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Тема занятия: Размещение и выкладка товаров в розничных торговых предприятиях разных типов и видов
Тип урока:  учебное занятие по изучению и первичному закреплению нового материала и способов действий. 

Ход урока:

1. Организационный момент (2 мин) 
Проверка количественного состава группы и готовности к уроку (слайд 1)
2. Сообщение темы,  цели и задачи урока (10 мин) 
Вступительное слово преподавателя:

П: Итак, технология товародвижения в целом представляет собой процесс доведения товаров от производителя до потребителя, одним из звеньев которого является розничная торговая сеть. А в свою очередь, технология товародвижения в розничной торговле так же состоит из нескольких этапов. Давайте вспомним их. Что же является первым этапом процесса товародвижения? (слайд 2)
С: первым этапом в этом процессе является приёмка товаров, которая включает в себя:
- проверку количества поступивших товаров, их качества и комплектности

- оформление приёмки соответствующими документами

- принятие товаров на учёт

С: следующим этапом технологии товародвижения является хранение товаров различными способами:
- стеллажное хранение 

- штабельное хранение 
- в подвешенном виде 
С: технология предварительной подготовки товаров к продаже

- распаковка (освобождение от внешней тары)

- сортировка (группировка изделий по размерам, сортам, фасонам)

П: И как вы думаете, что же является заключительным этапом технологии товародвижения в розничном торговом предприятии?

С: размещение и выкладка товаров в розничном торговом предприятии.

П: Следовательно какая тема нашего занятия сегодня?
С: «Размещение и выкладка товаров в розничных торговых предприятиях разных типов и видов» (слайд 3).
П: Всё верно; правильно и красиво выложенный товар играет большую роль для совершения покупки, влияет на качество торгового обслуживания и, в конечном счете, приносит немалую денежную прибыль торговому предприятию.
Давайте выясним, какова же цель нашего занятия?

С: узнать, как размещается и выкладывается товар в розничных торговых предприятиях разных типов и видов
П: Правильно
3. Объяснение нового материала (25 минут)
(слайд 4) Первое, о чем мы будем говорить - это о размещении товаров. Размещение товаров – это распределение товаров на торговом оборудовании по всей площади торгового зала магазина в соответствии с планом помещения[image: image1.png]


.

На размещение товаров в торговом зале влияет:

1. ассорти​мент реализуемых в магазине товаров;

2. применяемые методы продажи каждой товарной группы;

Скажите мне, пожалуйста, какие основные методы продажи вы знаете?

С: самообслуживание

П: правильно, этот метод продажи предусматривает свободный доступ покупателей к выложенным в торговом зале товарам, возможность самостоятельно осматривать и отбирать их без помощи продавца; в магазинах самообслуживания функции работников торгового зала сводятся в основном к выкладке товаров, контролю за их сохранностью, консультированию покупателей, выполнению расчетных операций.

Следующий какой метод?

С: традиционный метод продажи – через прилавок

П: правильно, при продаже товаров традиционным методом покупателям предлагаются только образцы товаров, размещённые за прилавком, и покупатель не видит и не знает, как размещены товарные запасы, из которых продавец отпускает товары, т.к. они не оказывают никакого влияния на совершение покупки.

3. учитывают также конструктивные особенности торгового зала, расположение окон, дверей, колонн и т. д;

4. оказывают влияние опреде​ленные правила установки различных видов торгово-технологического оборудования;

5. необходимость соблюдения правил пожарной безопасности.
(слайд 5) На данном слайде в качестве примера представлена схема размещения товаров в торговом зале универсама, из которой видно, что каждой товарной группе отведено свое определенное место.

Размещая товары, руководствуются принципами:

1. группировки, комплексного потребления и взаимозаменяемости - это расположение рядом товаров, которые могут удовлетворить какую-либо опреде​лённую потребность покупателя, этот принцип даёт возможность покупателям совершать комплексные покупки, сокращает время их пребывания в магазине (привести пример про чай и кондитерские товары, используя слайд со схемой)

2. учитывают направление движения покупатель​ских   потоков (слайд 6) - размещать това​ры необходимо так, чтобы обеспечить равномерное распределение потока покупателей по всему торговому залу. 
Товары повседневного спроса, которые востребованы каждый день наибольшим числом покупателей (для супермаркета это мясная гастрономия, овощи, молочная продукция, хлебобулочные изделия) должны располагаться далеко от входа, образуя несколько «золотых треугольников», т. е. треугольников, углы которых составляют товарная группа, вход и касса. На пути к ним покупатель осматривает весь торговый зал и совершает незапланированные импульсные покупки.
Товары периодического спроса (вернутся к слайду 5) Покупка этих товаров планируется один раз в несколько визитов. Это консервы, крупы, сахар и другие товары длительного хранения. Лучше их размещать в центре зала, на стеллажах, тем не менее, привлекая внимание покупателей к новинкам или спец. предложениям с помощью хорошо заметных рекламных материалов.

