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1. Общие сведения 

1. Кафедра  Экономики, управления и предпринимательского права 

2. Направление подготовки 39.03.01 Социология 

3. Направленность (профиль) Социология маркетинга 

4. Дисциплина (модуль) Технология продаж и мерчендайзинг 

5. Форма обучения очная 

6. Год набора 2019 

 

2. Перечень компетенций  

способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать 

оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся 

ресурсов и ограничений (УК-2). 
 



3. Критерии и показатели оценивания компетенций на различных этапах их формирования 

 

 Этап формирования 

компетенции (разделы, 

темы дисциплины) 

Формируемая 

компетенция 

Критерии и показатели оценивания компетенций Формы контроля 

сформирован-ности 

компетенций 

Знать: 

 

Уметь: 

 

Владеть: 

 

1. Основные формы продаж. 

Процесс личной продажи 

УК-2 основные формы 

продаж; этапы 

процесса продаж 

использовать 

инструменты 

повышения 

объема продаж 

навыками решения 

практических задач. 

Решение тестовых 

заданий. Решение кейс-

стади. 

2. Подготовка к продажам и 

мерчендайзинг 

УК-2 навыки контактной 

работы; понятие и 

принципы 

мерчендайзинга 

использовать 

средства 

мерчендайзинга 

навыками решения 

практических задач. 

Решение тестовых 

заданий. Решение кейс-

стади. 

 

3. Презентация продукта. 

Современные технологии 

организации продаж 

УК-2 структуру 

презентации 

современные 

технологии 

организации 

продаж 

навыками решения 

практических задач. 

Решение тестовых 

заданий. Решение кейс-

стади. 

 

 

Шкала оценивания в рамках балльно-рейтинговой системы 

 

«не зачет» – 60 баллов  и менее;        «зачет» – 61-100 баллов       

     



4. Критерии и шкалы оценивания 

 

4.1. Решение тестовых заданий  

 

Количество 

правильных 

ответов 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Количество 

баллов за 

решенный 

тест 

1,0 2,0 3,0 4,0 5,0 6,0 7,0 8,0 9,0 10,0 

 

 

4.2. Подготовка докладов 

 

Баллы  Характеристики ответа студента 

5 - студент глубоко и всесторонне усвоил проблему; 

- уверенно, логично, последовательно и грамотно его излагает; 

- опираясь на знания основной и дополнительной литературы, тесно 

привязывает усвоенные научные положения с практической 

деятельностью; 

- умело обосновывает и аргументирует выдвигаемые им идеи; 

- делает выводы и обобщения; 

- свободно владеет понятиями  

4 - студент глубоко усвоил проблему; 

- неточности носят несущественный характер; 

- связывает большинство усвоенных научных положений с практической 

деятельностью; 

- аргументирует основные научные положения; 

- делает выводы и обобщения; 

- свободно владеет большинством понятий 

3 - студент твердо усвоил тему, грамотно и по существу излагает ее, опираясь 

на знания основной литературы; 

- не допускает существенных неточностей; 

- увязывает усвоенные знания с практической деятельностью; 

- аргументирует научные положения; 

- делает выводы и обобщения; 

- владеет системой основных понятий 

2 - тема раскрыта, но доклад носит исключительно теоретический характер; 

- нет связи теории и практики; 

- делает неполные выводы и обобщения; 

- владеет системой основных понятий в рамках основной литературы. 

1  - тема раскрыта недостаточно четко и полно, то есть студент освоил 

проблему, по существу излагает ее, опираясь на знания только основной 

литературы; 

-  допускает несущественные ошибки и неточности; 

- испытывает затруднения в практическом применении знаний; 

- слабо аргументирует научные положения; 

- затрудняется в формулировании выводов и обобщений; 

- частично владеет системой понятий  

0 - студент не усвоил значительной части проблемы; 

- допускает существенные ошибки и неточности при рассмотрении ее; 



- испытывает трудности в практическом применении знаний; 

- не может аргументировать научные положения; 

- не формулирует выводов и обобщений; 

- не владеет понятийным аппаратом. 

 

4.3. Подготовка презентаций  

 

Структура презентации 
Максимальное 

количество баллов  

Содержание  

Сформулирована цель работы 1,0 

Понятны задачи и ход работы 1,0 

Информация изложена полно и четко 1,0 

Иллюстрации усиливают эффект восприятия текстовой части 

информации 

1,0 

Сделаны выводы 1,0 

Оформление презентации  

Единый стиль оформления 1,0 

Текст легко читается, фон сочетается с текстом и графикой 1,0 

Все параметры шрифта хорошо подобраны, размер шрифта 

оптимальный и одинаковый на всех слайдах 

1,0 

Ключевые слова в тексте выделены 1,0 

Эффект презентации  

Общее впечатление от просмотра презентации 1,0 

Max количество баллов 10 

 

 

4.4. Критерии оценки кейс-стади 

 

Баллы Критерии оценивания 

10 − задача решена, ответ верный, студент сделал вывод. 

