Методическая разработка открытого урока
по МДК 01.01. Основы управления ассортиментов товаров
Тема урока: «Сущность мерчендайзинга в магазине»
Методическая разработка предназначена для проведения урока обобщающего и расширяющего знания по разделу «Размещение и хранение товаров в магазине и на складе».
Цели урока:
Образовательная: обеспечить в ходе урока исследование технологии размещения и выкладки товаров, усвоение правил мерчендайзинга в магазине
Развивающая: развитие творческого подхода к выполнению задания;  развития творческого мышления, внимания, памяти, воображения; содействие совершенствованию навыков организации собственной и коллективной деятельности с целью выполнения профессиональных задач;
Воспитательная: содействовать формированию умения работы в коллективе, необходимого для освоения ОК 1 и ОК 6.
Учебно-методические оснащение урока: опорный конспект, презентация урока, ПК, мультимедийная установка, экран, фотоаппарат. 
Формируемые компетенции: 
ПК 1.3. Управлять товарными запасами и потоками.
ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес
ОК 6 Работать в коллективе и команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
ХОД УРОКА
	Элементы структуры урока
	Деятельность преподавателя
	Деятельность обучающихся
	Примечание по методике обучения

	1.Организационный момент
	1.Приветствие.
2.Проверка посещаемости, готовности к уроку, 3.Целевая установка урока.
	1.Приветствуют, 2.Готовятся к уроку.
3.Воспринимают информацию
	Информационный

	2 Этап подготовки
обучающихся к восприятию нового учебного материала

	1. Называет тему урока и нацеливает обучающихся.

	1.Воспринимают и осмысливают информацию
2.Записывают тему в опорный конспект
	Информационный, беседа

	3.Этап проверки внеаудиторной самостоятельной работы
	1.Организует опрос по теме «Размещение и выкладка товаров в магазине» 2.Оценивает отчёты и презентации.
	1.Отвечают на вопросы
2. Защищают презентации и отчёты
	Фронтальный опрос
Демонстрационный

	4.Этап изучения
нового материала



	1.Последовательно излагает учебный материал.
2. Презентация урока Сущность мерчендайзинга в магазине»
	1.Воспринимают информацию, ведут записи в опорном конспекте.
	Беседа, демонстрационный



	5.Этап закрепления
изученного материала на данном уроке

	1.Предлагает обучающимся «Технологическую игру»

	1.Отвечают на вопросы 
· 
	Словесный, письменный, проблемный

	6.Этап подведения итогов урока

	1.Анализирует деятельность студентов на уроке.
	1. Оценивают деятельность каждого участника группы,
	Информационный,
беседа


	7. Этап информации обучающихся о внеаудиторной работе
	2.Озвучивает оценки, разбирает типичные. Выставляет оценки в журнал.
3.Предлагает ответить на вопросы
	анализируют результативность решения поставленных задач на уроке.
2. Воспринимают информацию. 3. Отвечают на вопросы
	Рефлексия


	
	Комментирует виды внеаудиторной работы:
1.Работа с опорным конспектом.
2.Подготовить мини – сообщение по теме «Размещение и выкладка товаров в магазине» с приложением фотоиллюстраций.

