Вопросы для проведения экзамена 


1. Технология продаж: сущность, принципы и основные виды.
2. Содержание и классификация продаж.
3. Рыночная среда и ее влияние на технологию продаж продукции.
4. Факторы активизации продаж продукции.
5. Ситуация потребления и стиль потребления как фактор выбора технологии продаж.
6. Процесс продаж товарной продукции: этапы процесса продаж в оптовой и розничной торговле.
7. Особенности поведения продавца и покупателя: стили продаж и стили покупок.
8. Технологии личных продаж.
9. Особенности командных продаж.
10. Особенности консультативных продаж.
11. Особенности миссионерных продаж.
12. Особенности продаж посредством Интернет.
13. Коммуникационная модель продажи.
14. Основные этапы личной продажи.
15. Презентация, виды презентаций, основные этапы подготовки и проведения презентации.
16. Особенности	покупательского	поведения	потребителей	на различных типах рынков.
17. Модель покупательского поведения организации.
18. Шесть ключевых элементов стратегии продаж: лица, влияющие на решение о закупке, слабые и сильные стороны торгового предложения, типы реакции потенциального покупателя, «выигрыш-результат», профиль идеального клиента, воронка продаж.
19. Тактика продаж: этика поведения торгового персонала, общение и переговоры с покупателями.
20. Тактика продаж: преодоление возражений и отказов покупателей.
21. [bookmark: _GoBack]Тактика продаж: создание условий и завершение сделки по продаже товара.
22. Мотивация как функция управления продажами.
23. Психологические аспекты личной продажи.
24. Ситуация потребления и стиль потребления как фактор выбора технологии продаж.
25. Методы оптовой продажи товаров и их характеристика.
26. Поиск и формирование заказов потребителей.
27. Процесс выполнения заказов в оптовой торговле.
28. Документационное сопровождение сделок по оптовой продаже товаров.
29. Документационное сопровождение сделок по розничной продаже товаров и услуг.
30. Методы розничной продажи товаров и их характеристика.
31. Активные продажи в розничной торговле. Этапы активных продаж.
32. Правила работы с покупателями в конфликтных ситуациях.
33. Планирование и прогнозирование продаж.
34. Бюджет продаж и его оценка.
35. Финансовые риски продаж.
36. Внутренний и внешний контроль продаж.
37. Мониторинг продаж.
38. Организация службы продаж в компании.
39. Эффективность продаж.
40. Программные	продукты,	используемые	для автоматизации планирования, организации и оценки эффективности продаж.
41. Сущность вендинговой торговли.

