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Методические рекомендации по организации и выполнению УСРС по учебной дисциплине «Личные продажи»

Управляемая самостоятельная работа студентов при изучении дисциплины «Личные продажи» направлена на развитие следующих компетенций обучающихся:
- академических:
- уметь работать самостоятельно; 
- быть способным порождать новые идеи (обладать креативностью); 
- иметь навыки, связанные с использованием технических устройств, управлением информацией и работой с компьютером; 
- специализированной:
- применять техники и методы продаж, обеспечивающие результативность взаимодействия с клиентами. 
Управляемая самостоятельная работа студентов по учебной дисциплине «Личные продажи» направлена на систематизацию, углубление и закрепление теоретических знаний и практических навыков в области личных продаж, развитие исследовательских умений и навыков самостоятельной работы обучающихся. Она предусматривает самостоятельное изучение предложенных тем, выполнение заданий  и обеспечивает более полное усвоение изучаемого материала.
Научно-методическим обеспечением управляемой самостоятельной работы студентов являются: краткий конспект лекций ЭУМК, перечни индивидуальных заданий для УСРС, основная и дополнительная литература, рекомендуемая для изучения учебной дисциплины.
Контроль УСРС проводится путем проверки выполнения студентами индивидуальных заданий. Оценка результатов УСРС осуществляется в рамках рейтинговой системы оценки знаний студентов.
Тема 2.2 «Приемы и методы взаимодействия с покупателями в ходе личных продаж»

Цель – формирование системы теоретических и практических знаний о технике личных продажах, эффективных приемах и методах взаимодействия с покупателями недвижимости при личных продажах.

Задачи:
- закрепить умение работать с литературными источниками, изучив эффективные приемы личных продаж,
- углубить навыки обобщения и формулирования выводов, нахождения причинно-следственных связей, приведения примеров.

Задания:
1. Пользуясь рекомендуемой учебной литературой, изучить особенности различных приемов личных продаж, заполнить таблицу.

Таблица 1 — Эффективные приемы личных продаж 

	Название приема личных продаж 
	Условия применения
	Задача 
	Варианты (при наличии)

	1. Обращение к авторитету
2. Сенсация
3. Стадное чувство
4. Применение аналогий
5. Применение метафор
6. Блокировка критичности восприятия
7. Давление на жалость
8. Упрощение
9. Проблема – решение
10. Сахарный сэндвич
11. Провокация
12. Конкурент «в мёде»
13. Железная аргументация
14. Эксплуатация мотива привязанности
15. «Черный ящик мотивов»
16. Розыгрыш
17. Эффект ореола
18. Ролевые игры
19. Выигрышное сравнение
20. Ловля щуки на живца
21. Стимулирование
22. «Живой вопросник»
23. Дорого – значит хорошо
24. Искусственный дефицит
25. Сумма согласий
26. Интрига
27. Юмор
	
	
	



Пример:
	Название приема личных продаж 
	Условия применения
	Задача 
	Варианты (при наличии)

	1. Обращение к авторитету

	Покупатель еще не сформировал свое отношение к продавцу, не доверяет ему
	«Упаковать» свое сообщение к покупателю в «Авторитетное обращение»
	1. Представить себя как авторитета за счет привлечения дополнительных фактов, грамот, дипломов и т.п. 
2. Ссылка на другой (анонимный или известный) авторитет. 
3. Оценки экспертов

	2.
	
	
	



2. Подготовить описание эффективного приема личных продаж (номер варианта в таблице 1 соответствует номеру студента в журнале), с выделением достоинств и недостатков, привести примеры практического использования приема при продажах объектов недвижимости.


Контроль: проверка выполнения заданий.


Рекомендуемая литература:

Толкачев, А.Н. Личные продажи: российская практика и новые подходы. – М.: Эксмо, 2010. – 400 с.
Журнал «Управление продажами»
