розподіл прибутку (distribution of profit) – розподіл прибутку на частини в різноманітні фонди для різних цілей.
Розписка (receipt) – документ із підписом, що засвідчує одержання чого-небудь.
Розписка щодо одержання позики (loan receipt) – засвідчує одержання грошей у борг.
Розрахунок (calculation, payment, settlement) – 1) визначення розміру; 2) звільнення з виплатою усього заробітку; 3) плата за товари або послуги.
Безготівковий розрахунок (clearing settlement) – 1) перерахування суми з рахунку платника на рахунок кредитора; 2) взаємозалік.
Роялті (royalty)– періодичні виплати ліцензіару у вигляді встановленого відсотка від обсягів виготовленої продукції на основі переданої технології.

Рішення (decision) – вибір варіанту дій або вчинків.
Рухоме майно (movable assets) – майно, що піддається транспортуванню без збитку і додаткових витрат.

Ризик (risk) – можливість непередбачених втрат через несприятливий збіг обставин.
Ринок (market) – система обміну товарами та послугами, заснована на добровільному прийнятті взаємосприятливих умов угоди.
С
Сальдо (balance) – залишок, різниця між приходом і витратами по рахунку.
Самофінансування (self financing) – самостійне забезпечення підприємства фінансами.
Санкції (sanctions) – міри, які приймаються проти сторони, що порушила угоду.
СВОП (swap currency operations) – валютні операції по продажу валюти на умовах її зворотного викупу в тому ж розмірі через зазначений термін за певним курсом.
Сегмент ринку (segment of market) – сукупність споживачів, що однаково реагують на стимулювання попиту.
Сертифікат (certificate) – письмове посвідчення, свідчення.
СІФ (cost, insurance, freight, CIF) – вартість, страхування, фрахт; контракт, що зобов'язує продавця за свій рахунок доставити товар у порт, зафрахтувати судно, відвантажити і застрахувати товар, а також сплатити податки.
Собівартість (unit cost) – сума усіх витрат на одиницю продукції в грошовому вираженні.
Спеціалізація (specialization) – 1) виробництво одного (або декількох, але близьких) видів продукції; 2) вузьке підготування в деякій області знань.
Спеціаліст (specialist) – людина, що знає і вміє що-небудь робити у вузькій області.
Спільне підприємство (joint venture) – підприємство, засноване на об'єднанні майна різних форм власності.
Співробітництво (cooperation, collaboration) – спільні дії, участь у загальній справі.
Спот (spot) – угода на наявні товари з негайною оплатою.
Ставка (rate) – норма стягування податку або плати за що-небудь.
Стаття (item) – складовий елемент балансу або кошторису.
Статутний фонд (collective investment fund) – власні кошти, виділені засновниками для створення підприємства.
Стратегія (strategy) – загальний план досягнення головних цілей організації.
Стратегія обмеженого зростання (limited-growth strategy) – цілі встановлюються на рівні минулих досягнень з урахуванням інфляції.
Стратегія зростання (growth strategy) – щорічно передбачає значне підвищення рівня цілей.
Стратегія скорочення (retrenchment strategy) – щорічно цілі ставляться нижче досягнутого раніш рівня.
Стратегія "зняття вершків" (strategy of skim the cream) -монополіст при введенні нового товару встановлює саму високу ціну, поступово її знижуючи.
Страхування (insurance) – зниження ризику шляхом його передання страховій компанії за відповідну плату.
Сума (amount, sum) – кількість чого-небудь, результат.
Синдикат (syndicate) – об'єднання підприємств для спільної комерційної діяльності при зберіганні виробничої самостійності.
Т
Тактика (tactic) – шляхи досягнення стратегічних цілей, які розроблюються керівниками середньої ланки.
Тариф (tariff) – норма оплати чого-небудь. Див. "ставка", "розцінка", "такса".

