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Введение

Сегодня в сложных рыночных условиях нужно найти свою нишу, суметь реализовать себя и стать успешным. Очень часто мы ученики средних школ, выходя во взрослую жизнь, сталкиваемся с проблемами, которые не можем решить, потому что нам не хватает опыта, мы не умеем использовать наши личностные качества, для достижения результата. Проанализировав литературу, мы вдохновились историями известных людей в бизнесе, которые преодолевали себя и добивались новых успехов каждый день. Это реальные истории о людях,0 не просто однажды заработавших свой миллион долларов, но полностью изменивших этот мир и прежде всего себя. Многие из них начинали свой путь с успешных продаж, что непосредственно является основой успешного бизнеса.

Эта тема увлекла и заинтересовала нас, мы решили провести исследование по этой теме. На вопрос: «Хотели ли вы быть предпринимателем?» 65 % опрошенных учащихся  7-9 классов нашей школы отвечают да. А вот на вопрос «Хотели ли вы стать продавцами? Только 19 % отвечают да.

И мы решили доказать всем, и прежде всего себе, значимость профессии продавца, как основы бизнеса, организовав в нашей школе беспроигрышную лотерею. Ведь по статистическим данным в нашем регионе профессия продавца самая востребованная.
И мы решили попробовать себя? А сможем ли мы преодолеть себя и добиться новых успехов в освоении профессии продавца. Узнать способы и техники успешных продаж, которые являются основой любого бизнеса.
А с другой стороны, мы являемся постоянными покупателями. Мы ходим в магазин за продуктами, одеждой, техникой и зная определенные техники и манипуляции продавцов, возможно мы сможем обезопасить себя от бесполезных покупок. 
 
Выдвигаем гипотезу: 

1) Если мы будем использовать определённые приемы и техники, то количество продаж увеличится

2) Успех продаж- основа успешного бизнеса

Цель исследования: выявить и апробировать влияние определенных приемов и техник продаж на покупателя как основу успешного бизнеса

Задачи исследования: 
1)Познакомиться с профессией продавца и проанализировать истории успешных предпринимателей-продавцов

2)Познакомиться с приёмами и техниками взаимодействия с потенциальными покупателями

3) Организовать беспроигрышную лотерею и апробировать техники продаж

4) Проанализировать полученную информацию и сделать выводы

5) Разработать памятку «Как защитить себя от необдуманных покупок»

Объект исследования: профессия продавца - предпринимателя
Предмет исследования: методы и техники успешных продаж, качества «продавца-предпринимателя»

Глава 1 Теоретическая часть
1.1 Продавец, история профессии
Торговое ремесло - одно из древнейших занятий человека. Оно появилось тогда, когда люди начали обменивать товар на товар, а с изобретением денег - товар на деньги.

До этого люди, занимавшиеся в России торговлей, естественно, были, но называли их не продавцами, а по-другому. Безусловно, самой известной и важной фигурой в торговле был купец. Купцы ездили по городам и странам, покупали, продавали или перепродавали различные товары. Были прасолы – оптовые скупщики скота и разных припасов (обычно мяса, рыбы) для перепродажи и т. п. [3]

Однако слово «Продавец» пришло в наш обиход лишь в конце XIX века, когда в России стали появляться крупные торговые предприятия и универмаги [1]

Продавец (в женском роде — продавщица) в узком смысле — лицо, непосредственно контактирующее с покупателями и осуществляющее продажу товара (лицо, оказывающее услуги, продавцом не называется). По материалам.[Агафонова М., 2020, режим доступа: https://ru.wikipedia.org/wiki/Продавец]
Современный же продавец должен знать: правила торговли товарами определенной группы, их ассортимент, классификацию, назначение, способы использования, хранения и ухода за ними, состояние потребительского спроса. [Агафонова М., 2020, режим доступа: http://letopisi.org/index.php/Продавец]

Многие считают, что в продавцы идут люди, которые в жизни ничего не хотят добиться. Но мы считаем получение опыта работы продавцом в сложном современном мире, позволяет развить в себе те качества, которые необходимы любому человеку, живущему в стране с рыночными отношениями.

