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Введение

Многие люди знают, что покупка недвижимости – это очень хлопотное занятие. Однако пока человек  не столкнется со всеми трудностями, связанными с покупкой квартиры или дома, он не может представить в полной мере масштаб этих хлопот. А масштабы эти велики. Так, покупая недвижимость необходимо определиться с ценовой категорией здания, его типом и местоположением. 
Цена на недвижимость зависит от многих факторов. Имеет значение планировка здания, его возраст, наличие в доме или квартире ремонта, пластиковых окон, новой сантехники и так далее. Если человек приобретает себе квартиру или дом для длительного проживания, то его будет интересовать, что находится рядом с его жилищем. Люди стремятся покупать дома и квартиры, которые находятся поблизости от остановок транспорта, магазинов. Если же речь идет о коммерческой недвижимости, то перечень требований к недвижимости, как правило, сильно увеличивается.

Чтобы избежать многих трудностей, обеспечить законность сделки, предупредить мошенничество и постараться найти недвижимость, отвечающую всем запросам необходимо обратиться к профессиональному риэлтору.

Очень важна работа риэлтора в момент переговоров и показа (презентации) объекта недвижимости квартиры. Риэлтор знает секреты правильного ведения телефонных и личных переговоров о недвижимости. Здесь необходимы осторожность, опыт и знание дела. Умение представить продаваемый объект с наилучшей стороны - навык, требующий знаний и опыта. Кроме того, на данном этапе очень важно отличить серьезного покупателя от просто любопытствующего, или, того хуже, мошенника. Это под силу только профессионалу.
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Задача преподавателя научить  организовывать процесс презентации объекта недвижимости клиентам. Так как именно от проведения этого этапа во многом зависит результат сделки.

Методическое поле урока

Урок на тему «Экономически эффективное использование недвижимого имущества» предусмотрен рабочей программой профессионального модуля ПМ 01 Управление земельно-имущественным комплексом МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом. 

Предлагаемая методическая разработка урока по теме построена на основе деятельностно-компетентностного подхода. 
При организации обучения специалиста в формировании содержания образования я ставлю акцент на принципы диалогизма и практико-ориентированности. Это позволит сформировать у будущих специалистов навыки диалогического общения, толерантное отношение к мнениям и взглядам коллег, умение выделять проблему из общей ситуации, выбирать оптимальный способ решения, прогнозировать и анализировать результаты, что соответствует критериям профессиональной компетентности специалиста.

В основу реализации данных принципов положены:

· реальные профессиональные задачи, сложность которых возрастает от курса к курсу;

· специфика профессиональной деятельности специалистов, которые работают индивидуально, малыми группами и большими коллективами;

· интеграция знаний, методов различных областей науки и человеческой практики.

Практико-ориентированный подход обучения должен применяться с первых дней обучения. Практические занятия провожу с использованием компьютерной технологии, которые нацелены на индивидуальную поисковую деятельность, где студент не просто закрепляет основные теоретические положения учебного предмета, а учится прогнозировать, планировать, в диалоге раскрывать свои мнения и позиции по выбранному способу решения учебной задачи, самостоятельно организовывать свою деятельность.

Я    глубоко    убеждена    в    том,    что    для    построения    практико-ориентированного       образования       необходим       новый, деятелъностно-компетентностный подход. Это исходит из того, что в отличие от традиционного образования, ориентированного на усвоение знаний, практико-ориентированное образование направлено на приобретение кроме знаний, умений, навыков, опыта практической деятельности. Образование не может быть практико-ориентированным без приобретения опыта деятельности, уровень которого более точно определяется методами компетентностного подхода. Вектор общеизвестного в дидактике деятельностного подхода направлен к организации процесса обучения, технологиям практико-ориентированного образования, где весь процесс обучения приобретает деятельностный характер. А компетентностный подход ориентирован, прежде всего, на достижение определенных результатов, приобретение значимых компетенций. Овладение же компетенциями невозможно без приобретения опыта деятельности, т.е. компетенции и деятельность неразрывно связаны между собой. Компетенции формируются в процессе деятельности и ради будущей профессиональной деятельности. В этих условиях процесс обучения приобретает новый смысл, он превращается в процесс учения/научения, т.е. в процесс приобретения знаний, умений, навыков и опыта деятельности с целью достижения профессионально и социально значимых компетентностей. В системе профессионального образования в рамках деятельностно-компетентностного подхода опыт деятельности приобретает новый смысл. Опыт деятельности является внутренним условием движения личности к цели, он выступает как готовность личности к определенным действиям и операциям на основе имеющихся знаний, умений и навыков. Он включает в себя, кроме учебно-познавательной деятельности, опыт оценочных, профессионально и социально значимых видов деятельности. Опыт деятельности приобретает статус дидактической единицы. Таким образом, при деятельностно-компетентностном подходе традиционная триада дополняется новой дидактической единицей:

Знания — Умения — Навыки — Опыт деятельности

В ходе профессиональной подготовки происходит постоянное обогащение содержания деятельности на основе модели деятельности специалиста, включающей описание системы его основных функций, проблем и задач, предметных и социальных компетентностей. Деятельностная модель подготовки специалиста предполагает постоянную трансформацию видов деятельности (А. Вербицкий). Первоначально студент овладевает опытом учебно-познавателъной деятельности академического типа, где моделируются действия специалистов, обсуждаются теоретические вопросы и проблемы. Далее осваивается опыт квазипрофессионалъной деятельности путем моделирования условий, содержания и динамики реального производства, отношений занятых в нем людей, используя такие активные формы, как деловая игра, мозговая атака и т.д. В ходе учебно-профессиональной деятельности студенты овладевают реальным опытом выполнения прикладных исследований, научно-технических разработок. Трансформация содержания деятельности завершается приобретением опыта профессиональной деятельности в ходе производственной практики.