Товары импульсного спроса. В продуктовых магазинах это жевательная резинка, сладости, напитки, газеты и журналы, батарейки и одноразовые бритвы, а также любые мелкие товары по специальной сниженной цене.

Покупка этих товаров обычно не планируется, поэтому их располагают в «горячих» зонах торгового зала: у входа в торговый зал; в местах наиболее интенсивных покупательских потоков; в кассовой зоне. Там они попадают в поле зрения большинства посетителей, стимулируя их совершать импульсные покупки.

3. учитывают  физико-химические свойства товаров  и правила товарного соседства.

Каждая товарная группа получает своё определённое место, что позволяет постоянным покупателям магазина легко ориентироваться в торговом зале. Это имеет большое значение, поскольку именно постоянные покупатели при​носят наибольшую прибыль магазину.
При закреплении за товарными группами постоянных зон размещения учитываются следующие требования (слайд 7)
· зона товарных групп, подготавливаемых к продаже непосредственно в магазине, должна примыкать к тем помещениям, в которых осуществляется подго​товка этих товаров;
П: Как вы думаете, почему?

С: потому что это необходимо для экономии времени и сил во время перемещения товаров из зоны подготовки в зону продажи.
· для товарных групп, требующих длительного озна​комления с ними покупателей, выделяют зону в глу​бине торгового зала, где нет основных покупатель​ских потоков; 
П: Почему?
С: чтобы не создавать помех в движении покупательского потока

· крупногабаритные и тяжёлые товары располагают в зоне около контрольно-кассового узла или близко к выходу из торгового зала;
П: Почему?

С: чтобы покупателям было легче и удобнее вынести товар из магазина
· товары, требующие частого пополнения, размещают вблизи кладовых;

· выложенные  товары  должны  обеспечивать свободный проход и доступ к ним покупателей.
· товары дорогостоящие и в мелкой упаковке располагают вблизи рабочего места контролёра-кассира на специальных горках, в передвижных тележках или контейнерах.
· родственные, взаимозаменяемые или сопутствующие то​вары располагают рядом с основными. 
· продовольственные товары, требующие нарезки, взвешивания и упаковки (мясные, рыбные и молочные продукты, овощи и др.), размещают за прилавком обслуживания.

При распределении товаров на площади торгового зала важно также создать условия для его хорошего обзора работниками магазина с тем, чтобы они могли оперативно следить за своевременным пополнением товаров. 
Выкладка товаров в торговом зале (слайд 8)
Выкладка товаров — процесс расположения, укладки и показа товаров на торговом оборудовании.
Выкладка товаров должна производиться по определен​ным правилам, соблюдение которых позволяет показать не только весь имеющийся ассортимент, но и каждый товар в отдельности:
(Студенты читают правила по очереди слайд 9) 
1. торговая мебель должна быть чистой, без пыли и пятен (особенно на стекле). У покупателя чистота и порядок ассоциируются с каче​ством товара и профессионализмом продавцов.

2. ценники должны быть четкими, содержать правильно написанное название товара и обязательно располагаться рядом с ним. Отсутствие ценников или неразбериха с ними крайне негативно воздействуют на настроение и соответственно на покупки клиентов магазина.

3. при выкладке товаров в упаковке рекомендуется по​местить один образец без неё или в прозрачной упаковке, чтобы покупатель имел представление о её содержимом (например, комплект белья или духи);
4. все товары выкладывают этикетками и рисунками на упаковке в сторону, обращённую к покупателю.
5. запреща​ется выкладывать товары в загрязненной и деформированной упаковке.
6. неверное использование предоставляемых фирменных стендов - фирменные стенды используют только для фирменных товаров, запрещается размещать на свободном месте товары фирм-конкурентов  
7. дезорганизованная выкладка товаров на стеллажах – не допустимо чтобы на полке одной товарной группы располагались товары другой товарной группы
8. Не рекомендуется выкладывать товар один на другом.
9. Полочное пространство не должно быть перегружено или пустовать.
П: Скажите, пожалуйста, а какие правила нарушены на фото с неправильной выкладкой товаров?

С: второе (про ценники) и четвертое (про этикетки)
Существует два основных способа выкладки товаров (слайд 10): 
Вертикальный способ выкладки товаров пре​дусматривает расположение однородных товаров в несколь​ко рядов на всех полках горки сверху вниз. Этот способ удобен тем, что обеспечивается хороший показ товаров, свободный отбор товаров покупателями любого роста, но применение его требует большой площади и поэтому он используется только в крупных магазинах или в сочетании с другими способами.