8 

 

− задача решена, студент не смог сделать вывод по 

результатам решения задачи. 

6 − задача решена, ответ верный, студент не дает пояснений 

по ходу решения задачи 

4 − задача решена, но имеются счетные ошибки (ошибки), 

ответ не верный. 

2 − задача решена не верно, но студент правильно избрал 

формулу(ы) 

0 − задача решена не верно 

 

5. Типовые контрольные задания и методические материалы, определяющие 

процедуры оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, 

характеризующих этапы формирования компетенций в процессе освоения 

образовательной программы. 

 

5.1. Типовое задание для решения кейс-стади 

 

К консалтинговой фирме обратился производитель широкого спектра продукции с 

просьбой помочь сделать более эффективным производство шлангов для паровых котлов. 



Шланги производятся как для внешних потребителей, так и для собственного 

производства. Вот некоторая информация о клиенте и отрасли: 

- Шланги продаются вместе с основным оборудованием (котлами) и для замены 

старых шлангов. 

- Недавно произошло повышение цен на данную продукцию. 

- Наш клиент – третий по размерам производитель в отрасли. 

Дополнительная информация: 

- Прошлогодняя структура расходов выглядит следующим образом (в процентах от 

валового дохода): 

Сырье                                                                     70% 

Рабочая сила                                                          20% 

Распределенные накладные расходы                 10% 

Торговые и административные расходы            15% 

Прибыль                                                                 (15%) 

- Сырьем является продукция нефтехимического производства 

- Как минимум два конкурента получают нормальную прибыль при производстве 

шлангов. 

Вопрос: Проанализируйте ситуацию с целью восстановления прибыли. На чем Вы 

будете экономить? 

 

Решение 

Лучшие ответы должны последовательно показать следующее: продукт был разработан 

повышенного качества, и следовательно требует больше сырья. Студент должен затронуть 

следующие пункты: 

- каким образом производитель связан с рынком (Посредством маркетинговой/торговой 

организации-посредника) 

- Какую информацию мы получаем от наших торговых представителей (потребители 

довольны товаром, но им не нужны все преимущества данного товара) 

- Есть ли в компании другие подразделения с подобными проблемами? 

 

           5.2. Типовое тестовое задание 
 

Тема 1. Основные формы продаж. Процесс личной продажи 

 

1. Профессиональные продажи – это система обмена услугами, основанная на 

а.  точном планировании технологических процессов; 

б. справедливой оценки стоимостных эквивалентов; 

в. учете макро-процессов в мировой экономике; 

г.  анализе тенденций развития территорий. 

2. К какому сегменту продаж следует отнести бизнес-ланч в кафе или ресторане во время 

обеденного перерыва? 

а. B2C; 

б. C2C; 

в. B2B; 

г. C2B. 

3. Какая из перечисленных покупок туристических услуг является ситуационной? 

а. бронирование автомобиля для поездки в командировку; 

б.  бронирование семейного тура в туристическом агентстве; 

в.  покупка экскурсии во время пребывании на курорте; 

г. размещение в гостинице аэропорта при задержке рейса. 

 

 



Тема 2. Подготовка к продажам и мерчендайзинг 

 

1.Часть стеллажей с товарами, находящимися в нижней части зрительного поля (нижние 

полки) в левом углу – это: 

А) «золотая полка» 

Б) «мёртвая зона» 

В) «тектоническая» выкладка 

Г) дисплейная выкладка 

2. Наиболее выгодными местами для выкладки товаров являются: 

А) нижние полки 

Б) верхние полки 

В) полки на уровне глаз 

Г) не имеет значения 

3. Единица товара, стоящая непосредственно на полке и выставленная таким образом, что 

полностью видна сторона, содержащая название марки и другую базовую информацию – 

это: 

А) вторичная выкладка 

Б) фейсинг 

В) брендированный стеллаж 

Г) дисплей 

 

Тема 3. Презентация продукта. Современные технологии организации продаж 

 

1. Как традиционно называется система продаж товаров по каталогам? 

а. почтовый маркетинг; 

б. директ-маркетинг; 

в. дистанционный сбыт; 

г. традиционный сбыт. 

2. Аттракционная информация, используемая в процессе продаж, предназначена для: 

а.  анализ этапов продаж руководителем компании; 

б.  подготовки менеджеров по продажам; 

в. привлечения покупателей; 

г.  отражения в договоре купли-продажи тура. 

3. Регламентация номенклатуры продаж предусматривает: 

а. разграничение объемов продаж между подразделениями компании; 

б. детализация параметров конфиденциальности; 
в. индивидуальную схему мотивации продаж для каждого менеджера; 

г. особую схему контроля результатов продаж. 

