ВВЕДЕНИЕ
Учебно-методический комплекс (электронный учебно-методический комплекс) по учебной  дисциплине «Личные продажи» разработан на основе Положения об учебно-методическом комплексе на уровне высшего образования и предназначен для студентов I ступени образования специальности 1-25 01 16 «Экономика и управление на рынке недвижимости». Содержание разделов учебно-методического комплекса соответствует образовательному стандарту по специальности и учебной программе по дисциплине «Личные продажи».

Целью использования данного учебно-методического комплекса в учебном процессе является повышение эффективности процесса обучения при организации аудиторной и самостоятельной работы студентов.

Задачи, решаемые методическим обеспечением: 

- обеспечить теоретическую подготовку будущих специалистов и cформировать у них понятийный аппарат в области личных продаж, 

- привить практические навыки оценки предпочтений и управления поведением покупателей, 

- ознакомить с техниками, методами и приемами взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж,
- сформировать представление об основных этапах организации личных продаж на рынке недвижимости, 

- выработать умения в области планирования и организации личных продаж, управления персоналом.
Подготовка специалистов в рамках изучения учебной дисциплины должна обеспечить формирование следующих академических компетенций:

АК-4. Уметь работать самостоятельно. 

АК-5. Быть способным порождать новые идеи (обладать креативностью). 

АК-6. Владеть междисциплинарным подходом при решении проблем. 

АК-7. Иметь навыки, связанные с использованием технических устройств, управлением информацией и работой с компьютером. 

АК-8. Обладать навыками устной и письменной коммуникации. 

Специалист должен иметь следующие социально-личностные компетенции: 

СЛК-2. Быть способным к социальному взаимодействию. 

СЛК-3. Обладать способностью к межличностным коммуникациям. 

СЛК-4. Владеть навыками здоровьесбережения. 

СЛК-5. Быть способным к критике и самокритике. 

СЛК-6. Уметь работать в команде.

Специалист должен обладать следующими профессиональными компетенциями:

ПК-2. Исследовать и оценивать потребительские предпочтения, уметь их формировать с помощью маркетинговых коммуникаций. 

ПК-3. Устанавливать деловые связи с контрагентами, разрабатывать и заключать сделки по купле-продаже объектов недвижимости. 

ПК-21. Принимать обоснованные управленческие решения.

ПК-37. Проводить исследования в области совершенствования методологии реализации объектов недвижимости.
ПК-38. Разрабатывать отдельные компоненты стратегии и тактики осуществления деятельности на рынке недвижимости. 

В результате изучения учебной дисциплины студент должен:

знать:
- теоретические основы личных продаж;

- потребности и особенности поведения покупателей объектов недвижимости; 

- требования к продавцу и специфику делового взаимодействия между продавцом и покупателем; 

- методические подходы к  планированию и организации личных продаж;

уметь:
- исследовать мотивы и потребности покупателей; 

- применять индивидуальный подход к покупателю;

- использовать эффективные техники ведения деловых переговоров в ходе личных продаж; 

- применять методы и приемы для воздействия на принимаемые покупателем решения, работать с возражениями покупателей и претензиями;

- оценивать эффективность личных продаж; 

владеть:  

- методами изучения потребностей, поиска клиентов и управления поведением покупателей;

- навыками по установлению и поддержанию контакта с покупателем, преодолению разногласий или возражений в ходе личных встреч;

- навыками проведения презентаций и показов объектов недвижимости;

- инструментарием планирования и разработки программ личных продаж, управления персоналом.

Учебно-методический комплекс (электронный учебно-методический комплекс) по дисциплине «Личные продажи» состоит из четырех разделов: учебно-программная документация, учебно-методическая документация, блок контроля знаний и вспомогательный раздел.

Организация работы с учебно-методическим комплексом предполагает постепенное овладение студентами теоретическими знаниями, опираясь на краткий конспект лекций. Далее студенты смогут осмыслить и закрепить теоретические знания на практических занятиях. Для промежуточной и итоговой аттестации (зачет) по дисциплине в комплексе размещены соответствующие вопросы. В последнем разделе приводится рекомендуемая литература, необходимая для изучения учебной дисциплины. 
Авторами учебно-методического комплекса являются к.э.н., доцент Климченя Л.С. и к.э.н., доцент Свирейко Н.Е.
