Kontroldarba jautājumi un atbildes priekšmetā „Tirgvedības stratēģiskā plānošana”
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Pārējie jautājumi


53.1
Kādos gadījumos, nosakot konkurences priekšrocību veidošanas virzienus, firmas lielākā mērā orientējās uz firmas izvirzīto uzdevumu un iekšējo problēmu risināšanu.


53.2
Kādos gadījumos, nosakot konkurences priekšrocību veidošanas virzienus, firmas lielākā mērā orientējās uz tirgus vidi kopumā.




1 variants.
1.1 Raksturot firmas darbībā ieinteresēto pušu intereses, to mijējiedarbību un pretrunas.

Varbūt sekojošas pretrunas:
· mērķu konflikti – eksistē dažādi mērķi, kuri savā starpā var konfliktēt;

· firmu vadītāju personiskie mērķi var nonākt konfliktā ar uzņēmuma kopīgiem mērķiem;
· darba devēja un aģenta problēmas (it sevišķi sportā);

· tirgus konkurences regulējošā loma.

1.2 Raksturot peļņas kā ekonomiskas parādības izveidošanās cēloņus.

Peļņa ir starpībā starp ieņēmumiem un izdevumiem.

Peļņa izriet no firmas dažādajām tirgus pozīcijām un vienas firmas konkurences priekšrocībām, salīdzinot ar citu.

- peļņa kā kompensācija
Peļņa ir samaksa uzņēmējiem par viņa pakalpojumiem firmas darbības koordinācijā un kontrolē, kā arī visu risku - taisnīga atlīdzība personīgu uzņēmējdarbības funkciju veikšanu.
- monopolpeļņa

Ekonomiskā peļņa pastāv pateicoties firmas veiksmei, tirgus nepilnībām, vājai konkurencei un firmas spējai saglabāt monopolpriekšrocības.
- tehnoloģijas

Peļņu dod pirmrindas tehnika, ražošanas metodes, inovatīva produkcija, kas nodrošina kopējos ienākumus, kuri pārsniedz izmaksas.
1.3 Raksturo aizvietotājproduktu parādīšanās iespējas kā vienu no tirgus konkurences spēkiem.

1. Nosaka „cenu griestus” nozares produkcijai (ja ir daudz aizvietotājpreču).
2. Kvalitātes un citu pazīmju konkurence (preces funkcijas).

3. Nozares produkcija, pircēja izmaksas piegādātāju nomaiņai, pārejot uz aizvietotājprecēm.
1.4 - Raksturot piegādātāju varu kā vienu no tirgus konkurences spēkiem.

1.5 Kādos gadījumos, nosakot konkurences priekšrocību veidošanas virzienus, firmas lielākā mērā orientējās galvenokārt uz konkurentiem.
Priekšrocības balstās uz tiešu salīdzinājumu ar dažiem konkurentiem, kuri darbojas attiecīgā mērķtirgū.

· Nozare ar augstu koncentrācijas līmeni (3 lielākiem uzņēmumiem pieder vairāk kā 70 procenti no tirgus).

· Nozare ar lieliem kapitālieguldījumiem.

· Stagnācija nozares attīstībā.
1.6 - Kādi riska faktori jāņem vērā, ja firma iespējamo konkurences priekšrocību veidošanā orientējās galvenokārt uz konkurentiem.

1.7 Raksturot firmas misijas definēšanu kā tirgvedības stratēģiskās plānošanas posmu.

Organizācijas darbības vispārīgs mērķis un nodomu raksturojums, norādot biznesa virzienu un galvenās vērtības pēc kurām vadās.
Misijai ir jāatbildē uz sekojošiem jautājumiem:

· ar kādu biznesu mēs nodarbojamies;

· kas ir mūsu patērētāji;

· kāds ir mūsu darba mērķis;

· kādu vērtību mēs piedāvājam.

Misijas elementi: firmas vēsture, tirgus vide, spējas un kompetence, firmas rīcībā esošie resursi, augstākās vadības vērtības.
1.8 Raksturot diferenciācijas stratēģijas būtību, piemērošanas nosacījumus un firmas aizsardzību pret 5 konkurences spēkiem.

Tiek izceltas dažas atšķirīgas iezīmes, kuras ir „vispievilcīgākās” firmas mērķa tirgum:

· svarīgums;

· neatkārtojamība;

· pārākums;

· pieejamība;

· pirmā gājiena priekšrocība;

· pieņemamība;

· rentabilitāte.
Diferenciācijas virzieni:

· pakalpojumi;

· personāls;

· sadales kanāli;

· imidžs.
5 konkurences spēki:
1. Vienas nozares konkurējošu uzņēmumu sacensība.

2. Citu nozaru uzņēmumu darbība, piesaistot pircējus savām aizvietotājprecēm.

3. Jaunu firmu ienākšanas potenciāls nozarē.

4. Resursu piegādātāju tirgus vara.

5. Produkcijas pircēju tirgus vara.

Nosacījumi:
1. plašas iespējas realizēt diferenciāciju (pietērētāja prudkta vērtēšanai izmanto daudzas pazīmes);

2. daudzveidīga produkcijas izmantošana;

3. neliels firmu skaits, kurām ir vienāda pieeja diferenciācijai;

4. diferenciācijas pazīmes nevar ātri imitēt.

2 variants.