При горизонтальной выкладке опреде​ленные однородные товары размещают вдоль по всей длине оборудования, занимая каждым товаром одну - две полки. 
(слайд 11) однако, горизонтальная выкладка по видам товара имеет один существенный недостаток. Товары, расположенные на полках на уровне глаз, автома​тически получают преимущество перед товарами, оказавшимися на самых верхних и самых нижних полках, - поэтому горизонтальная выкладка более уместна в магазинах небольшой площади. В этом от​ношении вертикальная выкладка предпочтительнее, так как позволя​ет разместить одну группу товара или товары одной торговой марки в рамках зрительного поля человека, что обеспечивает максимальное удобство. 
На практике чаще всего комбинируют оба эти способа, применяя элементы как горизонтальной, так и вертикальной выкладки.

В магазинах самообслуживания широко применяется выкладка товаров навалом в кассетах и контейнерах, я скоропортящихся продуктов — в охлаждаемых прилавках. 

Выкладка бывает товарная и декоративная (слайд 12).
Товарную выкладку (в штабелях, на стеллажах, навалом) используют в магазинах самообслуживания одновременно и для показа, и для отпуска товаров. 
Декоративная выкладка товаров, позволяет привлечь к товарам внимание покупателей. Её можно приме​нять для оформления витрин, в магазинах или отделах, где продажа товаров производится через прилавок обслужи​вания. Однако, использование декоративной выкладки в мага​зинах самообслуживания не всегда нецелесообразно, так как покупатели неохотно разрушают сооружения из товара в виде пирамид, красиво выложенных стопок, спиралей и т. д. 
Замечено, что в магазинах, имеющих насыщенную вы​кладку, товары реализуются лучше. Поэтому пополнение ими оборудования продавцы должны производить не только до открытия и перед закрытием магазина, но при необходимости и в течение рабочего дня.

А сейчас мы с вами посмотрим видеоролик «Программы максимум» транслируемый на канале НТВ. Вы увидите практическое подтверждение всего ранее сказанного мной. Главное действующее лицо ролика Богачева Екатерина - владелица торговой  марки Академия Мерчендайзинга, тренер-консультант по мерчендайзингу,  автор книги-мультимедиа «Мерчендайзинг для сотрудников розничных предприятий» (включаю ролик).
В ролике вы услышали интересное слово «мерчендайзинг». Слово для сообщения на тему «Понятие и сущность мерчендайзинга» предоставляется ……. (сообщение на 3 минуты). 

П: Спасибо, а теперь у вас есть вопросы по данному сообщению?
С: а простыми русскими словами это обозначает…..

П: да, все верно
4. Этап применения знаний (35 минут)
На столе у вас лежат конверты, в которых находится задание и фотографии с вариантами выкладки товаров, которые вы должны рассмотреть, найти достоинства и недостатки, основываясь на основные требования выкладки товаров и обосновать свой ответ. (5 минут)
Группы отвечают, я поясняю (15 минут).

Для следующего задания мы будем использовать плакаты, выполненные вами на практическом занятии №4. На прошлом занятии вы получили задание сходить в те магазины, которые вы анализировали, выполняя практическую работу.  Сейчас вы, опираясь на изученный сегодня материал и   руководствуясь основными принципами размещения товаров, которые представлены на слайде (слайд 13), проанализируете и объясните, соответствует ли размещение товаров в магазинах данным принципам
Выдаю плакаты, начинается обсуждение в группах (5 минут). Включаю компьютеры для тестирования
Группы отвечают (по 3 минуты на группу всего 10 минут)

5. Этап контроля (5 минут)

А сейчас по материалу этого занятия вы пройдете тестирование, с помощью которого будет видно, как вы усвоили данный материал. Тестовое задание состоит из 10 вопросов с предложенными вариантами ответов. На выполнение тестового задания отводится 5 минут. 

Студенты проходят тестирование (5 минут).
Оценивание. Ставлю оценки в журнал. Студенты рассаживаются по местам.
6. Этап подведения итогов (3 минуты)
П: Как вы думаете, достигли ли мы с вами цели нашего занятия? (3 минуты)
С: Да, достигли, потому что мы смогли правильно найти ошибки на фотографиях выкладки товаров, проанализировали размещение товаров в магазинах и  ответили на вопросы тестового задания.

П: Да, молодцы. Домашнее задание посмотрите в лекции 23 «Размещение и выкладка товаров в розничных торговых предприятиях разных типов и видов» на странице 75. Представьте отчет о проделанной работе в электронном виде на следующем занятии.

Урок окончен. Все свободны.