1.2 Истории знаменитых «продавцов-предпринимателей»
Многие считают, что продавать дано не всем, что это умение дается от рождения, а развить его невозможно. Так ли это, мы предлагаем проследить на примерах 6 знаменитых продавцов 19-21 столетий. Людей, чей опыт бесценен, чей путь стал примером становления в сфере продаж.
Забегая вперед, хотим заметить, что далеко не каждый из них мечтал войти в этот список от рождения, однако, жизнь всегда расставляет все по местам…

Людям необходимы вдохновляющие примеры, чтобы преодолевать себя и добиваться новых успехов каждый день. Огромное значение имеет эмоциональная подпитка в продажах. Поэтому специально для вас мы подготовили несколько реальных историй о людях не просто однажды заработавших свой миллион долларов, но полностью изменивших этот мир [2]
1. Зиг Зиглар обладает массой талантов. Он выдающийся продавец, оратор, преподаватель, писатель, эксперт по вопросам сетевого маркетинга. Начав карьеру с низшей ступени в продажах, он сумел максимально использовать свои способности, стал невероятно продуктивным продавцом, а затем возглавлял компании, выводил на рынок революционно новые продукты, и всегда его начинания ждал успех.

Зиг сделал очень многое для развития свободного предпринимательства (за что, кстати, удостоен государственных наград США), разработал собственные методики продаж, которые сегодня активно применяются во всем мире.

С таким даром красноречия не стать писателем невозможно. Из-под пера Зиглера вышло 25 бестселлеров по продажам и личностному росту, а самая успешная из них, «See You at the Top», издается до сих пор, и на данный момент ее тираж превысил 1,7 млн. экземпляров. Методики и книги Зиглера переведены на 40 языков, а международные корпорации встают в очередь, чтобы Зиг провел тренинги для их сотрудников.

2. Самая влиятельная бизнес-леди – Мэри Кей Эш

Основательница наиболее успешного бьюти-бизнеса начинала свой путь к вершине обычным продавцом. Она оказалась настолько увлеченной, компетентной и приятной в общении, что сумела добиться огромного успеха в продаже косметики. Женщины доверяли ей, вдохновлялись её энтузиазмом, хотели быть похожей на Мэри Кей.

Она написала собственный бизнес-план, применимый для любого сетевого бизнеса. В руководстве о том, как продавать косметику, Мэри Кей Эш особое внимание уделила уходу за кожей. Так она стала первой женщиной, которая продавала не просто помаду или тушь, она продавала великолепный результат. Мэри учила женщин ухаживать за кожей, а не скрывать недостатки за декоративной косметикой. В итоге, ходовой была вся продукция, которую она предлагала своим покупательницам.

Уверенность в успехе вопреки всему — главный девиз Мэри Кэй. 

3. Мастер коммуникаций — Дейл Карнеги

Карнеги, сын бедного фермера из Миссури, начал свою карьеру продавая собственникам соседних ранчо заочные обучающие курсы. Спустя время, он переехал в Нью Йорк, где начал продвигать, популярные в те времена, циклы занятий по ораторскому мастерству для начинающих менеджеров по продажам. Его знаменитая книга «Как завоевать друзей и оказывать влияние на людей» рассказывает читателю, как стать более эффективным в переговорах тем, кто ориентирован на здоровую динамичную работу команды. Карнеги, опережая свое время, призывал последователей во всем стремиться к жизненному балансу.   [Агафонова М., 2020, режим доступа: https://www.conformato.com/famous-salespeople.html]
4. Джо Джирард — король продавцов. Джо Джирард пришел в продажи зрелым человеком, имея за плечами множество неудач в других сферах. Его главным провалом стала строительная сфера, после чего он совершенно отчаялся и просто с улицы пришел в дилерский центр, попросив взять его на работу. Со свойственной итальянцам горячностью Джо поклялся продать автомобиль в первый же день, и выполнил это обещание.

