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1.
Цели и задачи освоения дисциплины (модуля)
Целями дисциплины «Мерчандайзинг потребительских товаров» является подготовка студентов к самостоятельному принятию решений, связанных с мерами по продвижению и сбыту товаров в точках продаж, необходимых в профессиональной деятельности бакалавров по направлению подготовки 43.03.01 «Сервис»
При изучении учебной дисциплины необходимо решить следующие задачи:

· приобретение студентами теоретических знаний в области организации продвижения и представления различных видов товаров в местах продаж;

· рекламно-информационная поддержка товаров в местах продаж;

· получение навыков самостоятельного проведения и оценки эффективности применения мерчандайзингового инструментария; 

· выработка у студентов умений и навыков самостоятельного применения принципов и правил мерчандайзинга на практике. 
2.
 Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы
Дисциплина (модуль) «Мерчандайзинг потребительских товаров» относится к вариативной части профессионального цикла дисциплины по выбору (Б1.В.ДВ.07.01).
Для изучения учебной дисциплины необходимы следующие знания, умения и владения навыками, формируемые предшествующими дисцип​линами:
Технологические процессы в сервисе – ОПК-2: ПК-7;

Организация и планирование деятельности предприятий сервиса – ПК-1; ПК-2;

Сервисная деятельность - ПК-1; ПК-8; ПК-9; ПК-11.
3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю)
Изучение дисциплины направлено на формирование у обу​чающихся следующих профессиональных компетен​ций:
Профессиональные компетенции (ПК):
ПК-1 готовностью к организации контактной зоны предприятия сервиса;

ПК-11 готовностью к работе в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
В результате изучения учебной дисциплины студент должен:
	Формируемые компетенции (код компетенции)
	Планируемые результаты обучения по дисциплине (модулю), характеризующие этапы формирования компетенций
	Наименование оценочного средства

	ПК-1
	Знать особенности организации контактной зоны предприятия сервиса
	Опросы

	
	Уметь организовывать контактную зону предприятия сервиса
	Задачи

	
	Владеть готовностью к организации контактной зоны предприятия сервиса
	Практические задания

	ПК-11
	Знать основы работы в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
	Тесты

	
	Уметь работать в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
	Кейс-задача

	
	Владеть: готовностью к работе в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
	Тесты


4. Объем дисциплины (модуля) и виды учебной работы
заочная форма обучения 
	Вид учебной деятельности
	ак.часов 

	
	Всего
	По семестрам

	
	
	9

	1. Контактная работа обучающихся с преподавателем:
	12,3
	12,3

	 Аудиторные занятия, часов всего, в том числе:
	12
	12

	• занятия лекционного типа 
	4
	4

	• занятия семинарского типа:
	Не предусмотрены

	практические занятия
	8
	8

	лабораторные занятия
	Не предусмотрены

	в том числе занятия в интерактивных формах
	2
	2

	Контактные часы на аттестацию в период экзаменационных сессий
	0,3
	0,3

	2. Самостоятельная работа студентов, всего
	164
	164

	• курсовая работа (проект)
	Не предусмотрена

	• др. формы самостоятельной работы:
	164
	164

	– работа с нормативными документами
	74
	74

	– выполнение заданий, работа с тестами, подготовка к опросу
	90
	90

	3.Промежуточная аттестация: 
зачёт с оценкой
	3,7
	3,7

	ИТОГО: 

Общая трудоемкость
	часов
	180
	180

	
	зач. ед.
	5
	5


5. Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам) с указанием количества академических часов и видов учебных занятий
5.1. Содержание дисциплины (модуля)
Тема 1. Мерчандайзинг в системе маркетинга

Экономическое содержание понятия «Мерчандайзинг».Эволюция концепции мерчандайзинга. Роль и значение мерчандайзинга в торговом бизнесе. Мерчандайзинг в коммуникационных технологиях розничного торгового предприятия. 

Цели и задачи мерчандайзинг. Подходы к организации мерчандайзинга торгового предприятия. Организация службы мерчандайзинга. Организация мерчандайзинга в структуре сетевого торгового предприятия. Требования к профессиональной компетенции мерчандайзеров. 
Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии мерчандайзинга

Характеристика типов покупателей. Особенности потребительского поведения. Стадии принятия решения о покупке покупателем Принципы формирования потребительских решений. Модели определения готовности покупателей к совершению покупки. Формирование принципов мерчандайзинга на основе теорий рефлексов. Виды рефлексов и подходы к их классификации. 

Распределение познавательных ресурсов в пространстве торгового зала и во времени. Понятие познавательных ресурсов. Способности как составляющие познавательных ресурсов человека. Внимание и восприятие товаров и информации посетителями в магазине. 

Управление поведением посетителей на основе восприятий и ощущений. 

Значение ощущений при формировании образа товара. Понятие ощущений. Виды ощущений. 

Использование психоанализа и бессознательных мотивов покупателей. Тема 3. Планировка места продажи товара
Факторы, формирующие планировку магазина. Требования, предъявляемые к торговым помещениям. Разработка проекта планировка торгового зала. Характеристики торгового зала. Сущность сегментации площади торгового зала. Основные функциональные зоны торгового помещения

Особенности поведения покупателей в торговом зале. Влияние факторов природной системы человека на распределение посетителей в торговом зале. Создание «холодных» и «горячих» зон в торговом помещении. Правило «золотого треугольника». Направление движения потоков покупателей по принципу «3/90». Создание эффективного расположение товарных групп в торговом зале в зависимости от типа товаров Подходы к распределению площади торгового зала Последовательность размещения отделов и секций в торговом зале. Анализ и оценка правильности выбранной последовательности размещения отделов магазина.

Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению торгового оборудования

Виды торгово-технологического оборудования. Классификация мебели. Классификация торгового инвентаря. Виды торгового измерительного оборудования. Стеллажи как вид неохлаждаемого торгового оборудования. Особенности установки и виды торгового холодильного оборудования. Размещение рекламной информации на тележках и корзинах. 

Виды планировки торгового зала и размещение оборудования. Выбор системы расстановки оборудования. Виды планировки в зависимости от способа размещения оборудования в торговом зале. 

Тема 5. Выкладка товаров в местах продаж

Способы выкладки товаров в точке продажи. Основные виды выкладки товаров. Основные принципы выкладки продукции. Требования к обзору выставляемых товаров. 

Правило распределения приоритетных мест. 

Основные концепции представления товара.

Влияние места представления товара на объем продаж. Определение оптимального размера выкладки. 

Варианты выкладки товаров. Организация дополнительной выкладки в местах продаж. 

Распределение познавательных ресурсов посетителей по горизонтали островного прилавка.

Перераспределение познавательных ресурсов посетителей по вертикали. 

Специальные выкладки товаров. 

Задачи массовых выкладок товаров. Характеристика многотоварных выкладок. Особенности выкладки товаров навалом. 

Сущность и назначение планограмм. Разработка и построение планограмм. Принципы оптимальной демонстрации продуктов при составлении планограммы. 

Восприятие системы освещения в магазине.
Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной торговле

Сущность и значение маркетинговых коммуникаций. Процесс разработки коммуникационной политики фирмы. Элементы комплекса продвижения продукции. 

Роль коммуникаций на местах продаж в общей системе продвижения товара. Характеристика основных этапов разработки комплексных коммуникаций и программы продвижения

Виды торгово-розничной рекламы. 

Характеристика средств распространения торгово-розничной рекламы. Правила создания рекламных материалов для точек продаж. 

Понятие институциональной рекламы. Цели и задачи институциональной рекламы. Задачи и функции связей с общественностью (PR) в розничной торговле. Характеристика средств и приемов достижения целей PR. Стимулирование сбыта как форма маркетинговых коммуникаций. Приемы и средства стимулирования сбыта. 