Формирование профессиональной компетенции ПК 1.3 Готовить предложения по определению экономической эффективности использования имеющегося недвижимого имущества происходит путем выполнения творческого задания по продвижению недвижимого имущества клиентам  посредством его презентации. 

В ходе выполнения этого задания  в группе наиболее ярко прослеживается диалог, выдвижение идей и мнений, осуществляется перенос полученной теоретической информации в практическое применение. Помимо основного задания в течение всего урока происходит формирование умений и навыков данной компетенции через организованную коммуникативную деятельность. 
Введения понятия компетентности как «умение мобилизировать знания и опыт к решению конкретных проблем» (термин Жана-Франсуа Перре), позволяет рассматривать компетентность как многофункциональный инструмент измерения качества профессионального образования. Деятельностно-компетентностный подход к усвоению учебных курсов предполагает:

· прозрачность целей учебного курса;
· конкретизацию способа описания учебных результатов на языке
компетентностей;
· разработку адекватных объектам контроля инструментов оценивания;
· согласованность целей и процедур оценивания в учебном курсе.

В связи с тем, что при деятельностно-компетентностном подходе опыт деятельности приобретает смысл дидактической единицы, а содержание деятельности постоянно трансформируется, возникает необходимость разработки множества способов оценивания. Совершенно новой для нас является проверка компетентности или некомпетентности студента, проверка наличия или отсутствия у него опыта профессиональной или социальной деятельности.

Многообразие способов оценивания требует разработки учебных заданий, инициирующих качественное усвоение разнообразных видов учебно-профессиональной деятельности студентов. Деятельностно-компетентностный подход предполагает переход от оценивания преподавателем к сооцениванию при участии студентов. Сегодня очень важно изменение статуса самооценки учебно-профессиональной деятельности студента, превращение ее в постоянно используемое в образовательном процессе действие, например, включение самооцениваемых работ в накопительную систему по курсу. Когда система оценивания  становится  прозрачной  и  критериальной, то деятельностно-компетентностный подход может служить и эффективным средством активизации самого процесса приобретения профессионально и социально значимых компетенций.
Обязательным условием создания развивающей среды на уроке является этап рефлексии. На уроке применяется рефлексия содержания учебного материала. Выбранный способ возвратной рефлексии позволяет студентам выявить уровень осознания содержания пройденного материала. В начале занятия студенты, как правило, не владеют материалом и, осознав это, путем наводящих вопросов преподавателя активизируются на изучение новой темы, по окончании  урока преподаватель, возвращаясь к заданным вопросам, помогает студентам понять степень освоения изученного материала. Только через активность и сознательность в учебной деятельности возможно развитие личности.

В уроке используется базовая модель технологии критического мышления:  «вызов – осмысление новой информации - рефлексия». На стадии вызова используются аудиовизуальные средства обучения. Это презентация, выполненная в программе Power Point, фильм. Цель использования - вызвать интерес к изучаемой теме. 
Как известно, знания, добытые самостоятельно, всегда удерживаются сознанием дольше, чем полученные в готовом виде. Изучение способов презентации объектов недвижимости для клиентов дает возможность для создания на уроке целого ряда проблемных ситуаций и вопросов. В содержание урока включены задания, направленные на развитие логического мышления, умений сравнивать и анализировать факты, обобщать.
Немаловажным на уроке является принцип чередования разных видов деятельности учащихся с целью предупреждения утомления и поддержания интереса к изучаемому материалу. По ходу урока предполагается беседа с учителем, работа по опорной таблице, совместная с учителем работа по составлению схемы, выполнение творческой работы в группах, прохождение программированного психологического теста. Учащиеся получают возможность наблюдать, сравнивать, делать выводы, отстаивать своё мнение. А это благоприятное условие для развития мыслительных операций: сравнения, анализа, синтеза.

При разработке урока учитывались общедидактические принципы обучения:  

- междисциплинарная интеграция (Основы экономической теории, Экономика организации, Информационные технологии в профессиональной деятельности, Основы менеджмента и маркетинга, Правовое обеспечение профессиональной деятельности, МДК 04.01 Оценка недвижимого имущества);
- доступность (урок подготовлен для учащихся с высокой мотивацией обучения); 

- активность (систематическое возбуждение к изучаемому материалу по средством вовлечения студентов в творческие задания формирует у учащихся мотивацию, внутреннюю потребность к необходимости изучения материала урока); 

- наглядность (использования целого комплекса средств, приемов и методов, которые обеспечивают формирование более четкого и ясного восприятия сообщаемых знаний);

- прочность (знаний, умения и навыки формируются на основе выделения в учебном материале главного и связи его с уже имеющимися у студентов знаниями). 

МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ПРОВЕДЕНИЮ УРОКА
Данная методическая разработка может быть полезна преподавателям МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом. До проведения урока необходимо проанализировать состав группы и скорректировать в необходимом направлении устную подачу материала.
План урока

Тема: Экономически эффективное использование недвижимого имущества           
Тип урока: Урок первоначального формирования умений и навыков.

Вид урока: Комбинированный  (беседа, работа в группах)

Формируемые компетенции: 

ОК 1.
Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес

ОК 3.
Организовывать свою собственную деятельность, определять методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество

ОК 4.
Решать проблемы, оценивать риски и принимать решения в нестандартных ситуациях
ОК 6.
Работать в коллективе и в команде, обеспечивать ее сплочение, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями

ПК 1.3. Готовить предложения по определению экономической эффективности использования имеющегося недвижимого имущества
Цели  урока:

Образовательные: 
- Формировать ПК 1.3 Готовить предложения по определению экономической эффективности использования имеющегося недвижимого имущества;
- Вырабатывать умения составления презентации объекта недвижимости для клиентов;
Развивающие: 

- Формировать ОК 1.
Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес, ОК 4. Решать проблемы, оценивать риски и принимать решения в нестандартных ситуациях;
- Способствовать развитию коммуникативных компетенций через умение кратко излагать свои мысли;

- Способствовать формированию информационной компетенции через умения работать клиентами;

Воспитательные: 
- Формировать  ОК 3. Организовывать свою собственную деятельность,   определять методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество, ОК 6.
Работать в коллективе и в команде, обеспечивать ее сплочение, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями;
- Воспитывать  у учащихся культуру межличностного общения;

Методические:
- показать методику организации учебной деятельности в группах;
- создать условия для формирования навыков презентации объектов недвижимости для клиентов;

- изучить дополнительные источники информации и интернет-ресурсы по теме «Экономически эффективное использование недвижимого имущества»

Материально-техническое обеспечение урока:  электронная презентация, раздаточный материал (опорная таблица личностных и профессиональных качеств, карточки с ситуациями), персональные компьютеры, экран, мультимедийный проектор.
Методы обучения:  информационно-рецептивный, репродуктиный, проблемное изложение, эвристический, исследовательский.
Межпредметные и внутрипредметные связи:  

Межпредметные связи:

	МДК, дисциплина
	Общие категории и понятия
	Межпредметные связи с другими дисциплинами и МДК

	МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом
	Источники экономической информации;

Принципы ценообразования;

Рыночные механизмы спроса и предложения на рынке недвижимости;

Формы собственности
	Основы экономической теории

	
	Планирование деятельности организации
	Экономика организации

	
	Информационные ресурсы для поиска и хранения информации;

Технология поиска информации в интернете;

Презентационные навыки
	Информационные технологии в профессиональной деятельности

	
	Стили управления, коммуникация, приемы делового общения;

Анализ рынка недвижимости, его сегментация
	Основы менеджмента и маркетинга

	
	Юридическое сопровождение сделок с недвижимостью
	Правовое обеспечение профессиональной деятельности



	
	Сбор необходимой и достаточной информации об объекте недвижимости;

Признаки классификации недвижимости;

Факторы, влияющие на стоимость недвижимости;

Рынок недвижимого имущества;

Показатели инвестиционной привлекательности объектов
	МДК 04.01 Оценка недвижимого имущества




Внутрипредметные связи:

	Тема урока МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом
	Общие категории и понятия
	Внутрипредметные связи с другими темами МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом

	Экономически эффективное использование недвижимого имущества
	Виды собственности;

Отношения собственности; 

Управление собственностью;

Объект и субъект собственности
	Собственность как категория экономики и управления

	
	Аренда, арендные отношения
	Управление собственностью, сданной в аренду

	
	Виды сделок с недвижимостью;

Субъекты и объекты механизма сделок с недвижимостью
	Организационно-управленческий механизм сделок с недвижимостью

	
	Институт представителей управления собственностью (риэлтор, посредник, агент по недвижимости)
	Механизм управления собственностью


Литература:

Основная:
1. Шебалин В.Г., Самохина О.К., Шамонова Е.Г., Кузьмина А.К. Сделки с недвижимостью. М.: «Омега-Л», 2010. 

2. Морозова Ж.А. Риэлторские организации М.: «Вершина», 2012. 

3. Акарева Е. Профессия риэлтора. Содержание профессиональной деятельности. М., 2012. 

Дополнительная:

1.http://www.tumix.ru/real_estate/info/documents/draft_laws/?page=5235 Законопроект ФЗ «О риэлторской деятельности в Российской Федерации»
2. Батяев А.А. Справочник риелтора. Ростов-на- Дону: Феникс, 2011.
3. Белый парус. Работа агента по недвижимости. Агент по недвижимости. // Интернет
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План урока
1. Организационный этап –1мин;
2. Этап подготовки учащихся к активному и сознательному усвоению нового материала – 3 мин;
3. Формирование, закрепление первичных знаний, умений и применение их – 7 мин; 
4. Этап включения в систему знаний способов действий  – 5 мин;
5. Этап творческого применения системы знаний и умений  – 20 мин;
6. Этап оценочной работы с самопроверкой по эталону – 5 мин;
7. Этап рефлексии учебной деятельности на уроке – 2 мин;
8. Внутренне повторение и постоянное применение полученных знаний и навыков для приобретения новых  – 1 мин;
9. Подведение итогов и результатов урока – 1 мин.  


