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Целью освоения дисциплины «Технология оптовых и розничных продаж» является   формирование представления о технологиях продаж в розничной и оптовой торговле как инструменте, включающем описание четкого алгоритма взаимодействия с потенциальными и реальными клиентами и позволяющем менеджеру или руководителю отдела продаж повысить эффективность сбытовой деятельности. 

Для магистров, обучающихся на заочной форме обучения, предусмотрено выполнение контрольной работы. Контрольная работа выполняется письменно по всем вопросам в рамках тем, указанных ниже. В конце указывается список используемых источников (не менее пяти). Лекционные материалы не должны использоваться в качестве источника в контрольной работе! 

Контрольная работа может выполняться с помощью компьютера на одной стороне листа белой бумаги формата А4 (210*297), шрифт 14 Times New Roman, через полуторный интервал с полями вокруг текста. Размер левого поля 20 мм, правого – 10 мм, верхнего – 20 мм, нижнего – 20 мм.

После написания контрольной работы необходимо сдать ее на проверку преподавателю. Если работа была возвращена студенту для доработки, то необходимо устранить выявленные недочеты работы и повторно сдать ее на проверку преподавателю.

При написании контрольной работы не допускается копирование базовых лекций.
Вопросы для выполнения контрольной работы

Тема №1 : «Продажи как маркетинговая задача»
1. Дайте определения понятиям маркетинг, продажа, технология продаж. 

2. Перечислите критерии классификации и назовите в соответствии с ними типы продаж и виды технологий продаж. 

3. Назовите основные формы оптовой и розничной продажи товаров и услуг.

4. Посетите ближайший к вам магазин, принадлежащий одной  сетей (Магнит, Пятерочка, Офис-Класс, OSTIN) и ответьте письменно на ряд вопросов: 

· Какова примерная площадь магазина?

· Какое количество продавцов в магазине находятся одновременно и каковы выполняемые ими функции?

· В чем заключается процесс обслуживания покупателей?

· Используется ли в магазине какой-либо стандарт этики поведения с покупателями?

· Опишите ваше общее впечатление от посещения магазина и попытайтесь оценить удовлетворенность от работы сотрудников по 10-ти балльной шкале по 7 параметрам, выбранными для такой оценки вами самостоятельно.  
Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

3. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

4. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

5. Тургунов, М. Партизанские продажи: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС
Тема № 2 «Маркетинговый и коммуникационный аспекты личной продажи»
1. Раскройте сущность личной продажи как элемента маркетинговых коммуникаций.

2. Какие типы покупателей по отношению к ценности товарного предложения вы можете назвать?  

3. Опишите модели продаж по длительности контактов: трансакционные продажи и продажи через развитие отношений.

4. Три подхода к процессу выстраивания взаимоотношений с клиентами: рациональный, подход «LFD», подход «AIDA».

5. В чем суть экономического, психологического, социологического и антропологического подхода обоснования поведения покупателей? 

6. Какие стили продажи и стили покупок вы можете назвать?

7. Охарактеризуйте матрицу типов атмосферы продаж. 

8. Назовите поведенческие, управленческие и стимулирующие факторы активизации продаж. 

9. Какова коммуникационная модель продажи?

10. Назовите виды презентаций, используемых в личных продажах, этапы их подготовки и проведения.

11. Решите задачу: Продажи компании за отчетный период составили 1450,0 тыс. руб. Планом предусмотрено увеличение продаж до 1820,0 тыс. руб. за счет принятия и реализации решений в сфере оптимизации технологии продаж. Рассчитать эффективность решений, если известно, что издержки, связанные с реализацией принятых решений, составят 5500,0 тыс. руб. Для расчета используйте формулу:


[image: image2.emf]Э =

Р

2

− Р

1

И

, где 

         Э — эффективность принятого решения;

Р1 — результат деятельности до принятия решения, руб., 

Р2 — результат деятельности после реализации решения, руб.