Сущность и средства внутримагазинной рекламы. Сущность понятия POS-материалы. Правила использования POS-материалов. Основные функциональные зоны при оформлении мест продаж

Оценка эффективности внутримагазинной рекламы.
Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж

Роль и значение сервисного обслуживания покупателей. Торговые услуги как основа покупательского сервиса. Классификация, виды и характеристика торговых услуг

Специальные виды услуг, направленных на привлечение новых покупателей. Определение оптимального уровня обслуживания. 

Влияние атмосферы магазина на адаптивные свойства посетителей. 

Характеристика элементов атмосферы магазина: психологические, организационные и органолептические составляющие. Особенности  зрительного восприятия цвета и света. 

Особенности и значение цветопередачи в процессе продвижения товаров. Создание акцентирующего освещения. 

Особенности и значение звукового сопровождения в местах продажи. Задачи музыкального сопровождения в местах продаж. Аромамерчандайзинг. Способы устранения дискомфорта восприятия покупателя.

Инструменты мерчандайзинга для товаров-новинок. Создание эффективного представления нового товара. Особенности расположения нового товара в местах продажи. 
5.2. Междисциплинарные связи с обеспечиваемыми (последующими) дисциплинами (модулями)

Дисциплина «Мерчандайзинг потребительских товаров» формирует ПК-1; ПК-11 компетенции, необходимые в дальнейшем для формирования производственной и преддипломной практики. 
5.3. Разделы, темы дисциплины (модуля) и виды занятий
заочная форма обучения 

	№ п/п
	Наименование раздела,темы дисциплины (модуля)
	Виды занятий, включая самостоятельную работу студентов 

(в часах)
	Аудиторных занятий в  интерактивной форме

	
	
	занятия лекционного типа
	занятия семинарского типа
	самос–тоятельная работа 
	Всего 
	

	1. 
	Тема 1. Мерчандайзинг в системе маркетинга
	2
	
	24
	26
	

	2. 
	Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии мерчандайзинга


	
	2
	24
	26
	

	3. 
	Тема 3. Планировка места продажи товара
	
	
	24
	24
	

	4. 
	Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению торгового оборудования
	2
	2
	23
	27
	2

	5. 
	Тема 5. Выкладка товаров в местах продаж
	
	
	23
	23
	

	6. 
	Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной торговле
	
	2
	23
	25
	

	7. 
	Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж
	
	2
	23
	25
	

	
	Подготовка к зачету с оценкой
	
	
	
	3,7
	

	
	Контактные часы на аттестацию в период экзаменационных сессий
	
	
	
	0,3
	

	
	Итого 
	4
	8
	164
	180
	2


6. Лабораторный практикум
Лабораторные занятия не предусмотрены.
7. Практические занятия
Практические занятия проводятся с целью формирования компетенций обучающихся, закрепления полученных теоретических знаний на лекциях и в процессе самостоятельного изучения обучающимися специальной литературы.
очная форма обучения нормативный срок
	№ п/п

	Наименование 

раздела, темы 

учебной дисциплины 

(модуля)
	Тематика практических занятий 

(семинаров)
	Трудо​емкость (час.)

	2
	Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии мерчандайзинга
	Планирование торгового зала. Разбор ситуаций. Обсуждение докладов. Решение задач.
	2

	4
	Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению торгового оборудования
	Презентация схемы размещения торгового оборудования в месте продаж.   Разбор ситуаций.
	2

	6
	Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной торговле


	Оценка эффективности рекламных материалов в местах продаж. Разбор ситуаций. Обсуждение докладов. Разбор кейсов.
	2

	7
	Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж
	Разбор ситуаций. Выработка мер по повышению сервисного обслуживания посетителей.
	2

	
	
	ИТОГО:
	8


8. Примерная тематика курсовых работ
Курсовые работы не предусмотрены.

9. Самостоятельная работа студентов
заочная форма обучения 

	№п/п
	Наименование раздела, темы учебной 
дисциплины (модуля)
	Виды самостоятельной работы студента

	Трудоемкость (час)

	1


	Тема 1. Мерчандайзинг в системе маркетинга
	Работа   с   реко​мендуемой     ли​тературой
	24

	2
	Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии мерчандайзинга


	Работа   с   реко​мендуемой     ли​тературой; поиск     учебной информации    

в Интернете
	24

	3
	Тема 3. Планировка места продажи товара


	Работа   с   реко​мендуемой     ли​тературой; поиск     учебной информации     

в Интернете
	24

	4
	Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению торгового оборудования
	Работа с реко​мендуемой  ли​тературой; поиск учебной информации в Интернете; 

посещение спе​циализированных     выставок-ярмарок
	23

	5
	Тема 5. Выкладка товаров в местах продаж


	Работа   с   реко​мендуемой     ли​тературой; поиск     учебной информации    

в Интернете
	23

	6
	Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной торговле


	Работа   с   реко​мендуемой     ли​тературой; поиск     учебной информации     

в Интернете
	23

	7
	Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж
	Работа с реко​мендуемой  ли​тературой
	23

	
	ИТОГО 
	164


10. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся по дисциплине (модулю)
Самостоятельная работа студентов предполагает тщательное освоение учебной и научной литературы по изучаемой дисциплине.

При изучении основной рекомендуемой литературы студентам необходимо обратить внимание на выделение основных понятий, их определения, научно-технические основы, узловые положения, представленные в изучаемом тексте.

В качестве информационно-справочного материала полезно использовать энциклопедические и научно-технические словари.

Следует обратить внимание на схематическое представление излагаемого материала в виде рисунков, схем, графиков и диаграмм. Они способствуют более быстрому восприятию и запоминанию учебного материала.

Для контроля усвоения содержания темы рекомендуется ответить на контрольные вопросы, которые обычно даются в конце соответствующих глав и параграфов учебников и учебных пособий.

При самостоятельной работе студентов с дополнительной литературой необходимо выделить аспект изучаемой темы (что в данном материале относится непосредственно к изучаемой теме и основным вопросам). 


Дополнительную литературу целесообразно прорабатывать после основной, которая формирует базис для последующего более глубокого изучения темы. Дополнительную литературу следует изучать комплексно, рассматривая разные стороны изучаемого вопроса. Обязательным элементом самостоятельной работы студентов с литературой является ведение необходимых записей: конспекта, выписки, тезисов, планов.

Конспект — краткое письменное изложение основных положений, идей и выводов литературного источника.

Выписка — краткие записи в виде эскизов, схем, цитат, либо основных идей, изложенных близко к тексту, с обязательным указанием источника заимствования.

Тезисы — краткое структурированное изложение основных идей и положений из прорабатываемого материала.

План — последовательность изложения изучаемого материала источника, раскрывающее основную логику содержимого.

11. Перечень нормативных правовых документов, основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения дисциплины (модуля)
а) нормативные документы
1. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть первая) от 30.11.1994 № 51-ФЗ

2. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть вторая) от 26.07.1996 №14-ФЗ

3. Трудовой кодекс Российской Федерации от 30.12.2001 №197-ФЗ

4. Закон РФ от 07.02.1992 № 2300-1 «О защите прав потребителей» (с изм. и доп.)

5. Федеральный закон «Об основах государственного регулирования торговой деятельности» от 28 декабря 2009 г. №381-ФЗ

6. Федеральный закон «Об основах охраны труда в РФ» (в ред. от 29.05.2002 № 53 – ФЗ, 10.07.2003 № 15 – ФЗ)

7. Федеральный закон от 22.05.2003 №54-ФЗ «О применении контрольно-кассовой техники при осуществлении наличных денежных расчетов и (или) расчетов с использованием платежных карт»

8. Правила продажи отдельных видов товаров (утв. Постановлением Правительства Российской Федерации от 19.01.1998 № 55, с изм. и доп.)

