3.2 Перечень вопросов к экзамену

по дисциплине

 «Маркетинг в торговле»

для специальности

1-25 01 10 «Коммерческая деятельность»
1. Розничная торговля как вид деятельности. 
2. Продвижение в торговом маркетинге – реклама.
3. Сущность деятельности по продвижению розничных торговых операций.

4. Продвижение в торговом маркетинге – связи с общественностью.

5. Характеристика покупательского поведения потребителей.
6. Продвижение в торговом маркетинге – стимулирование сбыта.

7. Роль, место и сущность маркетинга в розничной торговле.

8. Продвижение в торговом маркетинге – личные продажи.

9. Характеристика личных покупок (shopping). 

10. Инструменты продвижения в торговом маркетинге.

11. Покупка товаров через Интернет, пользование финансовыми услугами.
12. Продвижение в торговом маркетинге – атмосфера магазина как материальное доказательство. 

13. Изменение потребительского поведения – причины и следствия.

14. Основные функции деятельности торговых представителей.
15. Принципиальные различия  между маркетингом и продажей.

16. Факторы, определяющие работу успешных торговых представителей.
17. Сущность концепции продаж. 

18. Сущность процесса планирования работы с торговым персоналом.

19. Сущность концепции маркетинга.

20. Сегментация базового рынка в торговом маркетинге.

21. Особенности комплекса торгового маркетинга.

22. Позиционирование предприятия розничной торговли.

23. Торговый и потребительский маркетинг.

24. Брендинг в розничной торговле.
25. Инструментарий торгового маркетинга.

26. Теория потребительского поведения в контексте розничной торговли.
27. Трансформация элементов комплекса маркетинга
28. Основные теории потребительского поведения.

29. Анализ розничной деятельности как продукта.
30. Этапы процесса формирования покупательского решения.

31. Мультиатрибутивная модель торговой услуги.
32. Основные типы конкуренции: сущность и отличия.

33. Формат магазина как следствие стратегии бизнеса.

34. Теории развития конкуренции в розничной торговле.

35. Процедура выбора месторасположения предприятия розничной торговли.

36. Основные задачи управления продажами.

37. Внутренняя планировка магазина
38. Процесс создания  потребительской лояльности.

39. Распределение в торговом маркетинге – мерчандайзинг.
40. Этапы создания системы эффективного управления продажами.

41. Оценка и контроль ценообразования в розничной торговле.

42. Процесс планирования управления продажами. Постановка целей.  Основные принципы планирования.
43. Отношение покупателя к розничной цене в зависимости от различных характеристик магазина. 
44. Создание стратегии продаж в торговом маркетинге.
45. Мониторинг ценовых уровней и стратегий ценообразования.
46. Продажи и их значение в деятельности торгового предприятия.
47. Методы продвижения в торговом маркетинге.
48. Эффективная организационная структура торгового предприятия.