ТЕХНОЛОГИЧЕСКАЯ КАРТА УРОКА
	Методическая структура урока
	Возможные показатели результата 

	методы

обучения
	методические

приемы 
	средства

обучения
	способы

организации

деятельности
	деятельность преподавателя
	деятельность обучающихся
	

	1. Организационный этап

	Информационный
	Словесный 

Использование информационно-коммуникативных технологий


	Презентационный материал
	Фронтальный 
	Преподаватель представляет себя и проводимый им предмет
	Знакомятся с преподавателем, включаются в учебную работу
	Полная готовность класса и оборудования, быстрое включение учащихся в деловой ритм

	2. Этап подготовки учащихся к активному и сознательному усвоению нового материала

	Информационно-рецептивный
	Словесный

Использование информационно-коммуникативных технологий


	Презентационный материал
	Фронтальный
	Преподаватель определяет формируемую на уроке компетенцию

Преподаватель знакомит с требованиями, предъявляемых к риэлтору и выделяет из них те требования, которые соответствуют формируемой компетенции

 Преподаватель задает вопросы с целью определения умений по презентации объекта недвижимости

Преподаватель организует

постановку цели,

формулировку

темы урока
	Слушают, включаются в беседу

Внимательно слушают преподавателя, формируют собственную позицию на уроке

Отвечают на поставленные вопросы преподавателя

Студенты определяют цель урока, выдвигают

предположения о теме урока
	Готовность учащихся к активной учебно-познавательной деятельности на основе опорных знаний

	3. Формирование, закрепление первичных знаний, умений и применение их

	Репродуктивный
	Использование информационно-коммуникативных технологий

Составление портрета


	Презентационный материал

Фильм

Опорные таблицы
	Групповой 
	Преподаватель рассказывает о необходимости профессии риэлтора, историю развития этой профессии в России

Преподаватель знакомит с личностными и профессиональными качествами риэлтора и показывает фильм

Преподаватель предлагает составить портрет риэлтора

Преподаватель заслушивает выполненное задание и при необходимости указывает на ошибки
	Внимательно слушают, участвуют в беседе

Происходит усвоение знаний о личностных и профессиональных качествах риелтора

Студенты в группах используют опорные таблицы и составляют портрет риэлтора

Студенты предлагают портреты своих риелторов и при необходимости слушают о недостатках своих ответов
	Усвоение сущности усваиваемых знаний и способов действий на репродуктивном уровне. Ликвидация типичных ошибок и неверных представлений учащихся

	4. Этап включения в систему знаний способов действий

	Информационно-рецептивный

Проблемное изложение
	Использование информационно-коммуникативных технологий

Совместное составление схемы
	Презентационный материал
	Фронтальный
	Преподаватель рассказывает об особенностях риэлтерской деятельности, в особенности умение презентовать объект недвижимости для клиентов.

Преподаватель задает наводящие вопросы, определяя параметры объекта недвижимости для презентации клиента.

Совместно с обучающимися составляется схема представления информации клиентам
	Студенты внимательно слушают и участвуют в беседе

Отвечают на поставленные вопросы и совместно с перподавателем участвуют в составлении схемы


	Активные действия учащихся с объектом изучения; максимальное использование самостоятельности в добывании знаний и овладении способами действий

	5. Этап творческого применения системы знаний и умений

	Эвристический 

Исследовательский
	Формирование информационно-коммуникативных умений

Инсценировка ситуаций
	Презентационный материал Карточки с ситуациями
	Групповой 
	Преподаватель объявляет задание для выполнения его в группе, в каждой группе назначается эксперт для оценки активности каждого члена группы во время выполнения задания

Преподаватель заслушивает выполненные задания групп

Преподаватель предоставляет слово экспертам по оценки своей группы
	Студенты в группах за определенное время готовят рекламу агентства и рассматирвают варианты решения ситуаций

Студенты предлагают рекламу своего агентства и предлагают решения ситуаций

Слушают мнение экспертов во фронтальном режиме


	Самостоятельное выполнение заданий, требующих применения знаний в знакомой и измененной ситуациях

	6. Этап оценочной работы с самопроверкой по эталону

	Репродуктивный
	Словесный 

Использование информационно-коммуникативных технологий
	Презентационный материал Персональные компьютеры с программным обеспечением
	Индивидуальный
	Преподаватель рассказывает о психологических особенностях деятельности риэлтора

Преподаватель предлагает пройти тестирование, для определения склонности к профессии риэлтора
	Студенты внимательно слушают

Студенты выполняют тест и определяют склонность к профессии риэлтора
	Получение достоверной информации соответствие всеми учащимися планируемых результатов соответствия

