Ситуація 1
Виробник побутової електроніки "ТехноСвіт" використовує два основні канали дистрибуції:
1. Канал B2B: Оптові продажі національним мережам
2. Канал B2C: Власний інтернет-магазин
	Показник
	Канал B2B (Опт)
	Канал B2C (Інтернет)

	Середня ціна реалізації/од.
	8000 грн
	11000 грн

	Собівартість (однакова)
	6000 грн
	6000 грн

	Обсяг продажу за період
	5000 од.
	500 од.

	Витрати на канал за період (Логістика, Маркетинг)
	1500000 грн
	500000 грн


Аналітичне завдання:
1. Розрахуйте валовий прибуток (до витрат на канал) для кожного каналу.
2. Визначте чистий прибуток та рентабельність продажів (чистий прибуток / виручка) для кожного каналу.
3. Сформулюйте управлінське рішення: який канал є фінансовим пріоритетом та як слід розподіляти інвестиції у маркетингову підтримку між ними.
Ситуація: 2
Торговельно-логістична компанія "Ритм" постачає промислові товари трьом ключовим клієнтам (К1, К2, К3). Компанія надає безкоштовну доставку, і керівництво має оцінити її ефективність.
	Клієнт
	Річний обсяг (од.)
	Ціна (грн/од.)
	Собівартість (грн/од.)
	Витрати на доставку (грн/од.)

	К1
	2000
	800
	500
	200

	К2
	5000
	750
	500
	80

	К3
	1000
	900
	500
	350


Компанія має загальні постійні витрати 500000 грн/рік.
Аналітичне завдання:
1. Розрахуйте чистий прибуток від кожного клієнта з урахуванням індивідуальних витрат на доставку.
2. [bookmark: _GoBack]Визначте, який клієнт є збитковим, якщо компанія встановить мінімальну цільову маржу 15% від ціни (після покриття собівартості та доставки).
3. Сформулюйте управлінське рішення: яке коригування ціни або умов доставки необхідно застосувати для збиткового клієнта.

