Краткое описание учебной дисциплины по выбору

«Личные продажи» для специальности 1-25 01 16 «Экономика и управление на рынке недвижимости»

	Название учебной дисциплины по выбору студента
	Личные продажи

	Специальность (специализация) 
	1-25 01 16 «Экономика и управление на рынке недвижимости» 

	Курс 
	3

	Семестр  
	5

	Количество аудиторных часов
	68

	Трудоемкость учебной дисциплины в зачетных единицах
	3

	Фамилия, имя, отчество лектора, ученое звание, ученая степень 
	Свирейко Наталья Евгеньевна, доцент, кандидат экономических наук 

	Учебная дисциплина - предшественник 
	Коммерческая деятельность на рынке недвижимости

	Содержание учебной дисциплины по выбору студента
	Раздел 1. Теоретические основы личных продаж на рынке недвижимости. 

Личные продажи в системе деловых коммуникаций. Факторы, определяющие поведение покупателей в процессе продажи. Процесс принятия решения о покупке.
Раздел 2. Поведение продавца в процессе продажи. 

Стили поведения продавца. Приемы и методы взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж.
Раздел 3. Этапы личных продаж объектов недвижимости. Поиск потенциальных покупателей и подготовка к контакту. Встреча с покупателем, презентация и показы объектов недвижимости. Проведение переговоров, преодоление разногласий или возражений. Завершение сделки и последующая работа с клиентом.
Раздел 4. Управление личными продажами. 

Планирование и организация личных продаж. Управление персоналом.

	Рекомендуемая литература
	1. Парусова, Г.В. Профессия риэлтор. 48 шагов на пути к успеху / Г.В. Парусова. – 3-е изд. – Ростов н/Д: Феникс, 2015. – 224 с.

2. Толкачев А.Н. Личные продажи: российская практика и новые подходы. – М.: Эксмо, 2010. – 400 с.

	Язык обучения
	Русский  

	Требования к изучению учебной дисциплины 
	Студенты должны уметь:

- собирать, обрабатывать и использовать информацию о личных продажах для принятия решений;

- работать самостоятельно

	Кафедра, за которой закреплена дисциплина по выбору студента
	Кафедра коммерческой деятельности и рынка недвижимости


