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ПЛАН УРОКА

Предмет (ОП): «Организация торговли»
Специальность: Коммерция (по отраслям)
Группа:  38.02.21     
Дата проведения: 25 февраля 2023 г.     
Преподаватель: Сурнева Н.Л.
Тема: Мерчендайзинговый подход к выкладке товаров.
Тип урока: комбинированный, бинарный
Метод обучения: словесный, наглядный
Педагогическая технология – ИКТ
Методы и формы организации урока: Объяснительно – иллюстративный (устное изложение, демонстрация видеоматериалов, слайдов); элементы игры; работа в группах.
Цели:    
Обучающая: обобщить знания о выкладке товаров, обучить учащихся   способам и методам выкладки товаров с помощью мерчендайзинга.
Развивающая: содействовать развитию умений анализировать, обобщать и делать выводы, выделять главное, содействовать совершенствованию навыков   организации собственной и коллективной деятельности с целью выполнения профессиональных задач.
Воспитывающая: воспитывать интерес к профессии, культуру труда, чувство ответственности, аккуратность, внимательность, показать важность изучения данной темы и практическое применение, содействовать формированию умения работы в коллективе.
Материально-техническое оснащение: тестовое задание, компьютер, презентация
Формируемые компетенции:
ПК 2.8. Реализовывать сбытовую политику организации в пределах своих должностных обязанностей, оценивать конкурентоспособность товаров и конкурентные преимущества организации.
ПК 3.4. Классифицировать товары, идентифицировать их ассортиментную принадлежность, оценивать качество, диагностировать дефекты, определять градации качества.
ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 4. Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.
ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной 
ОК 6. Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
Продолжительность урока: 70 мин.



Структура урока
	Этап урока
	 время
	Во время урока деятельность:

	
	
	Педагога
	Учащихся

	1. Организационная часть
	5
	· приветствие учащихся, проверка готовности к уроку
· отметка присутствующих
· доведение до учащихся темы, цели, форм проведения и этапов урока 
	Восприятие информации

	2. Тестовый опрос (Приложение №1)
	8
	тестирование по теме «Размещение и выкладка товаров»  с выведением вопросов на экран 
	Ответы на вопросы

	3. Раскрытие темы 
 (демонстрация презентации)
(Приложение №2)
	5
	понятие мейчендайзинга, функции, инструменты
	Восприятие информации

	 Доклады:
(Приложение №3)
	2
	виды менчендайзинга, горячие точки торгового зала
	Восприятие информации

	
	5
	
	3) Зависимость уровня продаж от участка периметра торгового зала -

	
	3
	
	4) Способы выкладки товаров -

	
	3
	
	5) Принципы выкладки -

	
	4
	6) Товарное соседство 
	Восприятие информации

	
	5
	
	7) Особенности выкладки  товарных групп. Чай, кофе -

	
	3
	
	8) Кондитерские товары -

	
	3
	
	9) Молочные товары - 

	
	3
	10) Хлеб, макаронные изделия, крупы 
	Восприятие информации

	
	3
	
	11) Мясные товары, колбасные изделия -

	
	2
	12)  Рыбные товары, консервы 
	Восприятие информации

	
	5
	
	13) Овощи, фрукты -

	
	2
	14) Растительное масло, майонез 
	Восприятие информации

	
	
	
	15) Безалкогольные и алкогольные напитки -

	4. Контроль усвоения знаний
	3
	Фронтальный опрос по новой теме.  Продолжить фразы: Сегодня я узнала… Я поняла, что… Теперь я могу…Я научилась…Меня удивило…Урок дал мне для будущей профессии…Для меня было открытием то, что… Мне показалось важным
	Восприятие информации и рефлексия

	5. Подведение 
итогов урока
	5




	вывод
Анализ успехов и недостатков. 
Аргументированная оценка 
результатов работы за урок:
Тест, фронтальный опрос, активность на уроке, доклады.
	Восприятие информации 