9. Правила комиссионной торговли непродовольственными товарами (утв. Постановлением Правительства Российской Федерации от 06.06.1998 № 569)

10. Правила продажи товаров дистанционным способом (утв. Постановлением Правительства Российской Федерации от 27.09.2007 №612)

11. Правила продажи товаров по образцам (утв. Постановлением Правительства Российской Федерации от 21.07.1997 №918)

12. СП  2.3.6.1066 – 01   Санитарно-эпидемиологические правила (утв. Министерством здравоохранения РФ 07.09.2001 № 23)

13. ПОТ РМ 014-2000 Межотраслевые правила по охране труда в розничной торговле (утв. Постановлением Минтруда России от 16.10.2000  № 74)

14. Постановление Министерства труда и социального развития Российской Федерации от 12.02.2002 № 9 «Об утверждении Межотраслевых типовых инструкций по охране труда для работников розничной торговли»

15. СНиП 31-04-01 Складские здания

16. ГОСТ Р 51303-99. Торговля. Термины и определения

17. ГОСТ Р 51304-2009. Услуги торговли. Общие требования

18. ГОСТ Р 51305-2009. Услуги торговли. Требования к персоналу

19. ГОСТ Р 51377-2009. Услуги торговли. Классификация предприятий торговли

б) основная литература

1. Клочкова, М. С. Мерчандайзинг : Учебно-практическое пособие / Клочкова, М. С., Логинова, Е. Ю., Якорева, А. С. - М. : Дашков и К, 2016. - 268 с. - ISBN 978-5-91131-8 38-3. Экземпляров всего: 10, из них: УчФ_Поволжский филиал-9, ЧЗ_Поволжский филиал-1

2. Парамонова, Т. Н.Мерчандайзинг : Учебное пособие. Доп. УМО по образ.в обл. маркетинга / Парамонова, Т. Н., Рамазанов, И. А. - 4-е изд., стереотип. - М. : КНОРУС, 2016. - 144 с. - ISBN 978-5-390-000 65-6. Экземпляров всего: 10, из них: УчФ_Поволжский филиал-9, ЧЗ_Поволжский филиал-1

3. Таборова А. Г. Умный мерчандайзинг : практическое пособие / А. Г. Таборова. - М. : Дашков и К°, 2016. - 160 с. - ISBN 978-5-394-00291-5. 65.422.2-803.4 - Т12 Экземпляров всего: 2, из них: УчФ_Поволжский филиал-1, ЧЗ_Поволжский филиал-1
в) дополнительная литература

1. Дашков Л.П. Организация и правовое обеспечение бизнеса в России, коммерция и технология торговли /Л.П. Дашков, В.К. Памбухчиянц, О.В. Памбухчиянц.- 4-е изд., перераб. и доп. – М.: ИТК «Дашков и К», 2016
2. Практикум по курсу «Организация, технология и проектирование торговых предприятий», - 3-е изд. – М.: ИТК «Дашков и К», 2017
3. Документация торгового предприятия: сборник форм и образцов заполнения с комментариями/ Авторы-составители: Д.Л. Щур, Л.В. Труханович. – 2 изд. перераб. и доп. – М.: Изд. «Дело и сервис», 2016
4. Берман Барри, Эванс Джоэл. Розничная торговля: стратегический подход, 8-е издание: пер. с англ. – М.: издат. дом «Вильямс», 2015
5. Гаджинский А.М. Современный склад. Организация, технология, управление и логистика: учебно - практическое пособие – М.: ТК Велби, издательство «Проспект»,2012

6. Голова А.Г. Управление продажами.-М. : ИТК «Дашков и Ко», 2017
7. Дубровин Н.А. Организация производства на предприятии торговли: учебное пособие / 2 изд., перераб. и доп.- М.: КНОРУС, 2016
8. Зырянов А.В. Размещение торговых предприятий: учебное пособие-М: Экономист, 2011

9. Иванов Г. Г. Организация и технология коммерческой деятельности: учебное пособие – М.: изд. центр «Академия», 2015
10. Крапивин О. М., Власов В. И. Охрана труда. Вопросы правового регулирования. – М.: «Ось-89», 2016
11. Маликов О.Б. Склады и грузовые терминалы: Справочник. СПб.: Издательский дом «Бизнес-Пресса», 2017
12. Монин А.А. Ритейл В России. Особенности национальной розницы. - СПб.: Невский проспект; Вектор, 2017
13. Сидоров Д.В. Розничные сети. Секреты эффективности и типичные ошибки при работе с ними. – М.: Вершина, 2016
14. Современные торговые технологии и торговые форматы. Основные законы. Андрей Калмыков. – К.: Издательство «Агенство «Стандарт»», 2012

15. Сысоева С.В., Бузукова Е.А. Мерчандайзинг. Курс управления ассортиментом в рознице (+СД) – СПб.: Питер, 2015
16. Сысоева С.В. Стандарт розничного магазина. Разработка инструкций и регламентов. – СПб.: Питер, 2016
17. Таран С.А. Как организовать склад: Практические рекомендации профессионала – М.: Изд-во «Альфа-Пресс», 2011

18. Терещенко К.А. Основы розничной торговли: международный опыт в практических решениях – М.: ООО «Издательство Жигульского», ООО «Русское профессиональное издательство», 2017
19. Ферни Дж. Принципы розничной торговли /Джон Ферни, Сюзанна Ферни, Кристофер Мур –М.: ЗАО «Олимп-Бизнес», 2015
20. Херман Симон. Продажи в кризис. Как повысить объем продаж, снизить издержки и увеличить прибыль/ Пер. с нем. – М.: Бизнес Психологи, 2017
21. Чкалова О.В. Торговое предприятие: учебное пособие - М.: Эксмо, 2015
22. Шуман Майкл. Революция малого бизнеса. Как минимаркеты побеждают в глобальной конкуренции / пер. с англ.,- М.: Вершина, 2012
12. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необходимых для освоения дисциплины (модуля)
http://www.budgetrf.ru - Мониторинг экономических показателей;

http://www.businesspress.ru  - Деловая пресса;

http://www.garant.ru  - Гарант;

http://www.nta –rus/ru  - Национальная торговая ассоциация;

http://www.rbc.ru – РосБизнесКонсалтинг (материалы аналитического и       обзорного характера);

http://www.rtpress.ru  - Российская торговля;

http://www.torgrus.ru  - Новости и технологии торгового бизнеса;

http://www.modul-ek.ru – Торговое оборудование;

http://www.torg.spb.ru – Торговля и ресторанный бизнес;

http://www.nta-rus.com – Оборудование. Технология и оборудования для магазинов и ресторанов;

http://www.f-art.nnov.ru – ТиТО. Торговое и технологическое

оборудование;

http://www.trade-design.ru – Торговый дизайн;

http://www.tovr.ru – Торговое оборудование в России.

13. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образовательного процесса по дисциплине (модулю), перечень программного обеспечения и информационных справочных систем (при необходимости)

а) требования к аудиториям (помещениям, местам) для проведения за​нятий: стандартно оборудованные видео- и аудиосредствами учебные ау​дитории для проведения лекционных и практических занятий.
б)
требования к оборудованию рабочих мест преподавателя и обу​чающихся: интерактивная доска, видеопроектор, ноутбук.
в)
требования к специализированному оборудованию: оснащенный
торговым оборудованием и образцами товаров учебный магазин, мульти​медийные средства.
14. Описание материально–технической базы, необходимой для осуществления образовательного процесса по дисциплине (модулю)
Оценочные средства для контроля успеваемости и результатов освое​ния учебной дисциплины (модуля)
а)
для текущей успеваемости:
контрольные вопросы (для устного опроса);
тесты текущего контроля с закрытыми вопросами (для письменного опроса);
тесты текущего контроля с открытыми вопросами (для опроса в виде диктанта);
проблемные задания ситуационных задач, формирующие у студентов способность применять знания и умения в ситуациях, описывающих или моделирующих профессиональную деятельность;
проектные задания, развивающие у студентов готовность к выполне​нию продуктивной деятельности
б)
для промежуточной аттестации:
экзаменационные билеты, включающие различные типы оценочных средств (теоретические вопросы, тесты, ситуационные задачи).
15. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины (модуля)
В преподавании дисциплины используются следующие активные и интерактивные методы проведения занятий и организации самостоятель​ной работы студентов:
объяснительно-иллюстративный метод с элементами проблемного из​ложения учебной информации (монологической, диалогической или эври​стической);
активные и интерактивные методы (разбор конкретных ситуаций (кейсы), решение ситуационных задач, дискуссии);
внеаудиторная работа с целью развития профессиональных навыков обучающихся (посещение специализированных выставок, ярмарок).
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ   ВЫСШЕГО   ОБРАЗОВАНИЯ