	7. Этап рефлексии учебной деятельности на уроке

	Информационно-рецептивный
	Словесный 

Использование информационно-коммуникативных технологий
	Презентационный материал
	Фронтальный 
	Преподаватель задает наводящие вопросы с целью оценить достижение поставленной в начале урока цели 
	Отвечают на поставленные вопросы, определяя степень достижения поставленной цели
	Открытость учащихся в осмыслении своих действий и самооценке. Прогнозирование способов саморегуляции и сотрудничества

	8. Внутренне повторение и постоянное применение полученных знаний и навыков для приобретения новых

	Информационно-рецептивный


	Словесный

Использование информационно-коммуникативных технологий
	Презентационный материал
	Фронтальный
	Преподаватель выдает домашнее задание
	Предлагается провести презентацию своего объекта недвижимости (квартиры или жилого дома) в целях его продажи
	Реализация необходимых и достаточных условий для успешного выполнения домашнего задания всеми учащимися в соответствии с актуальным уровнем их развития


	9. Подведение итогов и результатов урока

	Информационно-рецептивный
	Словесный 

Использование информационно-коммуникативных технологий
	Презентационный материал
	Фронтальный
	Преподаватель подводит итог полученной обучающимися информации и делает вывод – от чего зависит успешная работа риелтора  
	Студенты получают информацию о перспективах карьерного роста в роли агента по недвижимости
	Адекватность самооценки учащегося оценке учителя. Получение учащимися информации о реальных результатах учения


СЦЕНАРИЙ УРОКА
1. Организационный этап
Добрый день! Я, Ольга Александровна,  преподаватель Бирского кооперативного техникума специальности «Земельно-имущественные отношения».  Сегодня я проведу с вами занятие по междисциплинарному курсу МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом. Давайте пожелаем друг другу успеха в нашем общем деле.
2. Этап подготовки учащихся к активному и сознательному усвоению нового материала

Специалист по земельно-имущественным отношениям в процессе освоения данного курса должен овладеть определенными профессиональными компетенциями (Приложение 1).
А наше внимание мы обратим на профессиональную компетенцию ПК 1.3. Готовить предложения по определению экономической эффективности использования имеющегося недвижимого имущества.

Более полное овладение  компетенцией отвечает требованиям профессиональной деятельности агента по недвижимости или риэлтора.

В своей работе агенты по недвижимости должны руководствоваться профессиональным стандартом, разработанным Российской Гильдией Риэлторов,  перечень требований  представлен на слайде (Приложение 2).

Если вы будете соответствовать этим требованиям, то вас можно считать полноправным агентом по недвижимости.

Для начала мы выделим требование соответствующие нашей профессиональной компетенции:

· уметь презентовать объект недвижимости на рынке для клиентов.
 А теперь определим, имеются ли у вас на сегодняшний день умения по презентации объекта недвижимости.

Вопрос: Имеется ли у вас опыт презентации объекта недвижимости с целью его продажи или сдачи в аренду?

Ответ: Нет
Вопрос: Доводилась ли вам участвовать в продаже объекта недвижимости или в сдачи в аренду?

Ответ: Да, нет

Вопрос: Как вы считаете, влияет ли на результат сделки умение презентовать объект недвижимости клиентам? Или объект сам по себе хорош?

Ответ: Да

Вопрос: Хорошо, теперь оцените все ваши ответы. Как вы думаете, чему мы сегодня должны научиться?

Ответ: Научиться презентовать объект недвижимости клиентам.

Исходя из вашего ответа, цель нашего занятия выработка умений составления презентации объекта недвижимости для клиентов.
А в соответствие с целью тема занятия «Экономически эффективное использование недвижимого имущества»

3. Формирование, закрепление первичных знаний, умений и применение их
Пока в мире существует человечество и его потребность в жилье, до тех пор профессия риэлтора будет востребованной и популярной. 
Риэлтор – это профессионал, который выступает посредником между продавцом и покупателям или арендатором недвижимости, которая предназначается для различных нужд. 
Несмотря на то, что в современном виде риэлторские компании появились в России совсем недавно, зачатки профессии существовали еще в царской России. 

Во времена Советского Союза рынка недвижимости в современном его  понимании не существовало. Поэтому деятельность посредников на тот момент считалась незаконной и грозила тюремным сроком. Сейчас же риэлторская деятельность это один из видов бизнеса, каждый шаг которого сопровождается законом. 

На своевременном этапе развития общества  профессия риэлтора включает в себя множество составляющих.                                                    
Конечно, очень важным остается внешний вид, ведь встречают, как всем известно, по одежке. Помимо этого успешный риэлтор, должен обладать целым рядом личностных и профессионально важных качеств. 
Посмотрим, как это можно использовать в работе с клиентами.                                                                            
Просмотр видеоролика                                                    
Задание. Заслушав фрагмент фильма,  вы получили представление о работе риелтора. Я вам представила только один образ. Конечно, риэлторы могут выбирать различные линии поведения. Вам сейчас представляется возможность создать портрет своего риэлтора. В этом вам поможет данная опорная таблица (Приложение 3). Прочитав ее вам необходимо определиться с качествами риелтора. Для этого напротив предполагаемого качества вам необходимо поставить знак плюса. Имейте в виду, что вы должны выбрать не более 10 качеств. Определившись с выбором вам необходимо в виде связного рассказа представить портрет идеального на ваш взгляд риэлтора.