	6. Задание на дом
	1
	Работа с конспектом. Анализ выкладки товаров в магазине по месту жительства
	Восприятие информации

	Итого:
	70
	
	



  




Приложение №1
Тестовое задание (с эталонами ответов)
Предмет: Организация и технология розничной торговли
Тема: Размещение и выкладка
	№
	Вопрос
	Эталон ответа

	1. 
	Что понимают под выкладкой товаров в торговом зале?
	А) Распределение товаров на площади торгового зала,  
Б) Расположение, укладка и показ товаров па торговом оборудовании. 

	2. 
	Какие требования учитываются при закреплении за товарными группами постоянных зон размещения?

	А) Выложенные товары должны иметь свободный доступ.
Б) Дорогостоящие товары располагают ближе к кабине контролера-кассира или на специальных закрывающихся горках.
В) Родственные товары или сопутствующие товары располагают рядом с основными товарами.
Г) Все товары, в том числе продовольственные должны размещаться с соблюдением правил товарного соседства.
Д) Крупногабаритные и тяжелые товары располагают ближе к выходу.
Е) Продовольственные товары, требующие нарезки, взвешивания и упаковки размещают за прилавком

	3. 
	Какие товары считаются взаимозаменяемыми? 

	А) имеющие одинаковую цену
Б) Имеющие сходство потребительских свойств товара. 
В) товары, и имеющие одинаковые физические, технические, эксплуатационные характеристики, одинаковую цену.

	4. 
	Цель выкладки 


	А) Эстетический вид магазина
Б) Управлять восприятием и поведением потенциальных покупателей. 
В) Разместить товар

	5. 
	Приведите примеры сопутствующих товаров.

	Сопутствующие товары для карандаша — это ластик и точилка. Сопутствующие товары для фотоаппарата — кофр, лампа-вспышка, штатив, батарейки, карты памяти, сопутствующие услуги — ретушь и печать фотографий. Сопутствующие товары для компьютера — принтеры, сканеры, компакт-диски и коробки для них, коврики для мыши, всевозможные программы, сопутствующие услуги — установка программ и подключение к Интернету.

	6. 
	Какие товары реализуют через прилавок обслуживания?

	А) Товары, расположенные на стеллажах в торговом зале 
Б) Товар, который могут получить покупатели для ознакомления и выбора только непосредственно через продавца.
Г) В процессе выбора товаров обязательно участвуют и покупатель, и продавец, который лично выполняет основные операции по отбору и показу товара покупателю, проводит расчет и вручает покупку

	7. 
	Какие приемы используют при выкладке товаров в торговом зале?
	А) Навалом, штабелем, расположением в ряд, подвешиванием, стопками и другие.
Б) горизонтальный, вертикальный и комбинированный

	8. 
	Какими способами производят выкладку товаров на торговом оборудовании?
	А) горизонтальный, вертикальный и комбинированный
Б) вертикальный и горизонтальный
В) смешанный тип 

	9. 
	 В каких случаях применяют декоративную выкладку?
	А) при оформлении витрин, в магазинах и отделах, где продажа товаров производится через прилавок обслуживания.
Б) применяют одновременно и для показа, и для отпуска товаров.

	10. 
	Каким образом выкладка позволяет привлечь внимание покупателей к товарам?
	Ценой, упаковкой, принципом сверхизобилия, приемами выкладки, учитывающими особенности человеческого восприятия и поведения


Критерии оценок: 10-9 –«5»       8-«4»      7 – «3»     6 и менее - «2»