	Записывают в конспект, обсуждают.
	Информационный



Структура урока
1. Организационный момент                                                  - 2 мин.
  приветствие студентов;
  проверка явки студентов на занятие;
  проверка готовности аудитории к уроку;
2. Этап подготовки обучающихся к восприятию нового учебного материала                                                                                         -3мин.
сообщение темы, цели и методы проведения урока;
[bookmark: _GoBack]увязать цели урока с требованиями федерального государственного образовательного стандарта по специальности «Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров». 
3.Этап проверки внеаудиторной самостоятельной работы -20 мин.;
     1.Чем определяется тип магазина?
     2. Чем определяется вид магазина?
    3. Что понимается под размещением товаров в магазине?
     4.В чем заключается преимущества правильного размещения товаров?
     5. Что понимается под выкладкой товаров?
     6.Какие виды выкладки Вы знаете?
     7. Каким образом располагаются товары при вертикальном способе выкладки?
      8. Каким образом располагаются товары при горизонтальном способе выкладки?
     9. Какие способы выкладки применялись в исследуемых вами магазинах?
     10.Какие виды обслуживания применялись в исследуемых вами магазинах?
А сейчас, предлагаю продемонстрировать внеаудиторное творческое задание – выполнение презентаций 
(Благодарю обучающихся за интересную, познавательную информацию и напоминаю, что каждый из Вас получает дополнительную оценку за выполнение творческих работ).
Считаю, что вы достаточно хорошо усвоили материал темы «Размещение и выкладка товаров в магазине» и сможете применить знания и умения в будущей профессиональной деятельности.
Окончательные оценки будут выставлены в конце урока.
4.Этап изучения нового материала                                      55  -мин.
Ранее на уроках мы рассматривали этапы торгово-технологического процесса, в которые входят: технология приемки товаров по количеству и качеству; организация хранения и подготовки товаров к продаже, размещение и выкладка товаров в магазине
Следующий этап называется «Сущность мерчендайзинга в магазине»
Преподаватель последовательно излагает учебный материал  с помощью презентации «Сущность мерчендайзинга в магазине»

      5.Этап закрепления изученного материала на данном уроке  -5мин.
Вопросы для актуализации
Какие правила мерчендайзинга демонстрируют следующие слайды:
Слайд (52)
Ответ: Правило «Аккуратности, чистоты и порядка
Слайд (54)
Ответ: Правило «большой кучи»
Слайд (56)
Ответ: Правило «ценника»  «Не забывайте про ценники на вашу продукцию»
Слайд (58)
Ответ: Правило «Отсутствие пустых мест на полках»

      6.Этап подведения итогов урока                                                       -3мин.
В первую очередь, хочу отметить высокую активность всех обучающихся на уроке.
Во - вторых, хочу поблагодарить девушек, подготовивших презентации. Они
получают дополнительные оценки 
Оценки «5» за урок получают обучающиеся 
Оценки «4» за урок получают обучающиеся 
Оценки «3» за урок получают обучающиеся 

      7. Этап информации обучающихся о внеаудиторной работе -    2 мин.
1. Дашков Л.И., Памбухчиянц В.К. Коммерция и технология
торговли. Стр. 514-519
2.Опорный конспект









Приложение 1
План отчёта о магазине
1.Содержание вывески магазина 
2.Вид магазина (универсальный, специализированный, узкоспециализированный)
3.Тип магазина (супермаркет, гипермаркет, универсам, и т.д.)
4.Торговая площадь (м2 )
5. Формы торгового обслуживания (самообслуживание, индивидуальное через прилавок, по образцам и т.д.)
6. Обозреваемость магазина (магазин виден издалека, хорошо обозревается со всех сторон, место бойкое, много потенциальных покупателей, фасад красивый, оригинальный и привлекает к себе внимание, само здание в отличном состоянии или здание требует ремонта, магазин трудно заметить, вывеска непривлекательная и т.д.)
7.Доступность до покупателя (наличие парковки, остановки общественного транспорта, дорожки заасфальтированы, вечером хорошее освещение, двери автоматические, сотрудники охраны приветливые и т.д.)
8.Привлекательность вывески и витрины магазина (оформление витрин в целом неплохое, привлекает внимание, в ночное время работает подсветка)
9.Наличие фирменного стиля магазина, оформление стен, потолка, отделка полов, цветовая характеристика помещений
10. Качество освещения товаров в магазине (товары легко рассмотреть или освещения недостаточно)
11.Состояние торгового оборудования (в отличном состоянии, в хорошем состоянии, оборудование давно пора менять)
12. Состояние выкладки (товары выглядят красиво, аккуратно, привлекательно, легко понять, что где находится или в магазине преимущественно беспорядок, так как особо никто не отвечает за выкладку)
13. Наличие систем вентиляции и кондиционирования
14.Мнение покупателей о магазине.
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Приложение 2

