Вопросы для экзамена / зачета по дисциплине «Технологии продаж»
1. Понятие и сущность покупательского поведения

2. Факторы, определяющие поведение покупателей

3. Понятие и сущность сервиса

4. Основные характеристики маркетинга «легендарного сервиса». 
5. Закон Парето

6. Основные теории мотивации. 
7. Понятие и сущность обмена.
8. Структура продукта.
9. Понятие и этапы персональной продажи

10. Источники поиска информации о продукте. 
11. Культура телефонного разговора

12. Встреча клиента в офисе

13. Техника «активного слушания»
14. Работа с возражениями.

15. Методы оказания влияния на клиента

16. Переговоры о цене
17. Послепродажное обслуживание клиентов
18. Работа с жалобами  и претензиями 

19. Методы прогнозирования продаж 

20. Роль технологии продаж в современном бизнесе