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

ДЛЯ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ

МЕРЧАНДАЙЗИНГ ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ
(наименование дисциплины (модуля)
Направление подготовки 43.03.01 Сервис
Профиль   «Сервис в торговле»

1. Паспорт фонда оценочных средств

1.1 Компетенции, формируемые в процессе изучения дисциплины:
	Индекс
	Формулировка компетенции

	ПК-1
	 готовностью к организации контактной зоны предприятия сервиса

	ПК-11
	готовностью к работе в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса


1.2. Сведения об иных дисциплинах (преподаваемых, в том числе, на других кафедрах) участвующих в формировании данных компетенций:
1.2.1. Компетенция ПК-1 формируется в процессе изучения дисциплин (прохождения практик):

Организация и планирование деятельности предприятий сервиса

Сервисная деятельность

Информационная безопасность

Правовые информационные системы

Мерчендайзинг потребительских товаров

Коммерческое товароведение

Учебная практика: практика по получению первичных профессиональных умений и навыков, в том числе первичных умений и навыков научно-исследовательской деятельности

Производственная практика: практика по получению  профессиональных умений и опыта профессиональной деятельности

Производственная практика: преддипломная практика
1.2.2. Компетенция ПК-11
формируется в процессе изучения дисциплин (прохождения практик):
Сервисная деятельность


Мерчендайзинг потребительских товаров


Коммерческое товароведение


Учебная практика: практика по получению первичных профессиональных умений и навыков, в том числе первичных умений и навыков научно-исследовательской деятельности

Производственная практика: практика по получению  профессиональных умений и опыта профессиональной деятельности


Производственная практика: преддипломная практика


1.3. Этапы формирования и программа оценивания контролируемой компетенции:
	№
	Код 

контролируемой 

компетенции (или ее части)
	Контролируемые модули, 

разделы (темы) дисциплины*
	Наименование оценочного средства

	1
	ПК-1; ПК-11
	Тема 1. Мерчандайзинг в системе маркетинга
	коллоквиум

	2
	ПК-1; ПК-11
	Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии мерчандайзинга
	коллоквиум

	3
	ПК-1; ПК-11
	Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной торговле
	коллоквиум

	4
	ПК-1; ПК-11
	Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж 
	коллоквиум

	5
	ПК-1; ПК-11
	Тема 3. Планировка места продажи товара
	коллоквиум

	6
	ПК-1; ПК-11
	Тема 5. Выкладка товаров в местах продаж
	коллоквиум

	7
	ПК-1; ПК-11
	Тема 5. Выкладка товаров в местах продаж
	коллоквиум

	8
	ПК-1; ПК-11
	Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению торгового оборудования
	коллоквиум


4. Показатели и критерии оценивания компетенций, шкала оценивания

Процедура оценивания

Процедура оценивания результатов освоения программы учебной дисциплины включает в себя оценку уровня сформированности компетенций студента при осуществлении текущего контроля и проведении промежуточной аттестации.

Уровень сформированности компетенции (одной или нескольких) определяется по качеству выполненной студентом работы и отражается в следующих формулировках: высокий, хороший, достаточный, недостаточный.

При выполнении студентами заданий текущего контроля и промежуточной аттестации оценивается уровень обученности «знать», «уметь», «владеть» в соответствии с запланированными результатами обучения и содержанием рабочей программы дисциплины: 

-профессиональные знания студента могут проверяться при ответе на теоретические вопросы, выполнении тестовых заданий, практических работ,

-степень владения профессиональными умениями – при решении ситуационных задач, выполнении практических работ и других заданий.

Результаты выполнения заданий фиксируются в баллах в соответствии с показателями и критериями оценивания компетенций. Общее количество баллов складывается из:

-сумма баллов за выполнение практических заданий на выявление уровня обученности «уметь», 

-сумма баллов за выполнение практических заданий на выявление уровня обученности «владеть», 

-сумма баллов за ответы на дополнительные вопросы.

По итогам текущего контроля и промежуточной аттестации в соответствии с показателями и критериями оценивания компетенций определяется уровень сформированности компетенций студента и выставляется оценка по шкале оценивания.
	Компетенции
	Показатели

 оценивания
	Критерии оценивания компетенций

	
	
	Высокий (верно и в полном объеме) 

5 б.
	Средний (с незначительными замечаниями) 4 б.
	Низкий (на базовом уровне, с ошибками) 

3 б.
	Недостаточный (содержит большое количество ошибок / ответ не дан) 

2 б.
	Итого

	Теоретические показатели

	ПК-1

	 готовностью к организации контактной зоны предприятия сервиса
	Верно и в полном объеме знает вопросы организации контактной зоны предприятия сервиса
	Знает вопросы организации контактной зоны предприятия сервиса
	В основном знает вопросы организации контактной зоны предприятия сервиса
	Не достаточно знает вопросы организации контактной зоны предприятия сервиса
	5

	ПК-11

	готовностью к работе в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
	верно и в полном объеме знает работу в контактной зоне с потребителем, сущность процесса сервиса
	знает работу в контактной зоне с потребителем, сущность процесса сервиса
	в основном знает работу в контактной зоне с потребителем, сущность процесса сервиса
	не знает работу в контактной зоне с потребителем, сущность процесса сервиса
	5

	Практические показатели

	ПК-1

	 готовностью к организации контактной зоны предприятия сервиса
	верно и в полном объеме готов к организации контактной зоны предприятия сервиса
	готов к организации контактной зоны предприятия сервиса
	в основном готов к организации контактной зоны предприятия сервиса
	не готов к организации контактной зоны предприятия сервиса
	5

	ПК-11

	готовностью к работе в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
	верно и в полном объеме умеет работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	умеет работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	в основном умеет работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	не умеет работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	5

	Владеет

	ПК-1

	 готовностью к организации контактной зоны предприятия сервиса
	верно и в полном объеме владеет методами организации контактной зоны предприятия сервиса
	владеет методами организации контактной зоны предприятия сервиса
	в основном владеет методами организации контактной зоны предприятия сервиса
	не владеет методами организации контактной зоны предприятия сервиса
	5

	ПК-11

	готовностью к работе в контактной зоне с потребителем, консультированию, согласованию вида, формы и объема процесса сервиса
	верно и в полном объеме готов работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	готов работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	в основном готов работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	не готов работать в контактной зоне с потребителем, консультировать, согласовать виды, формы и объем процесса сервиса
	5

	ВСЕГО:
	30


Шкала оценивания:
для проведения экзамена

	Оценка
	Баллы
	Уровень сформированности компетенции

	отлично
	25-30
	высокий

	хорошо
	20-24
	хороший

	удовлетворительно
	15-19
	достаточный

	неудовлетворительно
	14 и менее
	недостаточный


для зачета

	Оценка
	Баллы
	Уровень сформированности компетенции

	зачтено
	15-30
	достаточный

	не зачтено
	14 и менее
	недостаточный


2.Типовые контрольные задания для оценки результатов 
обучения но дисциплине и иные материалы для подготовки к

промежуточной аттестации
2.1.   Материалы для подготовки к промежуточной аттестации

Вопросы к зачету: 
1. Экономическое содержание понятия «Мерчандайзинг». 