В течение двух месяцев от продал больше автомобилей, чем все менеджеры отдела, вместе взятые, и его уволили под надуманным предлогом. Но было уже поздно! Именно в тот момент Джо понял, чем он должен заниматься в жизни, и вскоре стал лучшим продавцом автомобилей в истории Америки. Покупатели записывались к нему в очередь, каждый хотел иметь дело только с Джо. Личный рекорд Джирарда — 13 тысяч автомобилей. Благодаря этим достижениям он официально занесен в Книгу Рекордов Гиннеса. Джо никогда не скрывал, в чем секрет его успеха. Он умел наладить практически личные приятельские отношения с каждым клиентом, развивал и укреплял эти связи, был искренним в своем желании решить проблемы клиента, а если требовалось — умел попросить. В его лице покупатель находил гаранта удачной покупки и лучшего сервиса. За свою долгую карьеру Джо написал несколько книг:«Как продать что угодно кому угодно»;«Как продать себя»;«13 правил торговли»;«Продай себя дорого».Основная мысль большинства этих книг — при наличии цели человек способен на что угодно.

 [Агафонова М., 2020, режим доступа: https://www.conformato.com/famous-salespeople.html]
 5. «Магазин на диване» – изобретение американца Рона Попейла. В начале 50-х годов в Америке телевидение уже стало широко доступным, и идея продавать товары с экрана телевизора лежала на поверхности. Но именно Рон стал тем человеком, который со смелостью и энтузиазмом начал продавать товары через телерекламу. Он пришел в бизнес в 16 лет и поначалу просто презентовал в супермаркетах бытовые изобретения своего отца. Яркая манера демонстрации товаров отличала Рона от сотен других продавцов, он умел заинтриговать покупателя, привлечь его внимание, сделать так, чтобы люди радовались своей покупке и искренне считали ее большой удачей. Когда Рон открыл собственное дело, ему было чуть больше восемнадцати. 
Его бесценный опыт доказывает всем, что часто идеи стоимостью в миллион долларов просто витают в воздухе, однако надо обладать достаточной прозорливостью и смелостью, чтобы ими воспользоваться. [Агафонова М., 2020, режим доступа: https://prodasch.ru/blog/motivatsiya-sotrudnikov/top-10-luchshikh-prodavtsov/]
Рон Попейл говорил о себе так:«Если я создал продукт, то я могу его продать лучше, чем кто-либо на этой планете!» (Inc. в 2009).«У меня есть уверенность и страсть. Люди это чувствуют и понимают, что это настоящее!» [Агафонова М., 2020, режим доступа: https://www.conformato.com/famous-salespeople.html]
6. Олег Тиньков - известный российский предприниматель,основатель Тинькофф банка. По данным Forbes, в 2014 году занимал 1210-е место в списке наиболее состоятельных людей мира, в списке богатейших бизнесменов России в 2017 году занимает 79-е место с состоянием 1,2 миллиарда долларов. Из слов Олега Тинькова: «Ребята, переставайте работать за зарплату и протирать ваши штаны в офисах. Делайте свое дело. Перестаньте горбатиться за зарплату, да ещё мизерную, в большинстве случаев! Я призываю вас делать Свое дело, рисковать и созидать новое! У нас в стране полно перспектив! Возможности безграничны. Не нужно лениться!» 

[Агафонова М., 2020, режим доступа: https://constructorus.ru/istorii-uspexa/istoriya-uspexa-olega-tinkova.html]
Из историй этих поистине выдающихся предпринимателей, мы можем сделать вывод о том, что многие из них начинали свой путь с успешных продаж, что непосредственно является основой успешного бизнеса.
1.3  Востребованность профессии продавца
в нашем регионе
В городе Ижевске, где мы проживаем, очень большая потребность в продавцах. Проанализировав вакансии центров занятости, почти каждый второй специалист требуется в области торговли. торговых
В Удмуртии было зарегистрировано на начало 2019 года 8507 магазинов. Общая площадь торговых залов – 2047 тысяч квадратных метров. 

За прошлый год число магазинов увеличилось на 31 единицу, общая площадь торговых залов «приросла» на 105 тысяч «квадратов», сообщает Удмуртстат.