Опорный конспект
Сущность мерчендайзинга в магазине
    1.  Сущность мерчендайзинга в  магазине

Мерчендайзинг - это набор технологий для построения эффективных коммуникаций между покупателем и товаром на местах продаж.
Мерчендайзинг (merchandising — искусство торговать) — это комплекс мероприятий производимых в торговом зале и направленных на продвижение того или иного товара, марки, вида или упаковки. 
Мерчендайзинг всегда ориентирован на определенный результат: стимулирование желания конечного потребителя выбрать и купить продвигаемый товар.
 Мерчандайзинг — это продажа без продавца. 
Данное определение означает, что товар в магазине должен быть выставлен таким образом, чтобы продажа была вполне возможна без участия или с минимальным участием продавца-консультанта.

2.Трехуровневая концепция мерчандайзинга
Мерчандайзинговые усилия можно сгруппировать вокруг трех областей или трех уровней применения:
1 уровень — внешний вид магазина и территория вокруг магазина;
2уровень — планировка торгового зала и размещение товаров;
3уровень — выкладка товара на полках.
    1 уровень — внешний вид магазина и территория вокруг магазина
Магазин должен быть виден издалека, хорошо обозреваться со всех сторон, фасад красивый, оригинальный и привлекает к себе внимание, само здание в отличном состоянии.
  2уровень — планировка торгового зала и размещение товаров
От размеров торгового зала и удобства планировки во многом зависят пропускная способность магазина и объём его товарооборота.
    Планировка торгового зала предполагает следующую последовательность шагов:
1. Выделение основных зон торгового зала.
2. Выбор схемы расстановки торгового оборудования.
3. Распределение товарных категорий или брендов в торговом зале.
3.Основные правила выкладки в мерчендайзинге. 

Правило «Большой кучи». Экспериментально доказано, что покупателя привлекают большие горы – развалы товара. 
Правило «Лицом к покупателю». Товар, выставленный фронтально, должен быть расположен с учетом угла зрения покупателя. Основная информация на упаковке должна быть легко читаема и не закрываться ценниками или другими упаковками. 
Правило «место на полке».  
 Перемещать свой товар мы можем как по горизонтали, так и по вертикали.
 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. 
Правило «Приоритетные полки». Решая, какой товар ставить на полки, находящиеся на уровне глаз, следует руководствоваться принципом: в наиболее выгодном положении должен находиться товар, приносящий наибольшую прибыль. 
Товары, пользующиеся большим спросом, а также те, к которым надо привлечь внимание с целью ускорения реализации, размещаются в зоне наилучшей обозримости (в пределах 1100— 1600 мм от пола). Менее удобными являются нижние и верхние полки оборудования.
Правило Нижние полки». На самых нижних полках должны быть размещены продукты, которые покупают не импульсивно, а осознанно.   Правило «Верхние полки». 
Верхние полки целесообразно использовать для создания имиджа товаропроизводителя. 
Для этого используется выкладка наиболее дорогих позиций в необычно оформленных упаковках. 
Правило «Ротация товаров». Ближе всего к покупателю должен располагаться товар, у которого срок реализации близок к концу. 
Правило «Высота полок». Полка но высоте должна соответствовать продаваемому товару. Известен принцип: если между верхним краем товара и следующей полкой можно засунуть два пальца, нужно менять расстояние между полками. На сэкономленном пространстве можно будет разместить еще одну полку.
Правило «ценника» гласит: «Не забывайте про ценники на вашу продукцию». Отсутствие ценника снижает продажи продукции практически до нуля. 
 Правило «аккуратности, чистоты и порядка
Чистота выставленной продукции и пола перед стеллажом – важные элементы грамотного мерчендайзинга.
  Правило «Отсутствие пустых мест на полках»