[bookmark: _GoBack]Приложение №2
Вступительное слово

Современное состояние розничной торговли характеризуется ростом конкуренции, внедрением инноваций, повышением требовательности покупателей. Все это заставляет владельцев магазинов увеличивать свои усилия по завоеванию и удержанию покупателей, разрабатывать и внедрять новые методы для привлечения клиентов, находить и развивать преимущества своих магазинов, повышать их индивидуальность. В связи с этим всё более популярным становится такой вид деятельности как мерчандайзинг, поскольку мерчандайзинг, как сбытовая политика, используется не только для продвижения продуктов, но и для привлечения покупателей в магазин.
Посещая магазины, не каждый человек задумывается над тем, почему тот или иной товар расположен именно в том месте магазина, где мы его покупаем. Мы думаем, что это естественно. 
Размещение и выкладка товаров -  это один из наиболее важных привлекающих моментов и значимых инструментов стимулирования сбыта. В результате покупатель уже не думает даже о своих собственных мыслях, переживаниях, проблемах, а находится перед выбором покупки, которая зачастую является незапланированной.
Мерчендайзинг появился на свет в давние времена, когда люди ещё не использовали деньги. Уже при бартере умение красиво и правильно раскладывать свой товар, организовать свое торгово-меновое место давало положительные результаты первым торговцам. С тех пор одним из правил мерчендайзинга стало: всё должно быть понятно покупателю с минимальными пояснениями продавца. Все последующие века торговцы совершенствовали возможности выкладки товара и создания индивидуальности магазина.
Масштабы торговли прошедших веков позволяли владельцам торговых предприятий лично контролировать мерчендайзинг и продумывать его стратегию.
Первыми в России стали использовать мерчендайзинг рыночные торговцы. Они специально приходили на работу раньше, чтобы расставить товар, чтобы привлечь внимание покупателей.
Мерчендайзинг - понятие обобщенное, эта технология включает в себя не только хорошие коммуникации, отличную работу персонала, главное - это достижение такой необходимой гармонии посетителя и места продаж, чтобы посетитель чувствовал себя легко, комфортно, свободно и удобно. Побуждая покупателя к покупке, мерчандайзинг одинаково значимо работает и в направлении маркетинга, и в направлении сбыта.


Приступаем к докладам, подготовленными учащимися.