Тенденція (tendency, trend) – напрямок розвитку, схильність, прагнення.  
Тендер (tender, bid) – торги за інвестиційні проекти за заявками.
Термін окупності (pay-back time (period)) – час, за який вкладені кошти повертаються у вигляді прибутку.
Техніко-економічне обгрунтування. TEО (feasibility report (study)) – документ, що підтверджує можливість і ефективність реалізації проекту.
Технічне обслуговування (maintenance) – проведення оглядів, наладки і ремонт устаткування.
Технологія (technology) – засіб (порядок, алгоритм) перетворення або використання матеріалів, інформації і людей для одержання бажаних товарів і послуг.
Товарне виробництво (commodity exchange) – виробництво продукції з метою продажу й одержання прибутку.
Товариство (partnership) – підприємство, засноване за рахунок вкладення пайовиками своїх часток (паїв).
Товариство з обмеженою відповідальністю, ТОВ (limited (joint stock) company, LTD) – акціонерна компанія, у якій відповідальність власників обмежується вартістю їхніх акцій або розміром паю.
Відкрите ТОВ (public company) – акції поширюються вільно серед усіх бажаючих.
Закрите ТОВ (private company, close corporation) – акції поширюються тільки серед власників, або з їхньої згоди.
Трата (draft, bill of exchange) – перекладний вексель, письмовий наказ кредитора позичальнику про видачу грошей третій особі (пред'явнику).
Трест (trust) – об'єднання підприємств із утратою самостій​ності учасників і загального керування.
У
Угода (transaction, contract) – домовленість про виконання чого-небудь.
Управління (керування) (management) – діяльність керівників по забезпеченню працездатності й ефективності підприємства.
Ф
Філія (branch, subsidiary) – самостійне відділення під​приємства.
Фінансування (financing) – постачання коштами.
Фірма (firm, company, enterprise) – підприємство, що робить продукцію або послуги.
ФІФО (first-in-first-out, FIFO) – метод бухгалтерського обліку витрат за першою ціною, що надійшла, або за ціною виготовлення партії товарів.
ФОБ (free on board, FOB) – вільно на борту; контракт, що зобов'язує продавця за свій рахунок доставити товар у порт, завантажити на судно й сплатити податки. Покупець оплачує фрахт судна і страховку товару.
Фонд (fund, assets) – кошти, ресурси, запаси.
Фонд заробітної плати (wage fund) – кошти, використовані для виплати заробітку робітникам підприємства.
Фонд матеріального заохочення (material incentives fund) -джерело виплати премій за рахунок прибутку підприємства.
Фонд споживання (consumption fund) – кошти, використовані для задоволення особистих потреб робітників підприємства і членів їхніх сімей.
Фонд розвитку виробництва (production development fund) -кошти, використовані для розвитку підприємства.
Фонди економічного стимулювання (economic incentives funds) -кошти, використовані для створення зацікавленості у робітників у продуктивній праці.
Фондовіддача (yield of capital investment) – показник ефективності використання основних фондів підприємства, який дорівнює відношенню вартості річного випуску продукції до вартості його основних фондів.
Форвардна операція (forward transaction) – позабіржова термінова валютна операція, що здійснюється по телефону або телексу на основі угоди.

Форс-мажорні обставини (force major circumstances) – позабіржова термінова валютна операція, що здійснюється по телефону або телексу

Франчайзінг (franchising) – надання права іншій фірмі на виробництво і збут продукції під своєю маркою за відповідну плату. Франчайзоодержувачу надається допомога у технології, контролі і керуванні, але обмежується його воля.
Фрахт (freight) – плата судовласнику за перевезення вантажу.
Ф'ючерсна угода (futures on transaction) – термінова біржова угода за фіксованою ціною, але з постачанням товару в майбутньому.
X
Хеджирування (hedging) – термінова страхова угода з урахуванням можливого падіння цін або зниження курсу валют. 
Холдингова компанія (holding company) – див. "компанія".
ц
Цілі (objectives) – бажаний конкретний кінцевий стан або результати.
Ціна (price) – грошова сума, за яку реалізується одиниця товару.
Договірна ціна (contract price) – ціна, зазначена в контракті.
Оптова ціна (trade (wholesale) price) – ціна, за якою продається товар значними партіями між підприємствами й організаціями.
Рівноважна ціна (equilibrated (balanced) price) – ціна, що відповідає тотожності розміру попиту і пропозицій на ринку товару.
Розрахункова ціна (accounting price) – ціна нової продукції, визначена розрахунковим шляхом.
Роздрібна ціна (suggested retail price) – ціна, по якій продається товар на споживчому ринку.
Порівняні ціни (comparable prices) – ціни товару у різні моменти часу, приведені до єдиного моменту.
Фактична (поточна) ціна (actual (current) price) – ціна, яка діє у даний момент.
Цінова знижка (discount, rebate) – зниження ціни у залежності від умов угоди (сезону, розміру покупки, для постійних клієнтів і т.ін.).
Ціноутворення  (pricing, price formation)  –  процес
формування цін.
Цінні папери (securities, issues) – грошові і товарні документи (акції, облігації, сертифікати, чеки, векселя, купони й ін.).
Ч
Чек (check) – грошовий документ, розпорядження чекодавця банку виплатити пред'явнику чека зазначену суму.
Ш
Штат (staff) – особовий склад робітників підприємства. 
Штраф (fine, surcharge) – грошове стягнення на кару за що-небудь.
Ю
Юридична особа (artificialperson) – самостійна організація, що володіє майновими й іншими правами й обов'язками.
Я
Якість (quality) – ступінь відповідності товару вимогам стандартів і смакам покупців.
Список літератури