2. Эволюция концепции мерчандайзинга. 

3. Организация мерчандайзинга в структуре торгового предприятия. 

4. Функции и задачи мерчандайзера.

5. Характеристика типов покупателей. Особенности потребительского поведения.

6. Формирование принципов мерчандайзинга на основе теорий рефлексов. Виды рефлексов и подходы к их классификации.

7. Управление поведением посетителей на основе восприятий и ощущений.

8. Факторы, формирующие планировку магазина.

9. Особенности поведения покупателей в торговом зале.

10. Разработка проекта планировка торгового зала. Характеристики торгового зала. 

11. Влияние факторов природной системы человека на распределение посетителей в торговом зале.

12. Правило «золотого треугольника». Направление движения потоков покупателей по принципу «3/90».

13. Особенности размещения отделов и секций в торговом зале.

14. Виды торгово-технологического оборудования. 

15. Виды планировки в зависимости от способа размещения оборудования в торговом зале. 

16. Способы выкладки товаров в точке продажи. Основные виды выкладки товаров.   

17. Основные принципы выкладки продукции. 

18. Основные концепции представления товара. 

19. Организация дополнительной выкладки в местах продаж. 

20. Принципы создания экспозиции в местах продажи. 

21. Сущность и назначение планограмм. 

22. Разработка и построение планограмм. 

23. Восприятие системы освещения в магазине.

24. Сущность и значение маркетинговых коммуникаций. 

25. Процесс разработки коммуникационной политики фирмы. 

26. Экономическое содержание понятия коммуникационной политики предприятия. 

27. Роль коммуникаций на местах продаж в общей системе продвижения товара. 

28. Характеристика основных этапов разработки программы продвижения предприятия.

29. Виды торгово-розничной рекламы. 

30. Характеристика средств распространения торгово-розничной рекламы. 

31. Правила создания рекламных материалов для точек продаж. 

32. Сущность и средства внутримагазинной рекламы. 

33. Сущность понятия «POS-материалы». 

34. Характеристика функциональных зон при оформлении мест продаж

35. Характеристика средств наружного оформления места продажи

36. Характеристика и классификация POS–материалов входной группы. 

37. Виды и характеристика средств внутримагазинной рекламы. 

38. Оценка эффективности внутримагазинной рекламы. 

39. Роль и значение сервисного обслуживания покупателей. 

40. Торговые услуги как основа покупательского сервиса. 

41. Классификация, виды и характеристика торговых услуг. 

42. Понятие базового уровня обслуживания покупателей. 

43. Определение оптимального уровня обслуживания покупателей. 

44. Влияние атмосферы магазина на адаптивные свойства посетителей. 

45. Характеристика основных элементов атмосферы магазина.

46. Особенности  зрительного восприятия цвета и света. 
47. Характеристика арома-мерчандайзинга. 

48. Способы устранения дискомфорта восприятия покупателя.

49. Инструменты мерчандайзинга для товаров-новинок. 

50. Создание эффективного представления нового товара. 

51. Особенности расположения нового товара в местах продажи. 
Образцы   тестовых   заданий   для   проведения   текущего   контроля и промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины, а также для контроля самостоятельной работы: 
1.Что такое мерчандайзинг?

Это прикладная наука, сочетающая в себе знания о методах торговли и рекламы, логистики, психологии и социологии.

Это самостоятельный вид профессионально осуществляемой деятельности по управлению поведением человека.

Искусство розничной торговли.
2.Основная цель мерчандайзинга:

Продвижение товара и повышение лояльности покупателей.

Максимальный рост товарооборота и прибыли.

Продать как можно больше товара.
3.Основная цель мерчандайзинга - производителя?

Стимулировать желание потребителей выбрать конкретный товар, торговую марку.

Увеличить объем товарооборота и прибыли.

Формирование лояльности покупателей.
4.Основная цель мерчендайзинга-торговца?

Стимулировать желание потребителей выбрать конкретный товар, торговую марку.

Увеличить объем товарооборота и прибыли.

Формирование лояльности покупателей.
5.Основное правило мерчандайзинга

Широко применять традиционные методы стимулирования сбыта товара.

Товар должен продаваться сам по себе.

Наиболее рациональное удовлетворение собственных потребностей.

6.Применение теории и практики мерчандайзинга позволяет:

Сократить расходы на информирование покупателя внутри магазина.

Перераспределить обязанности и труд участников торгово-технологического процесса торгового предприятия.

Облегчать и стимулировать продажи в магазине.
7.В организации, каких участников рынка можно использовать мерчандайзинг?

Розничные торговые предприятия, торговые центры, предприятия  мелкооптовой торговли, торговля по каталогам.

Продовольственные и вещевые рынки, ярмарки и выставки, магазины- галереи, торгующие произведениями искусств.

Интернет и другие средства электронной коммерции.
8.Виды целей мерчандайзинга.

Стимулировать сбыт в магазине.

Создать конкурентное преимущество.

Влиять на поведение покупателей.
9.Основные задачи мерчандайзинга.

Управление сбытом и поведением потребителей.

Поддержание конкурентоспособности предприятия.

Совершенствование рекламно-коммуникационной политики и  торгово-технологического процесса в магазине.
10.Что является барьером на пути внедрения мерчандайзинга в России?

Отсутствие конкуренции.

Отсутствие взаимосвязи стратегией, задачами и тактикой торгового  предприятия.

Инфраструктура отрасли характеризуется наличием большого  количества мелких предпринимателей в стационарной сети, микрорынков и других типов внемагазинной  торговли.
11.Что такое рефлекс?

Автоматическая ответная реакция организма на действие какого-либо внутреннего или внешнего раздражителя.

Это рефлексы, направленные на сохранение целостности организма.

Приобретенная реакция организма на определенные раздражители.

Какие рефлексы имеют наибольшее значение для управления поведение потребителей?
12.Условные рефлексы.

Пищевые, оборонительные, безусловно ориентировочные.

Абсолютно индифферентные раздражители.
13.Что такое познавательные рефлексы?

Это умственные способности индивида, необходимые для  выполнения различных действий по обработке информации,  поступающей из внешней среды.

Это объект изучения при разработке коммуникационной политики.

Отдельные мероприятия, направленные на привлечение внимания
14.Что такое внимание?

Это предметы, явления, их свойства и отношения.

Состояние психологической концентрации, сосредоточенности на каком-либо объекте и направление познавательных ресурсов на обработку раздражителей.

Организованный и целенаправленный отбор поступающей информации.

15.Определите шесть основных свойств внимания.

Информативность, направленность, рассеянность, концентрация, интенсивность и последовательность.

Направленность, сосредоточенность, объем, устойчивость, распределение и переключаемость.

Раздражительность, чередование, интенсивность, непроизвольность, сосредоточенность и переключаемость.
16.Что такое ощущение?

Зрение, слух, вкус, запах, осязание.

Разнообразие значимых для человека свойств окружающей среды.

Давление, боль, тепло, холод.
17.Основные свойства зрительного восприятия?

Близость друг к другу элементов зрительного поля. Сходство элементов друг с другом. Фактор «естественного продолжения». Замкнутость.

Иллюзии восприятия. Замкнутость. Зрительные иллюзии.

Фактор «естественного продолжения». Иллюзии движения. Иллюзии времени.
18.Что такое восприятие?

Это процесс получения информации посредством пяти чувств и последующего осознания и придания ей смысла.

Процесс отсеивания не интересующей индивида информации и сохранение той, которая ему приятна или интересна.

Процесс искажения получаемой информации, если воспринимаемая индивидом сообщение противоречит его убеждениям.
19.Способы возбуждения интереса и привлечения внимания покупателей к товарам?

Количество товара на полках, скученное расположение  оборудования, изменение расстояния между товаром.

Цвет упаковки, встроенные светильники, освещение сзади.