Таким образом, в расчете на каждую тысячу жителей Удмуртии на начало 2019-го приходилось 1358 «квадратов» торговли (еще три года назад этот показатель был на 500 кв. метров меньше). Среди регионов Приволжского федерального округа наша республика по этому показателю на первом месте, на втором – Кировская область – 1182 кв. м, на третьем – Татарстан – 1059 кв. м, а замыкает рейтинг Чувашская Республика с показателем «всего» 649 кв. метров. Что касается представленных в Удмуртии торговых форматов, то это 9 гипермаркетов, 267 супермаркетов, 654 специализированных продуктовых и 1891 непродовольственный магазин, а также магазины товаров повседневного спроса, минимаркеты (их больше всего – 41% от общего числа магазинов) и прочие торговые точки.

Напомним, еще пять лет назад Удмуртия была четвертой в ПФО по количеству торговых площадей на тысячу жителей.[Агафонова М, 2020, режим доступа: https://udm-info.ru/news/economy/02-09-2019/po-kolichestvu-torgovyh-ploschadey-udmurtiya-na-pervom-meste-v-privolzhie]
Исходя из вышесказанного, количество магазинов и торговых точек в Удмуртии растет, а значит растет и количество продающих. Поэтому профессия продавца очень востребована в нашем регионе.
1.4 Специфика и особенности продаж, манипуляции и техника продаж
Техника розничных продаж основывается в значительной степени на знании психологии, поэтому профессия требует, прежде всего, навыков коммуникабельности, суггестивных способностей (дара внушения), красноречия. Важно уметь разбираться в мотивации и поведении покупателя, облегчить ему дорогу в кассу. Атмосфера торгового зала и поведение персонала должны внушать людям мысль об удачной покупке. Отсюда вытекает кодекс поведения продавца, классический стиль его одежды, выражение лица, контроль эмоций. Древняя китайская поговорка гласит: "Если вы не улыбаетесь, то не начинайте торговлю". [Агафонова М., 2020, режим доступа: http://letopisi.org/index.php/Продавец]
Установить доверительные отношения с другим человеком – это самое важное. Но и сделать это сложнее всего. И главную роль здесь играют вовсе не аргументы, а правильный подход к покупателю. Есть много методов для успешной торговли, например, психологическая манипуляция в продажах [2].
Психологическая манипуляция в продажах — это воздействие на клиента при помощи скрытых техник, которые меняют его поведение и побуждают к выгодному для манипулятора действию.

Важно понимать, что грань между манипуляциями и техниками продаж очень размыта. 

Обычную скидку в магазине можно тоже считать манипуляцией в продажах, так как она порой стимулирует человека к принятию невыгодных для себя решений. 

Хорошо это или плохо, использовать данные техники — вопрос этики и намерения. Многие из них граничат с обычным убеждением, используются продавцом неосознанно, а бывает даже на благо покупателя.

 
1. Выбор без выбора.
Чем будете оплачивать картой или наличными?
Оплатите полностью или в рассрочку?
Вы заказали бургер. Вам картошку большую или маленькую?
Вас не спрашивают, хотите покупать или нет. Как будто решение уже принято, Ваш мозг заставляют думать над способом оплаты или размером порции.

2. Перескакивание. 
(звонок клиента) Здравствуйте, я интересуюсь окнами.
Да, конечно. Сейчас мы вам отправим замерщика. Попросить его взять с собой образцы нашей продукции?
Ловушка захлопнулась! Образцы продукции — всего лишь прикрытие. Главное в данной манипуляции — ваше молчаливое согласие на выезд замерщика.

3. Дэдлайн.
Скидки последний день.
Осталось всего два билета.
Количество мест ограничено.
Магический отсыл во времена дефицита лишает вас разума и больно бьет по самолюбию. Вы будете унижены, если это не достанется. Так что не думайте, а берите быстрее пока есть.

4. Страх.
Давайте я уберу пылесосом ваш ковер и покажу, чем вы дышите.
Помните продавцов домашних пылесосов? Если его сейчас не купить — жить вам останется буквально пару лет. Так что выкладывайте денежки пока не поздно.