Студенты выполняют задание
Время закончилось. Давайте проверим, как вы справились с заданием. 

Студенты зачитывают выполненное задание
Ваши портреты риэлторов во многом схожи, нужно сказать, что вы имеете правильное представление о личности риэлтора. И как доказательство этого я хочу каждой команде преподнести портреты риэлторов (Приложение 4). Хотелось бы обратить внимание на тот факт, что риэлтор никогда не должен ставить свои интересы выше интересов клиента.  Следуя этому правилу, вы расширяете клиентскую базу, а, следовательно, и свои будущие доходы.

4. Этап включения в систему знаний, способов действий 
Риэлторы-профессионалы осуществляют достаточно широкий спектр  услуг. Это и информационные услуги, консультации, посреднические операции и торговая деятельность. 
Но успех всей работы порой напрямую  зависит от рекламы. Притом рекламы, как самой услуги посредничества, так и реклама предлагаемой недвижимости. Риэлтор самостоятельно планирует рекламную компанию объекта. Нужно уметь сегментировать аудиторию и выбирать подходящий вид рекламы для каждой аудитории.
При продвижении объектов на рынке  недвижимости в первую очередь стремятся подчеркнуть индивидуальные преимущества каждого объекта. Для этого используем следующие инструменты:
· публикации информации об объекте со СМИ

· презентации для клиентов 

· пресс-конференции

· создание и наполнение сайта объекта

· разработка презентационных материалов об объекте

· организация участия представителей объекта на конференциях

· создание  программ  по  формированию  лояльности  у клиентов
Особое внимание нужно уделять работе с клиентами, при непосредственном осмотре помещения или при разговоре по телефону нужно умело представить те качества объекта недвижимости, которые выгодно выделят его на фоне других. А мы сейчас с вами должны подумать и назвать параметры недвижимости, которые делают ее более привлекательной. 

Первое с чего надо начать – это правильно указать адрес объекта недвижимости.

Вопрос: Как вы думаете, на что в первую очередь при осмотре обращает внимание человек собирающийся приобрести недвижимость?

Студенты предлагают свои ответы
Вопрос: Вы привели множества ответов. Сейчас мы вместе с вами постараемся привести ваши ответы в единую структуру. Начнем, как было вами сказано, с местоположения объекта. Как вы думаете, что относится к местоположению объекта?

По ходу ответов совместной работы студентов и преподавателя заполняется соответствующая схема
Ответ: Район, транспортные пути, близость таких объектов как магазины, кафе.

Вопрос: Хорошо. Если объектом является коммерческая недвижимость, то нужно обратить внимание на соседствующие рядом торговые точки способствующие большому потоку клиентов, что тоже немало важно. 

По мере приближения к зданию клиент уже начинает обращать внимание на непосредственное благоустройство окружающей объект территории или благоустройство двора. Какие элементы благоустройства важны для клиента?

Ответ: Парковка, озеленение территории.

Вопрос: Правильно. Еще желательно чтобы парковка была безопасной. 

Вы назвали элементы благоустройства любого объекта недвижимости. А что вы думаете можно сюда добавить для коммерческой недвижимости?

Ответ: Возможность подвоза товара, вход в здание должен быть хорошо виден. 

Вопрос: Преодолев путь к объекту недвижимости, мы уже обращаем внимание на внешние и внутренние характеристики объекта. Что сюда можно отнести?

Начнем с внешних характеристик.

Ответ: Внешняя отделка, время постройки здания, состояние объекта.

Вопрос: Правильно. А какие внутренние характеристики помещения важны?

Ответ: Состояние, внутренняя отделка, площадь.

Немаловажным также является естественное освещение и ориентация окон относительно сторон света, вид из окон. На стоимость объекта недвижимости оказывает местоположение помещения относительно этажности. Так, например, коммерческие объекты желательно располагать на первом этаже, на стоимость жилых объектов негативно сказываются первые и последние этажи здания. Вы правильно отметили значение площади. Санитарные нормы гласят что для жилой площади на одного человека должно приходиться не менее 18 кв.м, а для коммерческой недвижимости  - не менее 4 кв.м на человека, включая возможных клиентов. 

Также для коммерческой недвижимости важно: безопасность в виде видеонаблюдения или сигнализации, наличие складского помещения, ширина проема двери для транспортировки груза и потока клиентов, тут даже важно устойчивое к истиранию напольное покрытие, а также наличие санузла.

Немаловажным для объекта недвижимости является его инженерное обустройство объекта. Это состояние отопительной системы, наличие линий телефонной связи, интернет, нагрузка электросети особенно для офисных помещений оборудованных большим количеством компьютеров.

Ну а в заключение когда клиент узнает все преимущества данного объекта можно ему предоставить информацию о стоимости: для жилье – это как правило единая стоимость, а для коммерческих объектов - стоимость 1 кв.м

Вот мы и составили с вами схему предоставления информации клиенту. 
5. Этап творческого применения системы знаний и умений
Задание. Сейчас вам предлагается выполнить творческое задание. 