Приложение №3
1 докладчик
Основные функции мерчандайзинга заключаются в следующем:
· обеспечение торговой точки продукцией и ее доступности для потребителей;
· привлечение внимания к продукту среди аналогичных групп товаров и других производителей-конкурентов;
· грамотное использование площади торгового зала и полочного пространства;
· представление продукции наилучшим образом.
В мерчендайзинге используются такие инструменты, как:
· размещение рекламных материалов;
· правильное оформление ценников к каждому товару;
· выкладка товара по планограмме, составленной специалистами с учетом всех нюансов продукции;
· наличие какого-либо дополнительного торгового оборудования.
2 докладчик
Также традиционно выделяют коммуникативный и визуальный мерчендайзинг. К коммуникативному относят умение общаться, налаживать контакты как с покупателями, так и с сотрудниками торговых точек, умение ловко и ненавязчиво убедить покупателя в том, что он пришел именно за вашей продукцией, даже в том случае, когда он сам того не подразумевает. Если все сделать грамотно и верно, то посетитель приобретет товар, и, если останется доволен качеством обслуживания и самим изделием, несомненно, вернется. Однако умение убеждать, позиционировать и предоставлять информацию должно иметь четкие грани в использовании. Если покупателю не понравится тон, манера общения, форма диалога, излишняя навязчивость, то вы потеряете и самого покупателя, и других потенциальных покупателей, которым он расскажет о вашей неудаче". В коммуникативном мерчандайзинге крупных компаний часто применяется пиар.
"Визуальный мерчендайзинг - это мероприятие, направленное на автоматическое привлечение внимания покупателя к товару за счет того, что увиденное произведет должный интерес к продукту." Считается, что такой вид мерчандайзинга включает:
-расположение выставленных товаров в торговых точках;
-оформление необходимых ценников;
-маркировка, упаковка товара;
-наличие рекламационного материала.
В случае, если речь пойдет о собственных местах продаж, к визуальному мерчандайзингу добавятся: выбор расположения торгового места (магазина); дизайн помещений; оформление вывесок; оформление витрин и наличие другой наружной рекламы; расстановка групп товаров внутри магазина; преобразование внешнего вида прилегающей территории; форма поведения, обслуживания и внешнего вида сотрудников.
 Согласно мерчендайзингу горячими точками в торговом зале являются:
· Вход/выход 
· Кассы. 
· Углы. 
· Места, где меняется направление движения покупателей. 
· Рядом с выкладкой продукта, на уровне глаз. 
· Рядом с продуктами импульсивного спроса. 
· Продукт лучше выкладывать слева направо в соответствии с направлением движения покупателей 
3 докладчик Рассмотрим зависимость уровня продаж от участка периметра торгового зала
Правая (от входа) стена торгового зала - наиболее выигрышный участок в зале. Идеальное место для выкладки товаров периодического спроса. 
На втором месте участок, примыкающий к задней стене торгового зала. Здесь размещают товары первой необходимости, которые являются для покупателей стимулом пройти в глубину зала (хлеб, молоко и др. скоропортящиеся товары). 
Третьим по выгодности и значимости участком является левая торцевая стена. Покупатели оказываются почти в конце пути по торговому залу. Продукты повседневного спроса используют как стимул, заставляющий покупателей пройти через весь торговый зал и сделать дополнительные покупки. Покупатели активно осматривают и выбирают товар со всех прилавков. 
Бакалейные товары должны быть размещены в средней части зала и занимать центральное положение. В середине торгового зала можно размещать и другие категории товаров, такие как замороженные продукты и овощи, фрукты. 
Для непродовольственной группы товаров необходимо отводить обособленное от продовольственных товаров место, соблюдая принцип товарного соседства. 
4 докладчик Различают следующие виды выкладки: вертикальная, горизонтальная и массовая навалом.
При вертикальной выкладке однородные товары выкладываются на полках по вертикали, сверху вниз. Такая выкладка способствует хорошей обозримости, лучшей ориентации покупателей при выборе товара и ускоряет процесс продажи. Распределение товара должно быть строгим, от меньшего к большему. Меньший располагается на верхних полках, а больший на нижних.  
При горизонтальной выкладке тот или иной товар размещают вдоль по всей длине оборудования. На самой нижней полке при этом размещается товар самых больших размеров или более дешевый. Товар выкладывается слева направо по серии, по уменьшению объема. На практике применяется комбинация горизонтальной и вертикальной выкладки. Для групп товара со сравнительно узким ассортиментом предпочтительнее вертикальная выкладка; если же ассортимент более широк, рекомендуется выкладка горизонтальная или комбинированная. 