Принцип воображаемой оправы, создание цветового пятна,  выделение с помощью направленного пучка света, расположение рядом с товаром рекламы, использование движущихся дисплеев.
20.Факторы, формирующие планировку магазина?

Размер торгового оборудования, маршруты движения покупателей, размещение торговых секций.

Конфигурация торгового зала, размещение входов и выходов, последовательность размещения отделов, организация покупательских потоков.

Конфигурация торгового зала, размер торгового оборудования, система освещения в торговом зале.
21.Требования, предъявляемые к торговым зданиям.

Рациональное движение покупательских и товарных потоков, механизация трудоемких операций.

Эффективность использования пространства, сохранность товаров, создание привлекательного интерьера.

Технологические, архитектурно-строительные, технические, эстетические, экономические.
22.Что такое установочная площадь?

Площадь всех плоскостей оборудования.

Площадь занятая торговым оборудованием.

Площадь для выкладки товара.

23.Оптимальная величина коэффициента установочной площади:

от 0,25 до 0,35

от 0,20 до 0,25

от 0,35 до 0,45
24.Коэффициент установочной площади определяется:

Отношением суммы площадей оснований оборудования к площади торгового зала.

Отношением  площадей всех элементов оборудования для выкладки  товаров к площади торгового зала.

Отношением фактического коэффициента установочной площади к оптимальному показателю.
25.Что называется экспозиционной (демонстрационной)       площадью?

Площадь всех плоскостей оборудования.

Площадь занятая торговым оборудованием.

Площадь для выкладки товара.
26.Эффективность использования торговой площади магазина характеризуется:

Коэффициентом эффективности.

Коэффициентом экспозиционной площади.

Коэффициентом установочной площади.
27.Оптимальное значение площади для покупателей?

50-55%

55-65%

45-55%.
28.Что такое площадь под узлами расчета?

Площадь, занятая кассовыми аппаратами.

Площадь, занятая кассовыми аппаратами, проходами между ними.

Площадь, занятая кассовыми аппаратами, проходами между ними  и  резервная площадь.
29.Оптимальное значение под узлами расчета.

15-20% площади торгового зала магазина.

50-55% площади торгового зала магазина.

Свыше 50% площади торгового зала магазина.
30.Эффективность использования экспозиционной площади магазина характеризуется:

Коэффициентом эффективности.

Коэффициентом экспозиционной площади.

Коэффициентом установочной площади.
31.Эффективность использования установочной и экспозиционной площади магазина характеризуется:

Коэффициентом эффективности.

Коэффициентом экспозиционной площади.

Коэффициентом установочной площади.
32.Коэффициент экспозиционной площади определяется:

Отношением суммы площадей оснований оборудования к площади торгового зала.

Отношением  площадей всех элементов оборудования для выкладки  товаров к площади торгового зала.

Отношением фактического коэффициента установочной площади к оптимальному показателю.
33.Коэффициент эффективности определяется:

Отношением суммы площадей оснований оборудования к площади торгового зала.

Отношением  площадей всех элементов оборудования для выкладки товаров к площади торгового зала.

Отношением фактического коэффициента установочной площади к оптимальному показателю.
34.Оптимальное использование пространства торгового зала:

60% площади торгового зала оставлять для продвижения      покупателей.

40% площади торгового зала оставлять для продвижения  покупателей.

50% площади торгового зала оставлять для продвижения  покупателей.
35.Наиболее рациональная форма площади торгового зала:

Прямоугольник с соотношением сторон 1:2 или 2:3.

Квадрат.

Прямоугольник с соотношением сторон 1:3 или 2: 5.
36.Что такое «холодные зоны» в торговом зале магазина:

Участки торгового зала, которые не посещают покупатели.

Участки торгового зала, которые меньше всего посещают покупатели.

Участки торгового зала, которые чаще всего посещают покупатели.
37.Определите площадь молочного отдела, если объем продаж отдела  составляет 10% от общей суммы продаж:

10% от общей площади зала.

5% от общей площади зала.

15% от общей площади зала.
38.Определите площадь молочного отдела, если объем продаж отдела составляет 18% от общей суммы продаж:

18% от общей площади зала.

10% от общей площади зала.

15% от общей площади зала.
39.Что такое концепция сбалансированного магазина?

Площади отделов должны быть примерно одинаковые.

Площади отделов должны быть пропорциональны объемам продаж и соответствовать потребностям в торговом пространстве.

Площади отделов должны быть пропорциональны объемам продаж и соответствовать группе товаров.
40.Факторы, влияющие на размер площади отдела?

Направление движения покупателей.

Размер прибыли.

Объем продаж, размер прибыли, размер товарных запасов, направление движения покупателей.
41.Основные требования к последовательности размещения отделов.

Частота покупок и характер спроса.

Направление движения покупателей.

Направление движения покупателей, совместное приобретение, частота покупок и характер спроса продолжительность отбора товара, удобство передвижения покупателей.

42.Что определяет коэффициент подхода к отделу?

Какая часть посетителей сделал покупки в этом отделе.

Какая часть посетителей магазина подходят к этому отделу.

Какая часть посетителей считает, более привлекательным вариант размещения отдела.
43.Что определяет коэффициент привлекательности?

Какая часть посетителей сделал покупки в этом отделе.

Какая часть посетителей магазина подходят к этому отделу.

Какая часть посетителей считает, более привлекательным вариант размещения отдела.
44.Что определяет коэффициент покупки?

Какая часть посетителей сделал покупки в этом отделе.

Какая часть посетителей магазина подходят к этому отделу.

Какая часть посетителей считает, более привлекательным  вариант размещения отдела.
45.Формула определения  коэффициента подхода к отделу:

Ку = Ру/ Nу.

Кп = Рп/ Nп.

Кпр. = Ку/ Кп.
46.Формула определения  коэффициента привлекательности:

Ку = Ру/ Nу.

Кп = Рп/ Nп.

Кпр. = Ку/ Кп.
47.Формула определения  коэффициента покупки:

Ку = Ру/ Nу.

Кп = Рп/ Nп.

Кпр. = Ку/ Кп.
48.Рациональное размещение скоропортящихся товаров:

В центре торгового зала.

У входа и выхода в магазин.

По периметру зала.
49.Рациональное размещение мяса и мясопродуктов:

Вдоль дальней стены торгового зала.

Вдоль боковой стены торгового зала.

В центре торгового зала.
50.Рациональное размещение овощного отдела:

Вдоль боковой стены торгового зала.

В центре торгового зала.

Вдоль дальней стенки торгового отдела.
51.Рациональное размещение хлебобулочных изделий:

Вдоль боковой стены торгового зала.

В центре торгового зала.

Вдоль дальней стенки торгового отдела.
52.Возможные варианта расположения подсобных помещений:

П-образное расположение.

Вдоль задней стены здания.

Г-образное расположение.

53.Элементы атмосферы магазина в зависимости от характера воздействия на природную систему человека.

Планировка, архитектура.

Психологические, органолептические и организационные  элементы.

Освещение, цвета, музыка. 
54.Психологические факторы в магазине представлены следующим:

Уровнем сервиса, поведением персонала, наличием или отсутствием в торговом зале большого числа покупателей.

Планировкой, соотношением общей и торговой площади, типом оборудования, способом выкладки.

Освещением, цветом, музыкой, запахами и температурой.
55.Организационные факторы в магазине представлены следующим:

Уровнем сервиса, поведением персонала, наличием или отсутствием в торговом зале большого числа покупателей.

Планировкой, соотношением общей и торговой площади, типом оборудования, способом выкладки.

Освещением, цветом, музыкой, запахами и температурой.
56.Органолептические факторы в магазине представлены следующим:

Уровнем сервиса, поведением персонала, наличием или отсутствием в торговом зале большого числа покупателей.

Планировкой, соотношением общей и торговой площади, типом оборудования, способом выкладки.