5. Мнимые скидки.
Знаешь милый, мне ужасно повезло. Я купила сапоги, которые раньше стоили 5000 ЕВРО со скидкой всего за 2000 евро (фанфары, занавес).

В психологии этот механизм психологической защиты называется рационализация, когда вы делаете ложные выводы, оправдывающие свои нерациональные решения и поступки, чтобы не чувствовать себя идиотом. Цель мнимых скидок подкинуть вам еще один «железный» аргумент.

6. Сами смотрите.
Вы смотрите сами брать или нет. 
Я не настаиваю вы сами думайте.
Вы свободны в своём выборе, решайте 
Эта на первый взгляд это выглядит как будто вас отговаривают, но действует эта манипуляция как раз обратным образом. Вы думаете, отлично теперь на меня никто не давит и сейчас я сам приму правильное решение. И наслаждаясь этой ложной свободой, принимаете решение в пользу покупки.

7. Эффект толпы.
Большинство берут это. 
Как правило берут это
Все берут это.
Мой знакомый так продавал фрукты, которые начинали портиться. Он показывал на самые зрелые яблоки и говорил клиентам, что вот их хорошо берут. И действительно их хорошо брали, но только не благодаря качеству, а благодаря этой фразе «хорошо берут эти яблоки», которая на них направляла спрос. 

В основе этой фразы манипуляции лежит пресловутое стадное чувство.  Если все берут — все же не могут ошибаться. 

8. Директивное указание.
Примерьте, Возьмите, Берите и тд.
Зачем спрашивать, желаете Вы что-то сделать или нет. Указание — манипуляция похожая на цирковую команду, действует на любых млекопитающих, в том числе и на человека. Не думайте, а делайте что Вам говорят!

9.  Поверьте.
Поверьте, вы будете очень довольны.
Я вам точно говорю, вы не ошибётесь.
Эта фраза используется для мягкого дожима клиента, которому не хватает последней капли для принятия решения.  Триггерная часть простая — вы думаете, что продавец хорошо разбирается в ассортименте, плохого не посоветует и принимаете решение нужное продавцу-манипулятору. 

10. Смена лиц.
Я должен посоветоваться с директором.
Давайте я приглашу главного менеджера.
Если вы легко могли отказать продавцу, то отказать «тяжёлой артиллерии» в виде руководителя гораздо сложнее. Теперь купить Вы просто обязаны, раз отвлекли своими мелочными проблемами такого серьезного человека.

11. Безумная цена.
Это пальто стоит миллион рублей.
ВИП-пакет на тренинг за 300 000 руб.
В коммерческое предложение вставляется продукт, который никогда не будет продан. Его цель ошарашить Вас ценой, на фоне которой другие предложения будут выглядеть по цене более привлекательно.

12. Вместо 100 написать 99,99.
Самая распространенная ценовая манипуляция. Зачем писать ровную и понятную цену, если есть магические девятки и …целый рубль Вашей экономии!

13. Казуистика.
Премиальная говядина, фермерский кефир, эко-продукт, элитные сосиски и тд.
И как после . есть обычное мясо и пить простой кефир? В глотку не полезет!

14. Программирование. 
Иван Иванович, позвольте я задам пару вопросов, потом расскажу что мы можем предложить и если вам все понравится, то оформим сделку. Хорошо? 
Таким образом, вас программируют на определенный сценарий поведения, выгодный продавцу:  сначала ответите на вопросы, потом послушаете о товаре, а далее конечно-же оформите сделку.

Финальный вопрос «Хорошо?” также является манипулятивным. Вы же не хотите, чтобы было плохо, поэтому вам проще согласиться. 

15. Все равно вернётесь. 
Все равное к нам вернетесь
Эту фразу бросают вслед уходящему клиенту  и она чудесным образом застревает голове и провоцирует чувство любопытства.  

Если все к ним возвращаются — видимо очень хорошая компания. А может вообще тогда не думать и сразу купить?  И с этим ложным убеждением, вы выбираете продавца-манипулятора.