И — издержки, связанные с реализацией принятого решения, руб. 
Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

3. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

4. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

5. Тургунов, М. Партизанские продажи: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

6. Машницкая Г. Трейд-маркетинг — помощник или балласт в вашем бизнесе? // Маркетинговые коммуникации, 2017г., № 2

7. Стоякин А. Как увеличить продажи в кризис без дополнительных вложений // Управление продажами, 2016, № 4 
Тема  № 3: «Особенности стратегии продаж в зависимости от характера потребителей и их покупательского поведения»
1. Опишите модель формирования стратегии продаж.

2. Как позиционирование товара отражается на используемой стратегии продаж?  

3. Опишите этику поведения торгового персонала сетевого ритейлера по отношению к клиентам с точки зрения потребителя. Особое внимание уделите: предложению покупателю «взятки или подарка», представление искаженной информации о товаре, ценовой дискриминации клиентов, предложение товаров в «нагрузку».

4. Что такое этика управления продажами согласно Ч. Фатреллу?
Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

3. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

4. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

5. Тургунов, М. Партизанские продажи: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

6. Кожемяко, А.П. Эра умных продаж: стратегии и управление / А.П. Кожемяко. - М. : Московский финансово-промышленный университет «Синергия», 2014. 
Тема № 4: «Тактика продаж»

1. Назовите основные этапы личных продаж и кратко их охарактеризуйте. 

2. Каковы основные виды презентаций, основные этапы их  подготовки и проведения? 

3. Назовите и опишите основные правила преодоления возражений и отказов покупателей.

4. Приведите примеры следующих приемов убеждения клиента: «выгодное предложение», «эмоциональность», «говорящие руки», «цифры и конкретные факты», «наглядность», «включение». 
Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

3. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

4. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

5. Тургунов, М. Партизанские продажи: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

6. Кожемяко, А.П. Эра умных продаж: стратегии и управление / А.П. Кожемяко. - М. : Московский финансово-промышленный университет «Синергия», 2014. 

7. Парабеллум, А. Двухшаговые продажи: практические рекомендации / А. Парабеллум, Е. Колотилов ; под ред. А. Рябов. - М. : Альпина Паблишер, 2015.

8. Лукич, Р. Техника продаж крупным клиентам: 111 вопросов и ответов / Р. Лукич, Е. Колотилов. - М. : Альпина Паблишер, 2014. 
Тема № 5: «Мотивация как функция управления продажами. Психологические аспекты личной продажи»
1. Опишите систему мотивации продаж, нацеленную на сотрудников, занимающихся продажами и потребителей.

2. Как вы считаете, какая мотивация наиболее эффективна: моральная, материальная и самомотивация? Почему вы так считаете?

3. Как осуществляется формирование навыков агентов по продажам?

4. Как потребителей можно подразделить на группы с точки зрения стиля их потребления?

Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

3. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

4. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

5. Тургунов, М. Партизанские продажи: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

6. Кожемяко, А.П. Эра умных продаж: стратегии и управление / А.П. Кожемяко. - М. : Московский финансово-промышленный университет «Синергия», 2014. 
Тема № 6: «Технология оптовой продажи товаров и услуг»

1. Опишите модель личных продаж и основные этапы.

2. В чем особенности покупательского поведения деловых покупателей?

3. Какова организационная структура отдела оптовых продаж?

4. Подготовьте типовые должностные инструкции менеджера оптовых продаж. 

5. Разработайте систему оплаты труда менеджера оптовых продаж, учитывающую следующие параметры: личный и общий объем продаж в стоимостном выражении, личный и общий объем продаж высокомаржинальных продуктов, объем просроченной дебиторской задолженности по закрепленным клиентам, количество и объем закупок новых клиентов, процент выполнения плана продаж.
Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

3. Захарова, Ю.А. Торговый маркетинг. Эффективная организация продаж: практическое пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2016 // ЭБС

4. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

5. Колотилов Е., Парабеллум А. Удвоение личных продаж: практическое пособие. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

6. Лукич, Р., Колотилов, Е. Техника продаж крупным клиентам: практическое пособие. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

7. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

8. Панова, А.К. Планирование и эффективная организация продаж: практическое пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2016 // ЭБС

9. Парабеллум, А. Двухшаговые продажи: практические рекомендации / А. Парабеллум, Е. Колотилов ; под ред. А. Рябов. - М. : Альпина Паблишер, 2015.

