УО  «БЕЛОРУССКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ ЭКОНОМИЧЕСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ»

Кафедра коммерческой деятельности 

и рынка недвижимости
Тематические планы практических и лабораторных занятий 
по учебной дисциплине
«ЛИЧНЫЕ ПРОДАЖИ»

Составитель: канд. экон. наук,  доцент  Свирейко Н.Е.
2025
Перечень практических и лабораторных занятий

для студентов ДФО

	Название темы занятия
	Количество аудиторных часов

	
	практические занятия
	лабораторные занятия

	1.1 Личные продажи в системе деловых коммуникаций

Практическое занятие № 1
	2
	

	1.2 Факторы, определяющие поведение покупателей в процессе продажи 

Практическое занятие № 2
	2
	

	1.3 Процесс принятия решения о покупке

Практическое занятие № 3, 4
	4
	

	2.1 Стили поведения продавца

Практическое занятие № 5, 6
	4
	

	2.2 Приемы и методы взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж 

Практическое занятие № 7, 8, 9
	6
	

	3.1 Поиск потенциальных покупателей и подготовка к контакту

Практическое занятие № 10
	2
	

	Лабораторное занятие № 1. Управление взаимоотношениями с клиентами на основе CRM-систем
	
	4

	3.2 Встреча с покупателем, презентация и показы объектов недвижимости

Практическое занятие № 11
	2
	

	Лабораторное занятие № 2. Презентация агентства недвижимости (строительной организации)
	
	4

	3.3 Проведение переговоров, преодоление разногласий или возражений

Практическое занятие № 12
	2
	

	3.4 Завершение сделки и последующая работа с клиентом

Практическое занятие № 13, 14
	4
	

	4.1 Планирование и организация личных продаж

Практическое занятие № 15
	2
	

	4.2 Управление персоналом отдела продаж
Практическое занятие № 16
	2
	

	Итого:
	32
	8


Перечень практических и лабораторных занятий

для студентов ЗФО

	Название темы занятия
	Количество аудиторных часов

	
	практические занятия
	лабораторные занятия

	1.3 Процесс принятия решения о покупке
Практическое занятие № 1
	2
	

	2.2 Приемы и методы взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж 
Практическое занятие № 2
	2
	

	3.1 Поиск потенциальных покупателей и подготовка к контакту 
Лабораторное занятие № 1. Управление взаимоотношениями с клиентами на основе CRM-систем
	
	2

	Итого:
	4
	2


Тема 1.1. Личные продажи в системе деловых коммуникаций
Контрольные вопросы:
1. История возникновения и эволюция развития личных продаж.
2. Определение и сущность личных продаж (3 аспекта: коммуникация, интеракция и перцепция).  
3. Задачи и особенности личных продаж. 
4. Функции и принципы личных продаж. 
5. Отличие личных продаж от других средств деловых коммуникаций по типу решаемых задач и контактной аудитории. 

6. Виды и формы личных продаж в зависимости от способа организации взаимоотношений продавца с покупателями, поставленных задач. 
7. Модель личных продаж. Сущность модели AIDA. Основные условия эффективных личных продаж. 

8. Понятие о технологии личных продаж.
9. Виды техник в рамках технологии личных продаж. 
10. Маркетинговые факторы личных продаж (факторы товара и факторы потребителя). 
11. Особенности недвижимости как товара.
12. Преимущества и недостатки личных продаж. 
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.

Тема 1.2. Факторы, определяющие поведение покупателей в процессе продажи
Контрольные вопросы:
1. Виды покупателей недвижимости. 
2. Внешние и внутренние факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей. 

3. Факторы культуры: идеи, ценности, убеждения, религиозные представления. 
4. Социальные факторы. Референтные группы, семья, социальные роли и статусы.  
5. Ситуационные факторы.
6. Личностные факторы,  определяющие поведение индивидуальных покупателей.

7. Психологические факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей.
8. Факторы, определяющие покупательское поведение организаций. 
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.

2. Разработать анкету для анализа потребительских предпочтений на рынке жилой (нежилой) недвижимости г. Минска.

3. Тест «Оцените ваше психологическое состояние».

Тема 1.3. Процесс принятия решения о покупке
Контрольные вопросы:
1. Базовые характеристики личности индивидуального покупателя.

2. Мотивы покупателя объектов недвижимости. 

3. Потребности покупателя объектов недвижимости. 

4. Типы покупателей в зависимости от особенностей восприятия. 