2.1 Raksturot peļņas maksimizācijas kā firmas darbības mērķi un argumentus, kas vērsti pret šāda mērķa izvirzīšanu firmas darbībā.

Argumenti par labu peļņas maksimizācijas mērķiem:
1. Peļņas motīvs ir pats stiprākais universālais un stabilākais spēks, kas virza visu uzņēmējdarbību.

2. Konkurence spiež firmas sekot peļņas maksimizācijas mērķiem.
3. Pieņēmums, ka firmas uzvedas tā, it kā tās censtos maksimizēt peļņu ir pareizs, kamēr tas dod iespēju precīzi paredzēt uzvedību.

4. Pieņēmums par peļņas maksimizāciju ir derīgs, lai izprastu un dotu vispārēju skaidrojumu firmu grupu uzvedībai.
2.2 Raksturot peļņas sociālo izdevīgumu.

Patērētāji un sabiedrība kopumā iegūst izdevīgumu no tirgus ekonomikas, kurā firmām atļauts sekot peļņas maksimizācijas mērķiem:
· atbilstība tirgus pieprasījumam;

· peļņa ir firmas sekmīgas darbības kritērijs

· peļņa ir signāls par vēlamām precēm, pakalpojumiem un tam atbilstošu resursu sadali;

· inovāciju izdevīgums.

Peļņa veido firmu par sabiedrībai derīgu sociālu un ekonomisku mehānismu.
2.3 Raksturot jaunu firmu ienākšanas potenciālu kā vienu no tirgus konkurences spēkiem.

Barjeras ienākšanai nozarē:
· ražošanas mēroga ekonomija. Jo lielāka firma, jo lielāks apgrozījums, jo spēj samazināt pašizmaksu;

· tehnoloģijas un know-how pieredze, iemaņas, specifika jau apgūta;

· pieredzes līknes efekts pieredzes vadības procesā un citur;

· pircēju lojalitāte;

· kapitālietilpība;

· pieeja produkcijas sadales kanāliem;

· normatīvi juridiskā bāze;

· tarifi un tirdzniecības ierobežojumi.

2.4 - Raksturot pircēju varu kā vienu no tirgus konkurences spēkiem.

2.5 Kādos gadījumos, nosakot konkurences priekšrocību veidošanas virzienus, firmas lielākā mērā orientējās uz patērētāju ?

Priekšrocības balstās uz pircēju attieksmi  un viedokli par firmas produkcijas produktu salīdzinājumā ar konkurentiem:

· Fragmentāra nozare;

· Nozare ar augstu servisa īpatsvaru, uzsvars uz diferencēšanas stratēģiju.

2.6 Kādi riska faktori jāņem vērā, ja firma iespējamo konkurences priekšrocību veidošanā orientējās uz patērētāju.

· Patērētāja svarīgo parametru „neatkarība” no firmas darbības mērķiem.

· Pircēja problēmu nepietiekošas risināšanas iespējas, pārveidojot firmas vērtības ķēdi (darbības veidus)

· Tiek ignorēti konkurenti
2.7 Raksturot firmas mērķu definīciju kā tirgvedības stratēģiskās plānošanas posmu.

Mērķis ir noteikta nākotnes perioda rezultāts, kuru uzņēmums vēlētos sasniegt.
Mērķu sistēma:

· vispārējie (korporatīvie) mērķi;

· uzņēmējdarbības mērķi;

· funkcionālie mērķi.

Stratēģiskie mērķi:

· peļņa un rentabilitāte;

· apjoms (tirgus daļas, realizācija, jaudu izmantošanas līmenis);
· stabilitāte (pārdošanas apjomu svārstības, peļņas un rentabilitātes svārstības);

· nefinansiāli mērķi (tēls, kontroles saglabāšana, tehnoloģijas attīstība, dzīves kvalitāte).

2.8 Raksturot zemāko izmaksu stratēģijas būtību, piemērs: nosac. un firmas aizsardzību pret 5 konkurences spēkiem.

1. Dominē cenu konkurence pie augsta pieprasījuma elastīguma.

2. Standartizēta nozares produkcija.

3. Ierobežo produkta diferenciācijas iespējas, lai paaugstinātu patēriņa vērtību.

4. Vienāds produkcijas izmantošanas veids.

5. Zemākās izmaksas produkta pārdevēja nomaiņai.

6. Lieli pircēji.

3 Pārējie jautājumi

3.1 Kādos gadījumos, nosakot konkurences priekšrocību veidošanas virzienus, firmas lielākā mērā orientējās uz firmas izvirzīto uzdevumu un iekšējo problēmu risināšanu.

Priekšrocības balstās uz noteiktu uzņēmuma rādītāju pieaugumu un salīdzinot ar iepriekšējo periodu:

· nav tiešu konkurentu;

· nodrošināta tehnoloģijas līdera pozīcija;

· ļoti labi aizsargāta tirgus pozīcija;

· konkurenti rīkojas analoģiski.

3.2 Kādos gadījumos, nosakot konkurences priekšrocību veidošanas virzienus, firmas lielākā mērā orientējās uz tirgus vidi kopumā.

· priekšrocības balstās uz sintezēto pieeju, kuras pamatā ir gan orientācija uz konkurentiem, gan uz patērētājiem;

· biznesa stipro un vājo pušu analīze (SWOT);

· tieša konkurējošo firmu resursu un iespēju salīdzināšana;

· vērtības ķēdes analīze.
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