16. Вы же сами хотели.
Вы же хотели сэкономить? 
Вы же хотели высокое качество? 
Это манипулирование, которая работает за счёт подмены понятий.  Здесь ваши пожелания (к примеру, что вы хотели подешевле) начинают трактовать как обязательство. Назвался груздем — полезай в кузов. Хотел подешевле — вот тебе подешевле, теперь покупай. 

17. Вовлечение.
Этот способ еще называется «Метод щенка». Возьмите щенка на пробный период, и вы не сможете его отдать.  Отказаться от того, что вы уже имеете, гораздо сложнее. Плюс к этому, вы же не хотите обидеть продавца, который пошел вам на уступки и приложил столько усилий. Бесплатные вебинары, пробные занятия, trial-периоды и тд. из этой же серии.

18. Музыка и ароматы.
Ритмичная, праздничная, легкомысленная музыка настраивает покупателя на определенный лад и настроение. А как не пообедать или не купить что-то лишнее, если вокруг пахнет свежей выпечкой. Пусть даже этот запах исходит из специальных ароматических автоматов.

19. Подстройка.
Умелые продавцы копируют вашу позу, мимику, речь, движения и даже дыхание, а потом направляют вас в нужную сторону. После такой подстройки, вы неосознанно начинаете симпатизировать манипулятору и принимать не выгодные решения.

20. Принцип взаимности.
Получили что-то бесплатно или в подарок на пустом месте? Отлично, теперь пора ответить взаимностью и купить бутылочку вина, которую вам любезно дали попробовать на бесплатной дегустации. Вы же не хотите оставаться в долгу.

21. Эмоции.
Прокатились на аттракционе, посетили экскурсию, побывали на красочном мероприятии? Под воздействием сильных эмоций, отключается рациональное мышление, значит пора купить самые ненужные в вашей жизни бумажные фотографии или заурядные сувениры. [Агафонова М., 2020, режим доступа: https://www.conformato.com/famous-salespeople.html]

1.5 Выводы по главе 1
Каждый человек – продавец. Мы все буквально ежедневно продаем свои навыки, умения, опыт, идеи и представления. Наиболее важным здесь является понимание следующих технологий: как презентовать себя, способность находить взаимопонимание с другими людьми, умение быть убедительным. 

Самое важное - установить доверительные отношения с другим человеком. Но и сделать это сложнее всего. И главную роль здесь играют вовсе не аргументы, а правильный подход к покупателю. Есть много методов для успешной торговли. 
Нас очень заинтересовала тема «Психология продаж», а именно  методы влияния на покупателя, основанные на психологическом воздействии. 
И мы решили попробовать себя? А сможем ли мы преодолеть себя и добиться новых успехов в освоении профессии продавца. Ведь по статистическим данным в нашем регионе профессия продавца самая востребованная. Да и наше будущее мы связываем непосредственно с предпринимательской деятельностью, ведь основа бизнеса заключается в успехе продаж. Все успешные предприниматели начинали с малого. Мы воодушевились примерами успешных предпринимателей, которые начинали свой бизнес с продаж. Они не боялись действовать, шли на риск. Их товар был уникален. Всё это помогло им сделать большое состояние и быть востребованными на рынке. И мы решили провести свое исследование. 
Глава 2 Исследовательская часть
Объект исследования: профессия продавца - предпринимателя
Предмет исследования: методы и техники успешных продаж, качества «продавца-предпринимателя»

 
Выдвигаем гипотезу: 

1) Если мы будем использовать определённые приемы и техники, то количество продаж увеличится

2) Успех продаж - залог успешного бизнеса

2.1 Анкетирование
Нами был проведен опрос (приложение 1) среди обучающихся 7-9 классов. В опросе участвовало 200 человек.

Вопросы анкеты:

1) Хотели ли вы быть успешным продавцом? 

2) Хотели ли вы быть успешным предпринимателем?

3) Какими качествами должен обладать успешный продавец? 
4) Какими качествами должен обладать успешный предприниматель?
5) Какие техники и способы продаж вы знаете?