Задание выполняется в группах. В своей группе назначьте эксперта, который будет заниматься оцениванием активность каждого члена группы по пятибалльной шкале. Для более объективной оценки экспертам предлагается заполнение соответствующего бланка (Приложение 5). После защиты задания эксперты выступят с отчетом. 

Работа остальных членов группы будет заключаться в следующем. Во-первых, два члена группы должны создать рекламу своего агентства недвижимости. Данную рекламу вам предлагается выполнить в программе Power Point. Не забывайте при работе за компьютерами соблюдать технику безопасности. Вам необходимо так построить рекламное объявление, чтобы привлечь покупателей и выделиться среди других предложений, указав в объявлении преимущества вашего агентства, дать ему название. Помимо этого вам предоставляется возможность выбрать рекламный слоган для своего агентства недвижимости из перечня, представленного на слайде и разместить слоган в объявление. Возможные варианты слоганов я также вам предлагаю в бумажном варианте (Приложение 6), но вы при желании можете предложить свой вариант.
Во-вторых, вы должны обыграть ситуацию (Приложение 7). Оставшиеся два члена группы создают ситуацию, когда нужно убедить клиента и сдать ему в аренду помещение. В роли помещения будет выступать наш кабинет. Но назначение помещений будет различное.

Первая команда, ваша  ситуация: клиент хочет взять в аренду помещение  под магазин канцелярских товаров, риелтор должен его убедить,  что данное помещение полностью этому соответствует. Инсценировать разговор с клиентом по телефону.

Вторая команда ваша ситуация: клиент желает взять в аренду помещение под офис, риелтор должен его убедить,  что данное помещение полностью этому соответствует. Инсценировать разговор с клиентом при личной встрече в помещение.

В помощь вам представляются в бумажном виде параметры объекта недвижимости (Приложение 8).

Если вопросов нет, преступайте к выполнению задания. Время выполнения 10 минут.

Студенты выполняют задание
Отведенное вам время истекло. Приступим к защите своего задания.

Начнем с первой группы.

Студенты первой группы предлагают свою ситуацию
Вопрос: Спасибо за выступление. А я хотела обратиться к вам (вторая группа). Убедила ли вас работа данного риэлтора? Захотелось бы вам заключить с ним сделку? 

Ответ: Да, на месте клиента мы бы заключили сделку.

Хорошо. А теперь дадим возможность проявить себя вашей группе (обращение к студентам второй группы).
Студенты второй группы предлагают свою ситуацию
Вопрос: Спасибо за выступление. И с встречным вопросом обращаюсь к вам (первая группа). Убедила ли вас работа риэлтора? 

Ответ: Да, риелтор работал весьма уверенно.

Каждая группа выступала очень хорошо, ну а мы послушаем мнение наших экспертов и их оценки.

Выступление на местах  экспертов каждой команды
Оценка экспертов показала ответственное отношение к заданию и отличные результаты команды. Спасибо экспертам за проделанную работу, за которую они получают отличные оценки.
6. Этап оценочной работы с самопроверкой по эталону
Cегодня вам представляется возможность оценить способность стать профессиональным риэлтором. Для этого необходимо пройти компьютерный тест,  который поможет вам лучше понять ваши особенности и определиться, стоит ли идти в профессию риэлтора (Приложение 9).  Результаты  теста оглашаться не будут, поэтому постарайтесь максимально искренне ответить на предлагаемые вопросы. Не забывайте при работе за компьютерами соблюдать технику безопасности. Прошу вас приступить к тестированию.

Студенты выполняют тест
Результаты теста вам показаны на экране ваших компьютеров. Работа  риэлтора требует два, зачастую противоположных, набора личных качеств.

Один набор мы называем «Порядок» (П), и он связан со способностью выполнять различные задачи, осуществлять физическую работу аккуратно, последовательно, вдумчиво и т.д. Второй набор качеств, мы назвали «Убеждение» (У), и он имеет отношение к общению, способности влиять на мнение других людей, быстроте мышления и действий. Возможны промежуточные положения. На слайде вам показаны критерии оценивания  (Приложение 10).
Вы узнали о своих результатах, но этот тест позволил оценить только ваши склонности к данной профессии. А чтобы стать профессионалом своего дела нужно знать свое дело безупречно и в полном объеме.
7. Этап рефлексии учебной деятельности на уроке
В начале урока мы с вами ставили цель, давайте вернемся к ней и определим, как мы с ней справились.

Целью занятия было выработка умений составления презентации объекта недвижимости для клиентов.
Вопрос: Имеется ли у вас опыт презентации объекта недвижимости с целью его продажи или сдачи в аренду?

Ответ: Да
Вопрос: Сможете ли вы сейчас презентовать объект недвижимости с целью продажи или сдачи в аренду?

Ответ: Да

Вопрос: Влияет ли на результат сделки умение презентовать объект недвижимости клиентам? 

Ответ: Да

Отвечая на этот вопрос в начале урока, вы предполагали, что презентация влияет на результат. А теперь вы точно знаете, что презентация объекта недвижимости необходима для его продвижения на рынке.

