Ситуаційне завдання 1: Вибір стратегії виходу на ринок Індії
Українська компанія "АгроТех" (виробник інноваційних систем крапельного зрошення) планує вихід на ринок Індії, де конкуренція висока, але попит стрімко зростає через державні програми підтримки фермерства. Бюджет на маркетинг обмежений. Компанія має значні технологічні переваги, але не має досвіду роботи в Південній Азії.
[bookmark: _GoBack]Завдання:
1. Ідентифікуйте три ключові ризики (крім конкуренції), пов'язані з виходом на ринок Індії.
2. Запропонуйте найбільш доцільну стратегію виходу на ринок (експорт, ліцензування, прямі інвестиції, спільне підприємство) і обґрунтуйте її вибір з огляду на обмежений бюджет та складність місцевого законодавства.
3. Який один ключовий аспект продукту чи маркетингу потребує локалізації для індійського ринку (наприклад, технічний, ціновий, дистрибуційний)?
Ситуаційне завдання 2: Вибір умов постачання та розподіл ризиків (Incoterms 2020)
Українське підприємство "ЕнергоБуд" продає партію високовольтного обладнання польському покупцю. Вартість товару становить 100 000 євро. Проєкт договору передбачає доставку до порту Гданськ (Польща), а основне перевезення здійснюється морем з Одеси. "ЕнергоБуд" прагне мінімізувати відповідальність і ризики після відправлення товару з України.
Завдання:
1. Які умови постачання  Incoterms 2020 (https://goodlogistics.com.ua/uk/incoterms/) є найбільш вигідним для "ЕнергоБуд" (Продавця), що прагне мінімізувати відповідальність, але водночас є доцільним для морського перевезення? (Назвіть трибуквене позначення).
2. Визначте місце переходу ризику (ключова точка) згідно з обраним терміном.
3. Хто (Продавець чи Покупець) відповідатиме за страхування основного перевезення за обраними вами умовами постачання?