Результаты опроса показали следующие результаты (приложение 2)
Продавец: 

1)    a)Да- 19%     b) Нет- 57%      c)Не знаю- 24%

Предприниматель:

2)    а)Да-62%     b) Нет-6%           с) Не знаю- 32%

3) Часто называемые качества продавца: хитрость, решительность, коммуникабельность
4)  Часто называемые качества предпринимателя: ум, решительность, коммуникабельность

5) Какие способы и техники продаж вы знаете?: Часто называемые ответы: обман (лохотрон), положительные эмоции , не знаю.
Выводы:

Отсюда мы делаем выводы, что многие не хотят быть продавцами, но хотят быть предпринимателями, но при этом преобладающие качества продавца: хитрость, решительность, коммуникабельность практически совпадают с качествами предпринимателя: ум, решительность, коммуникабельность. Да и анализируя истории успешных предпринимателей, мы видим, что многие из них начинали свой бизнес с продаж. Они не боялись действовать, шли на риск. 
А вот ответ на пятый вопрос нас поразил, только 10 % учащихся смогли ответить на вопрос «Какие техники и методы использует продавец для успешных продаж»? И ответ нас поразил – у большинства опрашиваемых – ассоциации с обманом.
Следующим этапом в нашей работе был эксперимент.

2.2Эксперимент

Мы решили организовать эксперимент - беспроигрышную лотерею

И ощутить себя в роли «предпринимателя – продавца». Ведь качества успешного продавца, во многом, совпадают с качествами предпринимателя. Всего мы продавали 250 билетов. На первой перемене мы продали самостоятельно 45 билетов. На второй перемене 110 билетов и на третьей перемене 95 билетов. 

	Временной промежуток
	Техники и методы продаж
	Чувства потенциальных покупателей
	Эмоциональная составляющая
	Качества продавца
	Количество продаж

	1 перемена

(20 минут)
	Не использовали
	Не выявляли
	Просто сидели, с грустными лицами
	Не использовали
	45

билетов

	2 перемена

(20 минут)
	1.Эффект толпы

2.Поверьте

3.Подстройка 

4. Все равно вернётесь 

5.Эмоции (на хороших призах)


	Чувства стадности и положительных эмоций
	Улыбка, артистизм,

привлечение внимания
	хитрость, решительность, коммуникабельность
	110 билетов

	3перемена

(20 минут)
	1. Дэдлайн 

2.Директивное указание
3.Сравнение

4. Музыка 
	Чувства жадности и срочности
	Улыбка, артистизм,

привлечение внимания
	хитрость решительность, коммуникабельность
	95

билетов


Выводы: Мы продали все билеты, наша цель была попробовать себя в роли продавцов и попрактиковаться в использовании методов и техник успешных продаж. И у нас все получилось. Эти техники, играющие на чувствах потенциальных покупателей, наша эмоциональная составляющая и коммуникативные качества помогли нам выйти в «плюс» и получить небольшую прибыль от продаж. И мы смогли доказать нашу гипотезу.
Заключение
Каждый человек – продавец: мы буквально ежедневно продаем свои навыки, умения, опыт, идеи, представления. И наиболее важным здесь является понимание того, как презентовать себя, способность находить взаимопонимание с другими людьми, умение быть убедительным. 

Установить доверительные отношения с другим человеком – это самое важное. Но и сделать это сложнее всего. И главную роль здесь играют вовсе не аргументы, а правильный подход к покупателю. 
Мы смогли выявить и апробировать влияние определенных приемов и техник продаж на покупателя как основу успешного бизнеса через беспроигрышную лотерею. 
Гипотезу в нашей работе мы доказали. 
1) Если мы будем использовать определённые приемы и техники, то количество продаж увеличится

2) Успех продаж – залог успешного бизнеса
Есть много методов и техник для успешной торговли, которые мы узнали. И они нам помогли в реализации всех билетов беспроигрышной лотереи. А проанализировав литературу, мы убедились, что многие известные предприниматели начинали свой бизнес с продаж.

