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Письменная контрольная работа № 1

Раздел 1 «Теоретические основы личных продаж на рынке недвижимости», темы «Личные продажи в системе деловых коммуникаций», «Факторы, определяющие поведение покупателей в процессе продажи», «Процесс принятия решения о покупке» 
Вопросы для подготовки:

1. История возникновения и эволюция развития личных продаж.

2. Сущность, задачи и особенности личных продаж.

3. Функции личных продаж.
4. Принципы и свойства личных продаж. Факторы успеха.
5. Отличие личных продаж от других средств деловых коммуникаций по типу решаемых задач и контактной аудитории. 

6. Виды и формы личных продаж.

7. Модель личных продаж. Основные условия эффективных личных продаж.
8. Понятие о технологии личных продаж. Маркетинговый, коммуникационный и психологический аспекты технологии личных продаж.
9. Преимущества и недостатки личных продаж.
10. Факторы культуры, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
11. Социальные факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
12. Личностные факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
13. Психологические факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
14. Факторы, определяющие покупательское поведение организаций.

15. Базовые характеристики личности индивидуального покупателя. 

16. Мотивы и потребности покупателя. Шкала ценностей.

17. Влияние типа покупателя на процесс принятия решения о покупке.

18. Модели поведения индивидуальных потребителей.

19. Этапы принятия решения о покупке.
20. Особенности и модель покупательского поведения организации.

21. Управление поведением покупателей.
Письменная контрольная работа № 2

Раздел 2 «Поведение продавца в процессе продажи», темы «Стили поведения продавца», «Приемы и методы взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж»
Вопросы для подготовки:

1. Типы специалистов в области продаж, решаемые задачи и оказываемые услуги.

2. Мотивы и потребности продавца.

3. Факторы успеха продавца недвижимости.

4. Личные и профессиональные качества продавца. Критерии пригодности к работе.

5. Стили продажи.

6. Способы повышения самооценки и снятия напряжения.

7. Коммуникационная модель личных продаж.
8. Типы вступлений при установлении контакта с потенциальным покупателем.

9. Методы понимания потенциального покупателя.

10. Приёмы по установлению и поддержанию контакта с клиентом.

11. Эффективные приемы личных продаж.

12. Техника постановки вопросов по методу «SPIN». Методы активного слушания.

13. Психологические типы клиентов, звонящих по телефону, и особенности разговора с ними.

14. Правила ведения делового телефонного разговора.

15. Особенности ведения разговора при первичных и вторичных звонках клиентам.

16. Преимущества и недостатки телефонных переговоров.
Письменная контрольная работа № 3
Раздел 3 «Этапы личных продаж объектов недвижимости», темы «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»

Вопросы для подготовки:

1. Источники информации о потенциальных покупателях. 
2. Принципы и методы поиска потенциальных покупателей.

3. Формирование клиентской базы и работа с ней.
4. Методы работы с потенциальными клиентами.
5. Планирование встречи с потенциальным покупателем.

6. Организационная, содержательная и психологическая подготовка к установлению контакта с покупателем.

7. Методы воздействия на покупателя при встрече.

8. Типы презентаций, их достоинства и недостатки.

9. Структура и методы проведения презентации.

10. Правила проведения показов объектов недвижимости.
11. Сущность, факторы и этапы переговорного процесса.

12. Правила ведения переговоров о цене.
13. Порядок работы с возражениями покупателей.

14. Покупательские сигналы о готовности к покупке, приемы завершения переговоров.

15. Подготовка к оформлению сделки. Договоренности сторон.
16. Система мероприятий и проблемы, возникающие после завершения сделки.

17. Действия продавца в случае категорических отказов клиента.