Освещением, цветом, музыкой, запахами и температурой.
57.Под размещением понимают:

Распределение товара на площади торгового зала.

Расположение, укладка и показ товара на торговом оборудовании.

Демонстрация товара для облегчения поиска и выбора необходимого товара.
58.Под выкладкой товара понимают:

Распределение товара на площади торгового зала.

Расположение, укладка и показ товара на торговом оборудовании.

Демонстрация товара для облегчения поиска и выбора необходимого товара.
59.Способы выкладки товара:

Вертикальная.

Горизонтальная.

Дисплейная.

Интегральная
60.Вертикальная выкладка - это:

Размещение однородных товаров по всей длине оборудования.

Однородные товары выкладываются несколькими рядами  на полках по вертикали, сверху вниз.

Размещение на отдельно стоящих фирменных стендах или стойках.
61.Горизонтальная выкладка – это:

Размещение однородных товаров по всей длине      оборудования.

Однородные товары выкладываются несколькими рядами  на полках по вертикали, сверху вниз.

Размещение на отдельно стоящих фирменных стендах или  стойках. 
62.Дисплейная выкладка – это:

Размещение однородных товаров по всей длине  оборудования.

Однородные товары выкладываются несколькими рядами  на полках по вертикали, сверху вниз.

Размещение на отдельно стоящих фирменных стендах или стойках.
63.Для групп товаров со сравнительно узким ассортиментом более предпочтительна выкладка:

Горизонтальная.

Вертикальная.

Комбинированная.
64.Для групп товаров широкого ассортимента более благоприятна выкладка:

Горизонтальная.

Вертикальная.

Комбинированная.
65.Товарная выкладка товара применяется в магазинах:

Самообслуживания.

Продажа по образцам.

Продажа через прилавок.
66.Декоративная выкладка товара применяется в магазинах:

Самообслуживания.

Продажа по образцам.

Продажа через прилавок.

2.2. Критерии оценки для проведения зачету по дисциплине
Оценка «отлично» ставится в том случае, если студент показывает глубокие знания программного материала при ответах на поставленные вопросы, излагает материал грамотно и логично, правильно применяет теоретические положения при решении практических задач, анализе явлений.
Оценка «хорошо» - если студент твердо знает программный материал, грамотно его излагает, не допускает существенных неточностей в ответе на поставленные вопросы, умеет применять знания для решения практических задач.
Оценка «удовлетворительно» - если студент имеет знания только основного материала, но не усвоил его деталей, не допускает грубых ошибок в ответе, требует в отдельных случаях наводящих вопросов для получения ответа, допускает отдельные неточности.
Оценка «неудовлетворительно» - если студент допускает грубые ошибки в ответе на вопросы, не может применять полученные знания на практике.
2.3. Методические материалы, определяющие процедуру 
оценивания по дисциплине
Общая процедура оценивания определена Положением о фондах оценочных средств.

1. Процедура оценивания результатов освоения программы дисциплины включает в себя оценку уровня сформированности общекультурных и профессиональных компетенций студента, уровней обученности: «знать», «уметь», «владеть».

2. При сдаче экзамена/зачета:

· профессиональные знания студента могут проверяться при ответе на теоретические вопросы, при выполнении тестовых заданий, практических работ;

· степень владения профессиональными умениями, уровень сформированности компетенций (элементов компетенций) - при решении ситуационных задач, выполнении практических работ и других заданий.

3. Результаты промежуточной аттестации фиксируются в баллах. Общее количество баллов складывается из следующего:

· до 60% от общей оценки за выполнение практических заданий,

· до 30% оценки за ответы на теоретические вопросы,

· до 10% оценки за ответы на дополнительные вопросы.

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

ДЛЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
МЕРЧАНДАЙЗИНГ ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ
(наименование дисциплины (модуля)
Направление подготовки 43.03.01 Сервис
Профиль   «Сервис в торговле»
Материалы для текущего контроля

Вопросы для коллоквиумов, собеседования

по дисциплине «Мерчандайзинг потребительских товаров»

Тема 1. Мерчандайзинг в системе маркетинга
1. Развитие мерчандайзинга в России

2. Этапы эволюции и развития мерчандайзинга в различных зарубежных странах (на примере конкретных стран).

Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии Мерчандайзинга

1. Особенности иллюзорного восприятия товаров.

2. Познавательный диссонанс и поиск информации после покупки.

3. Восприятие и осознание информации покупателем.

Тема 3. Планировка места продажи товара

1. Особенности организации и функционирования торговых предприятий различных типов (на примере конкретного типа точки продажи).

2. Особенности открытия сетевых магазинов. 

Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению 

торгового оборудования

Особенности различных видов холодильного оборудования. 

ТЕМА 5. ВЫКЛАДКА ТОВАРОВ В МЕСТАХ ПРОДАЖ

     1. Специальная выкладка: экспозиция в местах продажи.

     2. Принципы группировки и выкладки товаров в магазинах.

Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной Торговле

1. Особенности и правила создания внутренней радиорекламы.

2. Создание эффективной телерекламы.

3. Специфика создания POS-материалов. 

Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж

1. Экономическое содержание понятия «новый товар».

2. Особенности сервисного обслуживания покупателей.

3. Гарантийное обслуживание потребителей. 

Критерии оценки (в баллах): 

Оценка «отлично» выставляется студенту, если он продемонстрировал:

- глубокое и прочное усвоение программного материала;

- полные, последовательные, грамотные и логически излагаемые ответы при видоизменении задания;

- свободно справляющиеся с поставленными задачами, знания материала;

- правильно обоснованные принятые решения;

- владение разносторонними навыками и приемами выполнения практических работ.

Оценка «хорошо» выставляется студенту, если он продемонстрировал:

- знание программного материала;

- грамотное изложение, без существенных неточностей в ответе на вопрос;

- правильное применение теоретических знаний;

- владение необходимыми навыками при выполнении практических задач.

Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если он продемонстрировал:

- усвоение основного материала;

- при ответе допускаются неточности;

- при ответе недостаточно правильные формулировки;

- нарушение последовательности в изложении программного материала;

- затруднения в выполнении практических заданий;

Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если он продемонстрировал:

- не знание программного материала;

- при ответе возникают ошибки;

- затруднения при выполнении практических работ.

Комплект заданий для контрольной работы

по дисциплине «Мерчандайзинг потребительских товаров»

Тема 1. Мерчандайзинг в системе маркетинга
1. Раскройте экономическое содержание понятия «Мерчандайзинг».

2. Каковы основные цели и задачи мерчандайзинга?

3. Назовите основные подходы к организации мерчандайзинга торгового предприятия.

4. Каковы основные функции и задачи мерчандайзера?

Тема 2. Поведение потребителей как компонент технологии Мерчандайзинга

1. Каковы основные роль и значение управленческого воздействия на потребителей?

2. Охарактеризуйте типы покупателей.

3. Охарактеризуйте стадии принятия решения о покупке покупателем.

4. Каково значение психоанализа и бессознательных мотивов покупателей в процессе принятия решения о покупке?

5. Назовите особенности восприятия человеком товаров и рекламно-информационных материалов.

Тема 3. Планировка места продажи товара

1. Назовите требования, предъявляемые к торговым помещениям.

2. Какие основные функциональные зоны торгового помещения можно выделить?

3. Охарактеризуйте особенности поведения покупателей в торговом зале.

4. Раскройте содержание правила "золотого треугольника".

5. Назовите основные методы оценки эффективности размещения различных отделов магазинов.

Тема 4. Мерчандайзинговый подход к размещению 

торгового оборудования

1. Каковы основные виды торгово-технологического оборудования?

2. Каковы особенности размещения товаров различных видов на стеллажах?

3. Охарактеризуйте основные виды торгового холодильного оборудования.

4. Дайте характеристику основных видов планировки торгового зала и размещения оборудования.