Мы были по отношению к нашим ребятам честными, у нас были хорошие призы и подарки. Но сколько в жизни попадается непорядочных продавцов, которые навязывают нам покупать ненужные товары. Поэтому, этот практический опыт, поможет нам самим и ребятам не делать необдуманных покупок, потому что мы решили разработать памятку «Как защитить себя от необдуманных покупок» (приложение 3)
И следующим этапом данной работы будет разработка учебного фильма «Как обезопасить себя от необдуманных покупок», в рамках всероссийского конкурса «Финансовый cтендап», совместно с компанией EventPlatform в рамках проекта Минфина России по финансовой грамотности.

Современные подростки сильно отличаются от подростков 90-х годов, они более «продвинутые», у них больше потребностей и желаний, требований к своим родителям. Кроме того, подросток научился и учится сам удовлетворять свои финансовые потребности, пусть пока не многие, но нам кажется пример всегда заразителен.  Выполняя несложную работу (распространение листовок и агитационных листов за кандидатов на выборах, расклеивание рекламных плакатов) можно заработать деньги для удовлетворения своих нужд. Кроме того, деньги, заработанные самостоятельно, ценятся подростками выше, чем полученные от родителей. 

Предпринимательская деятельность современных подростков сегодня реальна и возможна, проведенное нами исследование, тому доказательство, но в основном проявляется в сфере оказания разнообразных услуг, начинать свое «дело» готовы лишь единицы. В принципе, в наше время детям, действительно, предоставляется возможность реализовывать себя с ранних лет. Главное, о чем должны помнить и знать подростки, вступая в экономические отношения это законы, правила и условия их участия в этом.

Если ты собираешься добиться больших, общепринятых успехов отнюдь не начинай практической жизни с мыслью выколотить из работы, во что бы то ни стало, как можно больше денег. При выборе призвания в практической деятельности предоставь решение своей необходимости первой мысли: где мне пристроиться так, чтобы всего активнее применить свои силы на пользу обществу? Где действеннее будет моя работа в интересах того же общества? С этими мыслями вступай в практическую жизнь, и первые шаги твои в ней будут первыми шагами к успеху!

Проанализировав информацию, теперь мы знаем к чему нужно стремиться, понимаем, что нужно много работать, быть информированным, деятельным, инициативным и активным. Поэтому предпринимательство, бизнес-деятельность – это наши планы на будущее.  Прививать молодежи желание стать предпринимателем и вести собственный бизнес очень нужное и своевременное дело, которым стоит заниматься уже со школьной скамьи. Ведь большинство учеников, сегодня планирует связать свою дальнейшую деятельность с юриспруденцией и экономикой.  Подростки – это новаторы, они могут внести в развитие экономики города, региона и даже страны «свою лепту». Возможно, это будут и новые технологии, и методы управления предприятием, и предоставление клиентам редких товаров и услуг.
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Приложение 1

Опрос для учащихся 7-9 классов

Выберите один вариант ответа:

1) Хотели ли вы быть успешным продавцом? 
 А)да     Б)нет   В) не знаю
2) Хотели ли вы быть успешным предпринимателем?
 А)да     Б)нет   В) не знаю
3) Напишите три основных качества, которыми должен обладать успешный продавец?
4) Напишите три основных качества, которыми должен обладать успешный предприниматель?
5) Какие техники и способы продаж вы знаете?

Приложение 2
Результаты анкетирования
Хотели ли вы быть успешным продавцом?
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Хотели ли вы быть успешным предпринимателем?
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Приложение 3
Памятка «Как защитить себя от необдуманных покупок»

1. Уйти от  контакта с манипулятором (продавцом)

2. Покупать на «холодную голову», сбросить эмоции и все хорошенько продумать 
3. В магазин приходить сытым

4. Не брать товар в руки

5. Откладывать «спасенные» деньги (например, счет в Сбербанке)
6. Составлять список покупок

7. Ограничить время покупок
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				Для изменения диапазона данных диаграммы перетащите правый нижний угол диапазона.
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