ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА
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 общего высшего образования специальности 6-05-0311-02 «Экономика и управление», профилизация «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.
В результате изучения учебной дисциплины формируется следующая специализированная компетенция:
- применять техники и методы продаж, обеспечивающие результативность взаимодействия с клиентами. 
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; 

иметь навык:  

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

- установления и поддержания контакта с покупателем, преодоления разногласий или возражений в ходе личных встреч;

- проведения презентаций и показов объектов недвижимости;

- использования инструментария планирования и разработки программ личных продаж, управления персоналом отдела продаж.

Учебно-методический комплекс (электронный учебно-методический комплекс) по учебной дисциплине «Личные продажи» состоит из четырех разделов: теоретический, практический, контроля знаний и вспомогательный разделы.
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  аттестации (экзамен) 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 Свирейко Н.Е. и к.э.н., доцент Климченя Л.С. 
