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«Человек не просто продает товары – он продает себя и ощущает себя товаром», – заметил Эрих Фромм, немецкий социолог, философ, социальный психолог, дав понять, что нет людей, вообще непричастных к продажам. Но есть и другое изречение: «Продажа начинается тогда, когда клиент сказал “нет”». И это уже профессиональная тема, особая экономическая область со своими законами, циклами, решениями и прогнозами. Интерес к ней обоснован, потому что ее развитие или ступор мы – уже как покупатели – напрямую ощущаем в своей жизни. О «правилах жизни» торговли во времена стабильные и кризисные размышляют авторы данной подборки книг.
Херманн С. Продажи в кризис: Как повысить объем продаж, снизить издержки, увеличить прибыль. М. : Бизнес Психологи, 2010. – 254 с.

Автор – председатель правления консалтинговой компании, чьи офисы расположены по всей Европе, в том числе и в Москве. Согласно интернет-голосованию, он самый авторитетный эксперт в области менеджмента после покойного Питера Друкера.
Симон Херманн признается, что эту книгу написал за месяц и восемь дней, подключив к работе проектную команду своей компании. В кризис «все надо делать быстро, очень быстро», поэтому сама книга – практическое пособие, предлагающая 33 решения, которые можно быстро реализовать и получить желаемый результат в ближайшие сроки.
«Неожиданность и масштабность кризиса подвергают большой опасности компании, которые медлят, проявляя нерешительность. Быстроту реакции на кризис невозможно переоценить», – говорит автор.
Богатый опыт Симона Херманна в области корпоративного управления, его решения для сферы обслуживания, советы продавцам и подсказки, что делать при изменении потребностей клиентов, серьезно помогут предпринимателям и специалистам в сфере продаж.

Просветов Г. И. Управление продажами: задачи и решения. М. : Альфа-Пресс, 2009. – 280 с.

Книга посвящена «трудной и захватывающей» работе... продавца. «Самое большое удовольствие продавец получает от заключения сделки. Каждая продажа непохожа на другую». И с этих позиций автор просто и доходчиво, на конкретных примерах излагает читателям (даже незнакомым с экономической литературой) основные методы и приемы управления продажами.
Каких-то общих «волшебных приемов» не существует: методы, которые срабатывают у одних продавцов, совершенно бесполезны для других. Успех в продажах обеспечивается особенностями товара, профессионализмом продавца, территорией продаж, а также основными экономическими знаниями, которые предлагает усвоить автор. Ценовые стратегии и методы ценообразования, жизненный цикл товара и каналы его распределения, торговля с превышением имеющихся средств – эти и многие другие вопросы, касающиеся продаж, рассмотрены в данном издании.

Баженов Ю. К. Розничная торговля в России. М. : ИНФРА-М, 2014. – 239 с.

Торговля обеспечивает около 10% всего объема налоговых поступлений в бюджет нашей страны, в ней занято около 18% трудоспособного населения России, и эта сфера находится в постоянном развитии. Когда торговля функционирует эффективно, в грамотной правовой среде, ее воздействие на общественное производство, материальное благополучие населения и развитие среднего класса трудно переоценить.
Автор, начиная свое повествование от истории развития торговли в России, широко рассматривает вопросы государственного регулирования развития торговли, экономические и правовые аспекты интеллектуальной собственности предприятий розничной торговли. Отдельная глава книги посвящена современным форматам розничной торговли: магазины у дома, стоковые, этнические и экологические, торгово-развлекательные центры, галереи и пассажи – всего два десятка структурных образований.

Чеглов В. П. Сетевой ритейл: концепции и стратегии, ловушки и решения. М. : ИНФРА-М, 2013. – 205 с.

Ритейл – продажа товаров и услуг конечному потребителю. Дословный перевод английского retail – розница. В более широком смысле ритейл следует рассматривать не только как какую-либо торговую точку, а как принцип организации торговли. Сфера интересов автора – сетевая торговля.
Он признается, что профессиональный интерес исследователя и аналитика к теме ритейла за рубежом у него проявился после десятилетия практической работы: он работал в торговой сети «Универмаг», директором супермаркета московской торговой сети «БИН», воочию наблюдал преобразования в федеральной сети «Пятерочка» и ее отношения с «Перекрестком». По словам автора, на его глазах и при его посильном участии по существу творилась история. Она и изложена в этой монографии, но с научных позиций. Автор рассматривает концептуальные аспекты формирования и развития розничной торговой сети, ее пространственно-временную структуру и те принципы организации и управления сетевым бизнесом в розничной торговле, которые будут востребованы мировым и отечественным ритейлом в долгосрочной перспективе.
Заинтересовавшие вас книги вы можете забронировать на сайте Национальной библиотеки Удмуртской Республики http://unatlib.ru/ и получить их в удобное для вас время по новому адресу: г. Ижевск, ул. Удмуртская, 199.
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