 

Ключ к тесту 

Тема Тестовое задание 
Номер теста Правильный 

вариант ответа 

1. Основные формы продаж. Процесс личной 

продажи 

1 б 

2 а 

3 г 

2. Подготовка к продажам и мерчендайзинг 1 б 

2 в 

3 б 

3. Презентация продукта. Современные технологии 

организации продаж 

1 б 

2 в 



3 а 

 

5.3. Примерные темы докладов 

1. Визуальный мерчандайзинг как инструмент управления розничными продажами.  

2. Мерчандайзинг компании-поставщика.  

3. Категорийный мерчандайзинг: организация комплексных продаж.  

4. Особенности расположения отдела мерчандайзинга в организационной структуре 

предприятия.  

5. Программа мерчандайзинга – конкурентное преимущество компании.  

6. Мерчандайзер – профессия нового поколения.  

7. Функции и обязанности сотрудников отдела мерчандайзинга.  

8. Требования к профессиональной компетенции мерчандайзера.  

9. Сезонный мерчандайзинг: управление сезонными продажами.  

10. Поведение потребителя как компонент технологий мерчандайзинга.  

11. Мерчандайзинг как программирование поведения покупателя.  

12. Основные этапы процесса принятия потребителем решения о покупке и роль 

мерчандайзинга на данных этапах.  

13. Поведенческие составляющие метода импульсивных покупок.  

14. Импульсивная покупка и факторы, влияющие на увеличение импульсивных покупок в 

торговом зале.  

15. Правила визуального мерчандайзинга.  

16. Мерчандайзинг товара-новинки.  

17. Перекрестный мерчандайзинг – эффективная маркетинговая стратегия.  

18. Разработка и построение планограмм.  

19. Эффективное размещение торгового оборудования.  

20. Мерчандайзинговый подход к планировке магазина. 

21. Особенности поведения покупателей в торговом зале. Анализ «холодных» и «горячих» 

зон.  

22. Мерчандайзинговый подход к выкладке товаров.  

23. Выкладка гастрономических товаров.  

24. Выкладка бакалейных товаров.  

25. Выкладка молочных и кисломолочных продуктов.  

26. Выкладка сельскохозяйственной продукции.  

27. Замороженные продукты: ассортимент и способы представления.  

28. Выкладка мяса и мясопродуктов.  

29. Мерчандайзинг алкогольной продукции.  

30. Аптечный мерчандайзинг.  

31. Мерчандайзинг спортивных магазинов: правила и ошибки. 

32. Визуальный мерчандайзинг в индустрии моды.  

33. Значение упаковки товара в системе мерчандайзинга.  

34. Витринистика: дизайн оформления витрин.  

35. Средства внутримагазинной рекламы. Виды и правила использования POS-

материалов.  

36. Внутримагазинная информация и сэмплинг как инструменты мерчандайзинга.  

37. Использование электронных средств представления товаров в современной торговле.  

38. Стандарты мерчандайзинга для розничных торговых сетей: разработка и внедрение.  

39. Атмосфера магазина как инструмент воздействия на покупателя.  

40. Аромамаркетинг: использование запахов в мерчандайзинге.  

41. Звуки и музыка в мерчандайзинге.  

42. Освещение и световые эффекты в магазине.  

43. Цветовые сочетания в интерьере и выкладке товара.  

44. Механизм оценки эффективности мерчандайзинга на предприятии и работы 



мерчандайзеров 

 

5.4. Примерные темы презентаций 

Примерные темы презентаций полностью соответствуют примерным темам докладов 

 

5.5. Вопросы к зачету 

1. Принципы организации и продвижения продаж.  

2. Управление контактом с клиентом. Решение значимых проблем клиента.  

3. Повышение объема продаж. Прогнозирование продаж.  

4. Классификация продаж. Креативные продажи. Миссионерские продажи. 

Операторские продажи.  

5. Психологическая основа процесса покупки.  

6. Психотипы продавцов. Психотипы покупателей. Стили личной продажи.  

7. Этапы процесса продаж. 

8. Навыки контактной работы.  

9. Правила «холодных звонков».  

10. Понятие и принципы мерчендайзинга.  

11. Цели и задачи мерчендайзинга.  

12. Инструменты коммуникаций в мерчендайзинге.  

13. Средства мерчендайзинга. 
14. Структура презентации. Критерии успешности презентации.  

15. Принципы работы с возражениями и претензиями покупателей.  

16. Способы урегулирования конфликтных ситуаций в сфере продаж.  

17. Системы управления взаимоотношениями с потребителями (CRM – Customer 

Relationship Management).  

18. Системы планирования ресурсов предприятия (ERP – Enterprice Recourse Planning). 

19. Системы управления цепочками поставок SCM (Supply Chain Management).  

20. Системы электронной коммерции. Аутсорсинг в сфере сервиса. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