5. Типы покупателей в зависимости от особенностей характера.

6. Типы покупателей в зависимости от темперамента.  

7. Типы поведения покупателей. 

8. Классификация покупателей по стилю поведения и общения. 

9. Классификация покупателей по стилю принимаемого решения.

10. Этапы принятия решения о покупке. 

11. Особенности покупательского поведения организации при личных продажах. 

12. Модель покупательского поведения организации.

13. Управление поведением покупателей.  Сегментирование покупателей на рынке недвижимости.
14. Позиционирование продавца и объектов недвижимости.
15. Лояльность покупателей на рынке недвижимости: виды и типы лояльности, программы лояльности.
16. Роль брендинга в управлении поведением покупателей. Этапы брендинга на рынке недвижимости. 
17. Продвижение бренда на рынке недвижимости.
18. Виды брендов. Компоненты бренда. 
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.

2. Тест «Вижу, слышу, чувствую!» для определения ведущей системы восприятия.

3. Тест «Цветная типология поведения».

4. Контрольная работа № 1.

Тема 2.1. Стили поведения продавца
Контрольные вопросы:
1. Типы специалистов в области продаж, решаемые задачи. 
2. Услуги, оказываемые потенциальным покупателям недвижимости. 

3. Мотивы продавца недвижимости.

4. Потребности продавца недвижимости. 
5. Формула успеха продавца.
6. Факторы успеха продавца недвижимости. 
7. Личные и профессиональные качества продавца. 
8. Критерии пригодности к работе.

9. Стили продажи: безразличный, агрессивный, эмоциональный, стиль универсального продавца и стиль среднего продавца.

10. Способы повышения самооценки и снятия напряжения.
Задания:

1. Тест «Организованный ли Вы человек?»
2. Тест «Профессиональные качества торгового агента».
3. Решение конкретных ситуаций.
Тема 2.2. Приемы и методы взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж
Контрольные вопросы:
1. Коммуникационная модель личных продаж. 
2. Вербальные и невербальные средства коммуникации.

3. Типы вступлений при установлении контакта с потенциальным покупателем: утвердительное вступление, вступление с демонстрацией и вопросительное вступление. 

4. Методы понимания потенциального покупателя: наблюдение, слушание, зондирование, сопереживание и идентификация. 

5. Приёмы по установлению и поддержанию контакта с клиентом: подбадривание, уточнение, перефразирование, подтверждение, одобрение, резюме. 

6. 33 эффективных приема личных продаж. 

7. Техника постановки вопросов по методу «SPIN». 
8. Техника «СВ» (свойства – выгода).
9. Виды вопросов. 
10. Методы активного слушания.

11. Психологические типы клиентов, звонящих по телефону: незнайка, посредник, крепкий хозяин. 
12. Правила ведения делового телефонного разговора при входящих звонках. 
13. Особенности ведения разговора при первичных и вторичных звонках клиентам. 
14. Преимущества и недостатки телефонных переговоров. 
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.
2. Тест «Общительный ли Вы человек?»
3. Тест «Раздражительный ли Вы собеседник?»
4. Контрольная работа № 2.
Тема 3.1. Поиск потенциальных покупателей и подготовка к контакту
Контрольные вопросы:
1. Источники информации о потенциальных покупателях. 
2. Принципы и методы поиска потенциальных покупателей. 
3. Формирование клиентской базы. 
4. Управление взаимоотношениями с клиентами на основе CRM-концепции. 
5. Методы работы с потенциальными клиентами.
6. Планирование встречи с потенциальным покупателем. 
7. Первичные переговоры с клиентом. 
8. Согласование условий встречи.

9. Организационная, содержательная и психологическая подготовка к установлению контакта с покупателем. 
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.
Лабораторное занятие № 1 «Управление взаимоотношениями с клиентами на основе CRM-систем».

Изучить возможности и интерфейс программы Битрикс24 на примере версии «1С-Битрикс24».
Тема 3.2. Встреча с покупателем, презентация и показы объектов недвижимости
Контрольные вопросы

1. Создание первого впечатления.

2. Методы воздействия на покупателя при встрече. 
3. Виды жестов и их суть.

4. Самопрезентация продавца и организации. 

5. Преимущества презентаций объектов недвижимости. 
6. Типы презентаций. 
7. Структура и методы проведения презентации. 
8. Использование виртуальных туров.

9. Правила проведения показов объектов недвижимости. 
10. Техники показов объектов недвижимости. 
11. Ошибки при показах недвижимости.  

Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.
2. Тест «Умеете ли Вы слушать?»
Лабораторное занятие № 2 «Презентация агентства недвижимости (строительной организации)».

Пользуясь сайтами организаций, подготовить презентацию (10-15 слайдов) на заданную тему (номер варианта соответствует номеру студента по списку в журнале):

1. Презентация агентства недвижимости «ТВОЯ СТОЛИЦА».

2. Презентация организации-застройщика ИООО «Зомекс Инвестмент» (ИООО «Эмирэйтс Блю Скай»).
3. Презентация объекта недвижимости «Торговый центр «Outleto».

4. Презентация агентства недвижимости «Квартиры столицы».

5. Презентация организации-застройщика СООО «Арэса-Сервис».
6. Презентация объекта недвижимости «Торгово-развлекательный центр «Dana Mall».

7. Презентация агентства недвижимости УП «Квадратный метр».
8. Презентация организации-застройщика СООО «Белинте-Роба» («Дана Холдингз»).
9. Презентация объекта недвижимости «Бизнес-центр «Портал».

10. Презентация агентства недвижимости «Метриум».
11. Презентация организации-застройщика ОАО «10 УНР-инвест».
12. Презентация объекта недвижимости «Торговый центр GLOBO».

13. Презентация агентства недвижимости «Этажи юнайтед».

14. Презентация организации-застройщика ОАО «Минскпромстрой».
15. Презентация объекта недвижимости «Торговый центр «Спектр».

16. Презентация агентства недвижимости «Мольнар».

17. Презентация организации-застройщика ОАО «МАПИД».
18. Презентация объекта недвижимости «Торгово-развлекательный центр «Galileo».

19. Презентация агентства недвижимости «Динас».
20. Презентация организации-застройщика ОАО «Минский домостроительный комбинат».
21. Презентация объекта недвижимости «Торговый центр «Столица».

22. Презентация агентства недвижимости «Берника».

23. Презентация организации-застройщика ООО «Си-трейдинг».
24. Презентация объекта недвижимости «Торговый центр «МОМО».

25. Презентация агентства недвижимости «РиэлтХаус».
26. Презентация организации-застройщика «ЮНИВЕСТ-М».
27. Презентация объекта недвижимости «Торговый центр «Квадро». 

Контроль: проверка выполнения, защита презентации.
Тема 3.3. Проведение переговоров, преодоление разногласий или возражений
Контрольные вопросы:
1. Сущность, факторы и этапы переговорного процесса. 
2. Сценарии переговорного процесса: мягкий, жесткий и принципиальный.

3. Психологический фактор цены объекта недвижимости. 
4. Правила ведения переговоров о цене. Торг в интересах клиента.

5. Виды возражений. 
6. Правила реагирования на возражения покупателей. 
7. Методы снятия возражений: 
- метод бумеранга, 
- метод отложенного ответа, 
- метод отрицания, 
- метод скрытого отрицания, 
- метод встречных вопросов, 
- метод компенсации, 
- метод доказательств.
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.
Тема 3.4. Завершение сделки и последующая работа с клиентом

Контрольные вопросы:
1. Покупательские сигналы о заинтересованности к совершению покупки. 
2. Приемы завершения переговоров. 

3. Подготовка к оформлению сделки. Договоренности сторон. 
4. Система мероприятий после завершения сделки. 

5. Проблемы, возникающие после заключения сделки. 
6. Действия продавца в случае категорических отказов клиента. 

Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.
2. Контрольная работа № 3.
Тема 4.1. Планирование и организация личных продаж

Контрольные вопросы:
1. Сущность планирования личных продаж в организации. 

2. Определение целей в области продаж. 

3. Учет основных факторов. 

4. Разработка стратегии и плана продаж объекта недвижимости. 

5. Выбор организационной структуры службы продаж.

6. Определение функций специалистов в области продаж. 
7. Расчет численности персонала. 
8. Инструменты продаж. 
9. Сущность принципа FACTAI.
Задания:

1. Решение конкретных ситуаций.
Тема 4.2. Управление персоналом отдела продаж
Контрольные вопросы:
1. Подбор сотрудников в области продаж. 
2. Обучение специалистов в области продаж. 
3. Система материальных и нематериальных стимулов. 
4. Методы изучения затрат рабочего времени: фотография рабочего дня и хронометраж. 
5. Контроль и оценка деятельности специалистов в области продаж. 
6. Количественные и качественные показатели работы, характеризующие эффективность личных продаж.
Задания:

1. Решение задач.