Тема 5. Выкладка товаров в местах продаж

1. Назовите основные задачи выкладки товаров в зависимости от целей мерчандайзинга. 

2. Охарактеризуйте основные способы выкладки товаров в точке продажи. 

3. Назовите и охарактеризуйте основные виды выкладки товаров.   

4. Каковы основные принципы выкладки продукции? 
5. Каково влияние места представления товара на объем продаж? Ответ обоснуйте. 

6. Каким образом может осуществляться определение оптимального размера выкладки? 

7. Что означают и для чего предназначены специальные выкладки товаров? 

8. Раскройте сущность и назначение планограмм. 

9. Каковы основные этапы разработки и построения планограмм?

Тема 6. Маркетинговые коммуникации в розничной торговле

1. Раскройте сущность и значение маркетинговых коммуникаций. 

2. Какие этапы включает процесс разработки коммуникационной политики фирмы?

3. Назовите основные виды торгово-розничной рекламы. 

4. Раскройте сущность понятия POS-материалы. 

5. Каковы основные правила использования POS-материалов?

6. Назовите и охарактеризуйте основные функциональные зоны при оформлении мест продаж.

Тема 7. Сервисное обслуживание покупателей в местах продаж

1. Назовите основные виды торговых услуг и дайте их краткую характеристику.

2. Каково влияние атмосферы магазина на адаптивные свойства посетителей?

3. Охарактеризуйте основные элементы атмосферы магазина.

4. Что понимается под новым товаром?

5. Назовите инструменты мерчандайзинга для товаров-новинок.

6. Каковы особенности расположения нового товара в местах продажи? 

Критерии оценки:

- оценка «отлично» выставляется студенту, если он дал правильные ответы на 90-100% контрольных вопросов от их общего количества;

- оценка «хорошо» выставляется студенту, если он дал правильные ответы на 70-89% контрольных вопросов от их общего количества;

- оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если он дал правильные ответы на 50-69 % контрольных вопросов от их общего количества;

- оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если он дал правильные ответы менее чем на 50 % контрольных вопросов от их общего количества.

Комплект разноуровневых задач (заданий)

по дисциплине «Мерчандайзинг потребительских товаров»

Задание 1. Осуществить сегментацию площади торгового зала на примере розничного торгового предприятия любого типа (супермаркет, универмаг, специализированные магазины и т.д.).

Методические указания

В процессе осуществления сегментации необходимо выделить такие зоны, как площадь, занятую торговым оборудованием; экспозиционную площадь; площадь под узлы расчета; площадь для покупателей; площадь для дополнительного обслуживания покупателей. 

При этом необходимо определить эффективность использования торговой площади магазина, для чего следует рассчитать коэффициент установочной площади (Куст). 

Коэффициент установочной площади (К уст) определяется отношением суммы площадей оснований оборудования (Побор) к площади торгового зала 
(П тз):  
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Оптимальная величина этого коэффициента находится в интервале от 0,25 до 0,35.

Следует также определить коэффициент экспозиционной площади Кэксп. Данный коэффициент исчисляется как отношение площадей всех элементов оборудования доля выкладки товаров Пэкспк площади торгового зала магазина: 
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Эффективность использования установочной и экспозиционной площадей определяется коэффициентом эффективности, который определяется коэффициентом эффективности. Необходимо рассчитать данный коэффициент, который определяется отношением фактического коэффициента установочной (экспозиционной) площади к оптимальному показателю. 

Задание 2. На основании результатов выполнения Задания 1 оценить грамотность внутренней планировки торгового предприятия с точки зрения мерчандайзинга. Дать свои рекомендации по совершенствованию внутренне планировки магазина.

Методические указания

При определении эффективности внутренней планировки торгового помещения следует учитывать, что оптимальная величина этого коэффициента находится в интервале от 0,25 до 0,35. В то же время площадь под узлами расчета должна занимать, согласно правилам мерчандайзинга, примерно 15-20 % площади торгового зала магазина. Площадь для покупателей должна составлять не менее 50-55 % площади торгового зала для обеспечения свободного движения покупателей, тележек с товарами и т.д.
Задание 3.  Провести анализ эффективности размещения отдела «Овощи-фрукты» в торговом зале магазина. Необходимо установить оптимальный вариант размещения отдела. 

Методические указания

Анализ эффективности размещения отдела «Овощи-фрукты» в торговом зале магазина следует осуществить на основе данных, приведенных в таблице. 

Таблица - Анализ эффективности размещения отдела «Овощи-фрукты»
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1. Для выполнения данного задания необходимо рассчитать коэффициент подхода к отделу (Кп). Данный коэффициент показывает, какая часть посетителей магазина подходит к отделу, и определяется по формуле:
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где N - общее количество посетителей за определенный период;
nп - количество посетителей, которые подошли к отделу за этот пе​риод.
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2. Коэффициент покупки(Ку). Показывает, какая часть посетителей осуществила покупки в данном отделе:

где Nу — общее количество посетителей осуществивших покупки, 

п у — количество посетителей, осуществивших покупки в отделе. 

3. Коэффициент привлекательности (Кпр). Указывает на предпочти​тельность варианта размещения отдела; определяется как отноше​ние коэффициента покупки (Ку) к коэффициенту подхода (Кп):
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Коэффициент привлекательности показывает, что подход посетителя к отделу не приводит к обязательному совершению покупки. Но чем ближе Кпр к единице, тем более привлекательным считается вариант размещения отдела.

Задание 4. Разработать и построить планограмму выкладки сахара в конкретной торговой точке в зависимости от вида сахара, его фасовки и поставщиков.

Задание 5. Разработать план выкладки различных категорий товаров в местах продаж.

Методические указания

1. Необходимо разработать план выкладки гастрономических товаров. Процесс составления плана выкладки следует осуществлять по следующей схеме:

- описание отдела «Гастрономия»;

- формирование ассортимента в отделе;

- выкладка продукции на весовом и порционном прилавках;

- особенности маркетинга в отделе гастрономии.

2. Необходимо разработать план выкладки бакалейных товаров. Процесс составления плана выкладки следует осуществлять по следующей схеме:

- описание отдела «Бакалея»;

- особенности маркетинга в отделе бакалеи;

- торговые марки производителей и частные торговые марки;

- ассортимент бакалейной продукции;

- выкладка бакалейной продукции;

- пополнение полочного запаса.

3. Необходимо разработать план выкладки молочных и кисломолочных продуктов. Процесс составления плана выкладки следует осуществлять по следующей схеме:

- описание отдела «Молочные продукты»;

- выкладка молочной продукции;

- выкладка йогуртов;

- выкладка сыров;

- правила реализации сыра.

4. Необходимо разработать план выкладки замороженных продуктов. Процесс составления плана выкладки следует осуществлять по следующей схеме:

- описание отдела «Замороженные продукты»;

- ассортимент замороженных продуктов;

- особенности торговли замороженными продуктами.

5. Необходимо разработать план выкладки алкогольной продукции. Процесс составления плана выкладки следует осуществлять по следующей схеме:

- описание отдела «Вина и спиртные напитки»;

- особенности выкладки алкогольной продукции;

- специализированное оборудование для вина. 

Критерии оценки для заданий реконструктивного уровня:

оценка «отлично» выставляется студенту, если:

· глубокое и прочное усвоение программного материала

· полные, последовательные, грамотные и логически излагаемые ответы при видоизменении задания
· свободно справляющиеся с поставленными задачами, знания материала
· правильно обоснованные принятые решения 

оценка «хорошо» выставляется студенту, если:

· знание программного материала

· грамотное изложение, без существенных неточностей в ответе на вопрос
· правильное применение теоретических знаний 

оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если:

· усвоение основного материала

· при ответе допускаются неточности

· при ответе недостаточно правильные формулировки

· нарушение последовательности в изложении программного материала.

оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если:

· незнание программного материала. 
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