Перечень тем рефератов
по учебной дисциплине «Личные продажи»


1. Виды вопросов и их применение при продажах недвижимости.
2. Техника постановки вопросов по методу «SPIN» и ее применение при продажах недвижимости.
3. Методы активного слушания и их применение при продажах недвижимости.
4. Техника «Лестница продаж» и ее применение при продажах недвижимости.
5. Система конкурентных продаж (продажи по методу КЛИН) и ее применение при продажах недвижимости.
6. Типы покупателей недвижимости по стилю поведения и общения.
7. Сегментация покупателей недвижимости.
8. Позиционирование продавца и объекта недвижимости. 
9. Виртуальный тур и его применение при продажах недвижимости.
10. Тактики и приемы показа объектов недвижимости.
11. Приемы, применяемые при торге объектов недвижимости.
12. Методы снятия возражений при продажах недвижимости.
13. Приёмы завершения продажи объектов недвижимости.
[bookmark: _Hlk213407719]14. Факторы культуры, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
15. Социальные факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
16. Личностные факторы, определяющие поведение индивидуальных покупателей в процессе продажи.
17. Лояльность покупателей на рынке недвижимости.
18. Роль брендинга в управлении поведением покупателей на рынке недвижимости.
19. Управление взаимоотношениями с клиентами на основе CRM-систем.
20. Качество обслуживания покупателей недвижимости.