Массовая выкладка формируется из ходовых и недорогих товаров, пользующихся повышенным спросом. Продукция располагается в больших количествах на подиумах, на подтоварниках, палетах, дисплеях, в корзинах и т.д. Такая выкладка активно поддерживается специальными крупноформатными ценниками, флагами, гирляндами. Массовая выкладка обычно располагается по ходу покупательского потока, рядом с основной точкой продаж. Часто ее размещают неподалеку от кассовой зоны или организуют во время проведения специальных рекламных акций, мероприятий по стимулированию сбыта, распродаж.  Большой объем товара, выложенного на напольных подиумах, контейнерах. корзинах, в ларях и дисплеях, вызывает ассоциацию, во-первых, с низкой ценой (или создает иллюзию доступности для относительно дорогих товаров), а во-вторых, создает впечатление того, что данный товар пользуется повышенным спросом. 
5 докладчик Принципы выкладки
· Принцип – недорогое вперед. Недорогие товары работают на то, чтобы создать у покупателя благоприятное впечатление об уровне цен магазина. Покупатель втягивается в процесс покупок и дальше берет продукты уже «автоматически», обращая на цены меньше внимания.
· Принцип приоритетных мест. В наиболее выгодном положении (уровень глаз и до третьей пуговицы на рубашке) должен находиться товар, приносящий наибольшую прибыль магазину. На самом нижнем уровне должны быть размещены продукты, которые покупают не импульсивно, а осознанно.
·  Принцип ротации товара. Ближе всего к покупателю должен располагаться товар, у которого срок реализации близок к концу (правило FIFO). 
· Принцип «перекрестного мерчендайзинга». Взаимодополняющие продукты необходимо располагать рядом.
· Принцип «товар лицом». Весь товар на стеллажах должен быть повернут к покупателю лицевой стороной.
· Принцип «7см». Создать ощущение заполненности полки - между верхним краем товара и полкой должно быть расстояние не более 7 см. На стеллаже все товары должны быть представлены на полках. Глубина выкладки товара должна быть не менее 3-х рядов.
Правила выкладки товаров
Оптимальным является вертикальное расположение товаров одного производителя. При выкладке рекомендуется использовать следующие правила: 
1) На уровне глаз (самые выгодные полки для выкладки товара) важно размещать такие товары, которые пользуются наибольшим спросом;
2) На нижних полках располагаются упаковки по правилу: чем больше масса упаковки, тем ниже на полке она находится; 
3) На полке чуть выше уровня глаз располагаются товары с ярко выраженными характеристиками, новые сорта; 
4) На самой верхней полке целесообразно не делать массовую выкладку, как это обычно делается в большинстве магазинов, а использовать ее для создания имиджа товара/ производителя. Также на верхних полках возможно выставление наиболее дорогих или необычно оформленных упаковок.
5) На самой полке наиболее эффективной считается выкладка товара посредине, либо на краю полки. Простой перестановкой товара с полки на полку можно значительно (до 50%) увеличить объем продаж товаров
6) Соблазнительные товары нужно размещать на видном месте и в большом количестве. Необходимым условием здесь является правильно выбранный ассортимент и грамотно подобранная композиция в выкладке. 
7) При желании взять товар в руки не должно быть никаких лишних преград, потребителю должно быть удобно, доступный путь к товару - еще одно правило.
8) Совершенный внешний вид изделий, максимальная опрятность формирует впечатление о товаре, производителе и о магазине в целом. Опрятность относится к витринам, стеллажам, полкам и прочему торговому оборудованию, которое должно содержаться в чистоте и порядке;
9) Для выделения и лучшего восприятия желательно сопровождать выкладку художественным оформлением, рекламоносителями;
10) Выкладка должна быть представлена во всем многообразии товарного ряда, цветов, размеров;
11) Лучше обозреваются товары, расположенные справа от основного движения покупателей;
12) Продукция не должна менять место своего расположения часто.
13) Необходимо соблюдать правила товарного соседства
14) Эффективным средством привлечения внимания является ценник. Он содержит информацию о товаре, на которую покупатель обязательно обратит внимание при принятии решения о покупке. Все данные в нем должны быть понятны клиенту и содержать всю необходимую информацию.
Eсли принять показатель товарооборота по средним полкам за 100%, то по верхним полкам он составит 62%, по нижним полкам – 48%. 
6 докладчик товарное соседство
Группы товаров, которые необходимо размещать в непосредственной близости друг от друга (комплексные покупки):
