Перелік питань до заліку з курсу „Психологія торгівлі” на 2004-2005 н.р.
1. Предмет курсу "Психологія торгівлі".

2. Теоретичні та методичні основи курсу.

3. Зв'язок   курсу   "Психологія   торгівлі"   з   курсами   "Організація   торгівлі",

"Маркетинг",   "Маркетинг   підприємства",   "Менеджмент   підприємства",

"Маркетингові комунікації", "Реклама в системі маркетингу " та іншими

дисциплінами.

4. Завдання    вивчення    курсу    "Психологія    торгівлі"    та    особливості    її

використання в сучасних умовах розвитку ринкової економіки в Україні.

5. Тематична структура курсу та послідовність його вивчення.

6. Поняття психології торгівлі.

7. Роль психології у досягненні високого рівня торговельного обслуговування

покупців.

8. Значення   знань   психології   при   вивченні   ринку,   його   сегментуванні,

позиціюванні товарів та фірм.

9. Методи психологічних досліджень.

10. Психологічні особливості особистості.

11. Особливості діяльності в торгівлі.

12. Вплив основних пізнавальних психічних процесів на діяльність працівників

різних торгових професій.
 13.Вплив   індивідуально-психологічних   властивостей   на   стиль   діяльності працівників торгівлі.


14. Професійні здібності працівників торгівлі. 
15.Психологічні передумови щодо торговельної професії, їх класифікація та характеристика.

16. Психологічні типи покупців, їх характеристика. 
17.Загальні вимоги до торговельних працівників.
 18.Психологічні компоненти праці продавця.

19. Психологічні вимоги, що висуваються до працівників, які виконують різні

види робіт.

20. Психологічні якості, що необхідні продавцям, які контактують з покупцями. 21. Психологічна тактика продавця в процесі обслуговування. 
22. Психологічні вимоги до касира. 
23. Психічні якості, необхідні для касирів. 
24.Професійні вміння продавців. 25.Спілкування  працівників торгівлі  з  покупцями  як засіб  психологічного впливу на покупця.

26. Вимоги до мови та зовнішнього вигляду. 
27.Роль торгівлі у формуванні потреб населення. 
28.Психологія поведінки покупців.

29.
Активний та пасивний напрямки поведінки покупця.

30.
Визначення психологічних факторів, які необхідно використати для впливу

на попит.

31 .Вплив основних пізнавальних психічних процесів на поведінку покупців. 32.Вплив індивідуально-психологічних особливостей на поведінку покупців. 33.Особливості обслуговування різних типів покупців: за типом темпераменту,

віком, статтю, рисами характеру тощо.

34.Види комунікацій у процесі спілкування працівників торгівлі з покупцями. З5.Психологічні аспекти попиту покупців. 

З6.Характеристика факторів формування попиту. 

37.Психологічні особливості мотивів покупок.  

З8.Класифікація   основних  мотивів,   якими   керуються   покупці,   приймаючи

рішення щодо покупки. 

39.Значення рішення  мотивів  покупок  для  вивчення  і   визначення  обсягів

попиту, організації реклами та послуг. 

40.Психологічні етапи прийняття рішення покупцем щодо здійснення покупки,

їх характеристика. 

41.Методи привернення уваги та збудження інтересу у покупця до товару.

42.Вплив психічних процесів на поведінку покупця на кожному етапі процесу

покупки.

43.Принципи аргументації.

44.Психологічні етапи процесу торговельного обслуговування:  привернення

уваги   до   товару,   показ   товару  та   консультування,   реалізація   рішення

покупця про покупку.

45.Психологічні особливості форм роздрібного продажу товарів. 
46.Три основні особливості самообслуговування. 
47.Основні особливості індивідуального обслуговування покупців, продажу за

зразками або за каталогом, торгівлі по телефону та поштою. 
48.Типи речової поведінки продавців, вимоги до неї. 
49.Причини виникнення конфліктів між продавцями та покупцями. 
50.Види конфліктів, способи їх розв'язання, можливості уникнення конфліктів

між продавцем та покупцем.

51 .Закони психології як основа впливу на почуття та бажання покупців. 52.Завдання торговельної реклами.

53.Класифікація реклами за психологічними ознаками впливу на покупців. 54.Психологічні вимоги до видів рекламних засобів. 
55.Психологічні    особливості    рекламних    елементів:     назви    товару    чи

підприємства,    упаковки   товару,    стилю   реклами,   рекламного   тексту,

використання освітлення, кольору тощо. 
56.Психологічні особливості розміщення та викладки товарів у торговельній

залі.

57.Принципи викладки товарів у магазинах самообслуговування. 
58.Правила розміщення товарів у магазинах з універсальним асортиментом. 59.Основні рекомендації до викладки товарів. 
60.Трудовий колектив та трудова група. 
61.Психологічні етапи перетворення групи на колектив. 
62.Психологічна сумісність у колективі, її виявлення. 
63.Лідер, референтна група у колективі торгівлі.

64.Якісний склад колективу торгівлі.

65.Психологічний клімат у колективі.

66.Фактори, що впливають на стан психологічного клімату в колективі, на

взаємовідносини його членів.

67.Методи дослідження організації праці торгових працівників. 68.Психологічні особливості праці в торгівлі.
69.Шість етапів працездатності людини і урахування їх при організації праці

продавців.

70.Види конфліктів у робочих колективах торгівлі, їх причини.
71.Способи розв'язання конфліктів або їх уникнення. 
72.Вимоги до психологічних якостей керівника торгового колективу. 
73.Стилі керівництва торговим колективом. 
74.Методи психологічного впливу на працівників колективу для забезпечення

дисципліни та виконання поставлених завдань.
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