10.  Плещенко В. Проведение конкурентных закупочных процедур в условиях предоставления преференций российским товаропроизводителям // Логистика сегодня, 2017, №1.
Тема № 7: «Технология розничной продажи товаров и услуг»

1. В чем особенности технологии розничных продаж? 

2. Каким образом государство регулирует и влияет на организацию розничных продаж? 

3. Какая система налогообложения может быть применена в розничной торговле и каковы критерии ее выбора?

4. Разработайте систему оплаты труда продавца-консультанта торгового зала, учитывающую следующие параметры: личный и общий объем продаж в стоимостном выражении, личный и общий объем продаж высокомаржинальных продуктов, процент выполнения плана продаж. 

5. Как можно оценить эффективность работы торгового персонала? 

6. Используя технологию «Таинственный покупатель» произведите контрольную закупку товара в одном из розничных магазинов, использующих следующие методы продаж: самообслуживание (Ашан, Пятерочка, Магнит, Окей…), через прилавок обслуживания, с открытой выкладкой и свободным доступом (Нью Йокер, Глория Джинс, Н&М…). Оцените работу торгового персонала и результаты представьте в виде отчета. 

7. Подготовьте типовые должностные инструкции менеджера оптовых продаж и продавца-консультанта торгового зала.  
Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС

2. Петров, В. Управления розничными продажами / В. Петров. - М. : Лаборатория книги, 2010. 

3. Жданова, Т.С. Технологии продаж: учебное пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018 // ЭБС

4. Захарова, Ю.А. Торговый маркетинг. Эффективная организация продаж: практическое пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2016 // ЭБС

5. Земляк С. В., Гусарова О. М. Управление продажами: Учебник. - Москва: Вузовский учебник, 2018 // ЭБС

6. Колотилов Е., Парабеллум А. Удвоение личных продаж: практическое пособие. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

7. Лукич, Р., Колотилов, Е. Техника продаж крупным клиентам: практическое пособие. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

8. Олейник, К., Иванова, С. Все об управлении продажами: практическое руководство. - Москва: Альпина Паблишер, 2016 // ЭБС

9. Панова, А.К. Планирование и эффективная организация продаж: практическое пособие. - Москва: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2016 // ЭБС
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13.  Мурадов А. Инновационные технологии в ретейле: кассовое оборудование // Управление продажами, 2018, № 1.

14.  Юртаева В. Развитие современного формата розничной торговли «жесткий» дискаунтер» как инструмент эффективного позиционирования в сложных экономических условиях // Маркетинг и маркетинговые исследования, 2017, №3. 

Тема № 8: «Планирование и прогнозирование продаж»

1. Что такое план и прогноз  продаж? Каковы  их свойства? 

2. Опишите детально метод планирования продаж «от покупателей», или иначе «от рынка».
3. Опишите детально метод планирования продаж «от потребностей».
4. Каковы особенности планирования продаж в розничной торговле?

5. Для чего предназначен сводный план продаж? 
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Тема № 9: «Бюджет продаж и его оценка. Эффективность продаж»
1. Что такое бюджет продаж, график поступления денежных средств от продаж  и как он  составляется?

2. Как составляется отчет об исполнении бюджета продаж?

3. Каковы принципы и технология корректировки бюджета продаж? 

4. Что такое эффективность продаж и как ее можно оценить?

5. Как может быть организован внешний и внутренний контроль продаж?

6. Разработайте систему оценки эффективности работы менеджера оптовых продаж.

7. Разработайте систему оценки эффективности работы продавца-консультанта торгового зала. 

Рекомендуемая литература
1. Джоббер, Д., Ланкастер, Дж. Продажи и управление продажами: учебное пособие. - Москва: ЮНИТИ-ДАНА, 2015 // ЭБС
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Вопросы для оценки качества освоения дисциплины 
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. 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.
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