кондитерские изделия – кофе и чай; 
кофе, чай – хлебобулочные изделия; 
кофе – коньяк; 
кофе, чай – кремовые кондитерские изделия; 
кофе, чай – сгущенное молоко, Т-молоко, сливки; 
Маслорастительное/соль/уксус/пряности – овощи; 
Детское питание – Т-молоко/сгущенное молоко; 
Молоко/кефир/йогурты– Мюсли/Кранчи/Старты 
7 докладчик Особенности выкладки товарных групп
При размещении чая и кофе используют горизонтальную выкладку по торговой марке в соответствии с ценовым критерием. 
Вертикальную выкладку используют по видам кофе: 
кофе в зернах; 
молотый натуральный;
растворимый (порошкообразный, гранулированный,
 сублимированный);
На верхних полках выкладывают кофе в стеклянных банках, имеющий высокую цену. 
На нижних полках, обладающий высокой оборачиваемостью и средней стоимостью.
 На последней полке, имеющий низкую стоимость. 
8 докладчик Кондитерские товары
Конфеты в коробках, конфеты и карамель расфасованные представляют на стеллажах. Для этой группы товаров размещение по производителю не является приоритетным. 
В магазинах, где под выкладку конфет отведено более 5 стеллажей, выкладку необходимо осуществлять отдельными блоками: блок конфет в коробках и блок фасованных конфет
Мучные кондитерские изделия выкладываются на стеллаже вертикальным блоком по торговой марке, по ценовой категории в следующем порядке после конфет:
· галетное печенье, крекера;
· сахарное печенье;
· печенье с начинкой;
· пряники; 
· вафли и вафельные торты;
· кексы, рулеты, круассаны, мед, джемы и шоколадные пасты; 
диабетические товары.
9 докладчик Молочные продукты 
Размещаются в среднетемпературном регале в следующей последовательности: 
йогурты – десерты – творожные изделия – сметана – сливки – масло – сыры.
Жирность кефира, молока и сметаны повышается по ходу движения покупателей. Торговую марку в подгруппах не разрывать.
· Молочные и кисломолочные продукты выкладываются предварительно освобожденные от транспортной упаковки; 
· Глазированные сырки выкладываются на наклонные полки с установленными передними ограничителями и разделителями; 
· Творог и творожные массы выкладываются на белых подносах. 
Масло сливочное 
Масло сливочное выкладывается между молочными продуктами и сырами. Выкладку сливочных масел рекомендуется начинать шоколадным маслом, представленным вертикальным блоком.
На 1 полке – масло, имеющее более высокую цену;
На 2,3,4 полке – масло, имеющее более высокую оборачиваемость;
На 5 полке – легкие масла;
На основании регала – маргарин.             
При размещении сыра приоритетом является цена и жирность. Сыры выкладываются на полках вертикальными блоками: плавленые – твердые. На основании регала выкладываются плавленые сырки в фольге.
10 докладчик Хлеб и макаронные изделия
11 докладчик Мясо и мясные товары
Выкладывать мясо лучше по видам свинина, говядина, телятина, баранина. Каждый вид мяса разделить на подвиды по методу разделки. Выкладывать мясо лучше всего начиная от задней стенки витрины под небольшим углом к покупателю. Очень хорошо смотрится витрина, выложенная кусками, ровным рядом. Выкладку лучше всего производить в низкие гастроёмкости с подложкой из впитывающего материала, или на специальную бумагу.
В горке лучше всего размещать фасованное мясо и полуфабрикаты. Размещать их следует под небольшим углом к покупателю для удобства выбора товаров. Одна особенность при размещении мяса и фасованных полуфабрикатов в горке, необходимо следить за качеством привезенного товара, наличие жидкости в полуфабрикатах недопустимо.
Колбасные изделия выкладывают по категории, по торговой марке, по ценовой категории следующим образом:
1-я полка - полукопченые колбасы.
2-я полка - варено-копченые
3-я полка - ветчины,
4-я полка - вареная колбаса в натуральной оболочке и детская колбаса.
5-я полка - вареная колбаса в полиамиде.
Мясные деликатесы выкладываются вертикальным блоком на 2-й, 3-йи 4-й полках. Сырокопченые и сыровяленые колбасы подвешиваются на крюки в конце выкладки колбасных изделий. Под ними установить 3 полки для выкладки с/к, с/в колбас и куриных деликатесов.
Чтобы подчеркнуть вкус, свежесть, качество и ассортимент требуется насыщенная выкладка колбас и деликатесов. Товар должен располагаться в витрине в большом количестве и иметь свежий вид. Выкладка производится по типу товара: группируем деликатесы, затем сырокопченую колбасу, потом полукопченую и варено-копченую, потом вареную и ветчину, в конце выкладки колбас располагаем сосиски и сардельки. Мясной хлеб, заливное выкладывают в зоне вареных колбас. Желательно, чтобы колбасы имели срезы - покупатель сможет оценить консистенцию, цвет, размер шпика. В колбасной витрине необходима ступенчатая выкладка, помогающая создать вид изобильной выкладки и улучшающая обзорность.