1. Англо-русский экономический словарь : ок. 22000 терминов, выражений и словосочетаний : учебный / [сост.: И.С. Гаврилюк и др.] ; под ред. Р.С. Цаголовой . ─ М. : МГУ, 1976 . ─ 335 с.
2. Василенко, В.О. Інноваційний менеджмент : навч. посібник для студ. екон. спец. вищих навч. закладів / В.О. Василенко, В.Г. Шматько . ─ К. : ЦУЛ, 2003 . ─ 440 с. 
3.  Василенко, В.О.    Виробничий (операційний) менеджмент : навч. посібник для студ. екон. спец. вищих навч. закладів / В.О. Василенко, Т.І. Ткаченко . ─ К. : ЦУЛ, 2003 . ─ 530 с. 
4. Краснокутська, Н.В. Інноваційний менеджмент : навч. посібник / Н.В. Краснокутська . ─ К. : КНЕУ, 2003 . ─ 504 с.
5. Василенко, В.О. Стратегічне управління : навч. посібник для студ. вищих навч. закладів / В.О. Василенко, Т.І. Ткаченко . ─ К. : ЦУЛ, 2003 . ─ 396 с.
6. Гевко, І.Б. Операційний менеджмент : навч. посібник для студ. вищих навч. закладів / І.Б. Гевко . ─ К. : Кондор, 2005 . ─ 227 с.
7. Гевко, І.Б. Організація виробництва : підручник [для студ. вищих навч. закладів] : теорія і практика / І.Б. Гевко, А.О. Оксентюк, М.П. Галущак . ─ К. : Кондор, 2008 . ─ 178 с.
8. Жданова, И.Ф. Англо-русский экономический словарь : около 60000 терминов и терминологических словосочетаний / И.Ф. Жданова, Э.Л. Вартумян . ─ 4-е изд., стер. ─ М. : Русский язык, 2001 . ─ 874 с.

9. Забродська, Л.Д. Стратегічне управління : навч. посібник для студ. екон. спец. вищих навч. закладів : реалізація стратегії / Л.Д. Забродська . ─ Харків : Консум, 2004 . ─ 208 с.
10. Йохна, М.А. Економіка і організація інноваційної діяльності : навч. посібник для студ.вищих навч.закладів / М.А. Йохна, В.В. Стадник . ─ К. : ВЦ"Академія", 2005 . ─ 400 с.
11.  Кузьмін О.Є. Основи менеджменту: підручник /О.Є. Кузьмін, О.Г. Мельник. – 2-е вид., випр., допов. – К.: Академвидав, 2007. – 464 с.

12.  Липсиц, И.В. Введение в экономику и бизнес : экономика для неэкономистов : учебник для сред. спец. учеб. заведений / И.В. Липсиц . ─ 4-е изд., испр. ─ М. : Вита-Пресс, 2002 . ─ 208 с.
13.  Липсиц, И.В. Экономика без тайн : учебник для учащихся 9-11 классов общеобразоват. шк. / И.В. Липсиц . ─ М. : Дело-Вита-Пресс, 1994 . ─ 352 с.
14.  Менеджмент: теорія і практика: навч. посіб./ А.А. Мазаракі, Г.Є. Мошок, Л.А. Гомба та ін. – К.: Атака, 2007. – 564 с.

15.  Русско-английский финансово-экономический словарь / под ред. А.В. Дударова . ─ М. : Банки и биржи, 1994 . ─ 270 с.
16.  Рыночная экономика 200 терминов : популярный словарь / под общ. ред. Г.Я. Кипермана . ─ М. : Политиздат, 1991 . ─ 224 с.
17.  Стадник, В.В. Інноваційний менеджмент : навч. посібник [для студ. екон. спец. вищих навч. закладів] / В.В. Стадник, М.А. Йохна . ─ К. : Академвидав, 2006 . ─ 464 с.