12 докладчик Рыбные товары
13 докладчик Овощи и фрукты 
Относятся к наиболее красочным среди всех остальных пищевых продуктов, именно этому отделу необходимо уделять повышенное внимание. Чистый, аккуратный, правильно выложенный товар помогает сформировать у покупателя положительный образ о магазине. 
Продукты, поступающие в недозревшем виде не продавать до их полного созревания.
Необходимо покупателям предоставлять выбор фасованной и нефасованной продукции.
Все овощи должны быть чистыми и аккуратно сложенными в овощные ящики.
Несколько раз в день необходимо перебирать овощи и фрукты, отбирать гнилые плоды, а также убирать отходы от овощей в овощных ящиках (шелуха от лука, оборванные листья у капусты). У покупателя, заходя в овощной отдел должно создаваться впечатление «свежих, только что сорванных овощей с грядки». Не допускать пустых овощных ящиков, если какой-нибудь вид продукции закончился необходимо, пустой ящик заполнить рядом выложенным продуктом.
Необходимо выложить овощи и фрукты так, чтобы полки просто сияли и ломились от свежего, сочного, яркого товара. Овощи и фрукты уже сами по себе способны создать праздничное настроение в магазине. Овощи и фрукты традиционно размещают в самом начале магазине. Для оснащения используют развалы, сетки и холодильное оборудование, преимущественно холодильные горки. Необходимо держать в поле внимания цены и качество: оба фактора сильно влияют на успех.
14 докладчик Растительное масло, майонез
15 докладчик Алкогольные и безалкогольные напитки продукция
При размещении виноградных вин и слабоалкогольных напитков необходимо использовать горизонтальную выкладку по торговой марке в соответствии с ценовым критерием. Торговую марку не разрывать. В пределах марки придерживаться возрастания цен.
При размещении пива и водки необходимо использовать вертикальную выкладку по торговой марке в соответствии с ценовым критерием. Торговую марку не разрывать.
Безалкогольные напитки (минеральная вода и фруктовая газированная вода) представляются вертикальным блоком по торговой марке.
Минеральные воды выкладывать в следующей последовательности - столовые – лечебно-столовые от дешевых к дорогим по ходу движения покупателей.
 Соки и морсы - в начале основной выкладки соков представляются все соки в стеклянных банках.
Соки представляются вертикальным блоком по производителю. Соки размещают согласно приоритетам:
Возрастающая шкала цен по ходу движения покупателей по торговой марке.
Внутри марки – в зависимости от вида (томатные – некупажированные – цитрусовые – купажированные - нектары).
Вывод
· Сегодня на уроке мы охарактеризовали современные способы выкладки товаров
· Магазин - это место встречи покупателя, товара, денег и идей. Люди совершают покупки не только по тому, что им необходимо что-то есть, пить, носить и т.п., но и потому, что каждый визит в магазин может быть удовольствием, маленьким открытием. Розничная торговля может познакомить нас с продуктами разных стран, новинками и изобретениями. Для того чтобы поддержать интерес и привлекать покупателей, торговец должен постоянно совершенствовать дизайн магазина, создавая обстановку, максимально благоприятную для покупателей с учетом изменяющихся во времени требований.
· Проще всего преобразить магазин за счет изменения выкладки и использования средств визуального мерчандайзинга
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