18.  Осовська, Г. В. Стратегічний менеджмент : навч. посібник для студ. вищих навч. закладів : теорія та практика / Г.В. Осовська, О.Л. Фіщук, І.В. Жалінська . ─ К. : Кондор, 2003 . ─ 194 с.

19.  Шершньова, З.Є. Антикризове управління підприємством : навч.-метод. посібник для самостійного вивчення дисципліни / З.Є. Шершньова, С.В. Оборська . ─ К. : КНЕУ, 2004 . – 196 с.

20.  Шершньова, З.Є. Стратегічне управління : підручник / З.Є. Шершньова . ─ 2-ге вид., перероб. і доп. ─ К. : КНЕУ, 2004 . ─ 700 с.
Навчальне видання
І.Б. Лебедєва,
В.О. Лебедєв,

А.П. Касьянова,

О.В. Красюк
Основи базових економічних знань 
для менеджерів
Навчальний посібник
В авторській редакції

Дизайн обкладинки


О. Дика

Підп. до друку      Формат 60(841/16. Папір офс.

Друк RISO. Ум.друк.арк. 10,98. Зам. № ??. Наклад ?? пр.

Видавництво не несе відповідальність за зміст матеріалу, наданого автором до друку.

Видавець та виготівник:

Донбаський державний технічний університет

пр. Леніна, 16, м. Алчевськ, Луганська обл., 94204.

Web-site: http//www.dmmi.edu.ua  E-mail: info@dmmi.edu.ua
(Творче виробниче об’єднання «ЛАДО», каб. 113-а, ІІ корпус, т./факс (06442)2-02-59)
Свідоцтво Держкомтелерадіо серія ДК, №2010 від 12.11.2004 





















ISBN 978-966-310-258-0














О-75








PAGE  
51

_1330450113.unknown

_1330450976.unknown

_1330453393.unknown

_1366791562.unknown

_1383386551.unknown

_1383386811.unknown

_1383388197.unknown

_1383388202.unknown

_1383387445.unknown

_1383387537.unknown

_1383388183.unknown

_1383387531.unknown

_1383387436.unknown

_1383386697.unknown

_1383386805.unknown

_1383386680.unknown

_1383386505.unknown

_1383386512.unknown

_1383385565.unknown

_1330455273.unknown

_1358580815.unknown

_1359878671.unknown

_1359878682.unknown

_1359878605.unknown

_1359878647.unknown

_1334461814.unknown

_1357986684.unknown

_1358059657.unknown

_1358059761.unknown

_1357986657.unknown

_1330455396.unknown

_1330455654.unknown

_1330455338.unknown

_1330454870.unknown

_1330455071.unknown

_1330455154.unknown

_1330454981.unknown

_1330454715.unknown

_1330454767.unknown

_1330453792.unknown

_1330453971.unknown

_1330453589.unknown

_1330451572.unknown

_1330452575.unknown

_1330452706.unknown

_1330452845.unknown

_1330453035.unknown

_1330452739.unknown

_1330452643.unknown

_1330451980.unknown

_1330452112.unknown

_1330451840.unknown

_1330451105.unknown

_1330451503.unknown

_1330451536.unknown

_1330451125.unknown

_1330451039.unknown

_1330451057.unknown

_1330450994.unknown

_1330450675.unknown

_1330450835.unknown

_1330450906.unknown

_1330450931.unknown

_1330450852.unknown

_1330450760.unknown

_1330450781.unknown

_1330450693.unknown

_1330450270.unknown

_1330450454.unknown

_1330450468.unknown

_1330450288.unknown

_1330450200.unknown

_1330450217.unknown

_1330450139.unknown

_1330449035.unknown

_1330449435.unknown

_1330449960.unknown

_1330450043.unknown

_1330450062.unknown

_1330449982.unknown

_1330449676.unknown

_1330449696.unknown

_1330449457.unknown

_1330449199.unknown

_1330449341.unknown

_1330449363.unknown

_1330449219.unknown

_1330449119.unknown

_1330449146.unknown

_1330449057.unknown

_1330448063.unknown

_1330448764.unknown

_1330448929.unknown

_1330448950.unknown

_1330448787.unknown

_1330448217.unknown

_1330448253.unknown

_1330448191.unknown

_1294136663.unknown

_1330447969.unknown

_1330448039.unknown

_1330113180.unknown

_1330447064.unknown

_1330272381.unknown

_1330112809.unknown

_1294136646.unknown

_1294136649.unknown

_1294136656.unknown

_1138095065.unknown

_1294136638.unknown

_1138095398.unknown

_1138091634.unknown