8. Внутренне повторение и постоянное применение полученных знаний и навыков для приобретения новых
Сегодня вы освоили важное качество каждого риэлтора – это умение презентовать объект недвижимости клиенту и в качестве домашнего задания я предлагаю вам создать презентацию своего жилого дома или квартиры.
9. Подведение итогов и результатов урока

Конечно, сегодня мы затронули только частичку всего, чем должен владеть риэлтор. Это первый шаг длинного пути карьеры риэлтора.
В заключение я бы хотела сказать, если у вас есть предпринимательская  жилка, и вы хотите стать состоятельными, независимыми, уверенными в завтрашнем дне, то в качестве перспектив карьерного роста можно рассматривать создание собственного агентства по недвижимости. 
Всем спасибо за внимание! До свидания!


Заключение

      Данная методическая разработка решает вопросы формирования профессиональных компетенций. Развивает навыки риэлторского мастерства, а именно презентационные возможности объекта недвижимости.

Сейчас успешное проведение сделок на рынке недвижимости возможно только при условии взаимодействия трех основных игроков: покупателя и продавца с одной стороны и посредника – с другой.
Как показывает опыт, благополучное завершение операций с недвижимостью, в большинстве своем, является следствием активного участия в них именно посредника, на профессиональном языке, – риэлтора.
Риэлторская деятельность – это коммерческая деятельность, направленная на получение прибыли от совершаемой сделки с недвижимостью. В этом случает на риэлтора ложится большая ответственность по продвижению недвижимости на рынке. Грамотное продвижение объекта недвижимости на рынке – гарантия успешных продаж. При продвижении объектов риэлторы в первую очередь стремятся подчеркнуть индивидуальные преимущества каждого объекта. Одним из инструментов продвижения недвижимости является ее презентация. Презентация для клиентов позволяет подробно познакомить покупателей/арендаторов с объектом, представить объект в лучшем свете, сформировать положительный образ объекта. Также презентация дает возможность собственнику и клиентам на месте обсудить условия сделки. Риэлтор постигший основы презентации недвижимости является более конкурентоспособным и успешным в своей профессии.
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Приложение 1

Формируемые профессиональные компетенции специалиста по земельно-имущественным отношениям в процессе освоения 
МДК 01.01 Управление территориями и недвижимым имуществом
ПК 1.1. Составлять земельный баланс района.

ПК 1.2. Подготавливать документацию, необходимую для принятия управленческих решений по эксплуатации и развитию территорий.

ПК 1.3. Готовить предложения по определению экономической эффективности использования имеющегося недвижимого имущества.

ПК 1.4. Участвовать в проектировании и анализе социально-экономического развития территории.

ПК 1.5. Осуществлять мониторинг земель территории.

Приложение 2

Выписка из профессионального стандарта 
(Стандарт общественного объединения НП «Российская гильдия риэлторов», 2014 г.)
· образование не ниже средне-специального; 

· знать порученные ему трудовые функции, непосредственные задачи, их содержание, возможности по их решению;

· уметь презентовать объект недвижимости на рынке для клиентов;

· знать организацию рекламной работы;

· знать приемы и методы делового общения, ведения переговоров;

· уметь разрабатывать программу лояльности покупателей;

· знать нормативные правовые акты, положения, инструкции, другие руководящие материалы и документы, регулирующие операции с недвижимостью;

· знать агентства, работающие на рынке недвижимости, и виды оказываемых ими услуг;

· знать основы рыночной экономики;

· знать правила установления деловых контактов;

· знать условия налогообложения юридических и физических лиц;

· уметь организовывать операции с недвижимостью;

· уметь заключать договора и оформлять необходимые документы, связанные с куплей-продажей и арендой недвижимости;

· знать методы анализа и порядок сбора, обработки и передачи информации о рынке недвижимости;

· знать конъюнктуру рынка недвижимости;

· знать основные требования стандартов, технических, качественных и других характеристик, предъявляемых к объектам недвижимости;

· уметь проводить проведения осмотры и оценку объектов купли-продажи и аренды;

· знать действующие ценники и прейскуранты;

· знать психологию, основы земельного, жилищного и трудового законодательства;

· знать основы экономики;

· знать правила внутреннего трудового распорядка;

· знать правила и нормы охраны труда.

Приложение 3

Матрица 
Личностные и профессиональные качества риэлтора 
	Задание: выбрать 10 оптимальных качеств

	№ п/п
	Качества
	Отметка

	1
	Риелтор должен быть активным и инициативным
	

	2
	Риелтор должен быть разговорчивым
	

	3
	Риелтор должен четко планировать свой день
	

	4
	Риелтор должен быть настойчивым
	

	5
	Риелтор должен всегда быть честным
	

	6
	Риелтор должен соблюдать дресс-код
	

	7
	Риелтор должен проявлять обаяние
	

	8
	Риелтор должен уметь вызывать доверие клиента
	

	9
	Риелтор должен идти на компромисс
	

	10
	Риелтор должен уметь вести деловые переговоры
	

	11
	Риелтор должен стремиться получить прибыль
	

	12
	Риелтор должен использовать чувство юмора
	

	13
	Риелтор должен уметь спорить с клиентом
	

	14
	Риелтор должен уметь приукрашивать информацию
	

	15
	Риелтор должен уметь убеждать клиента
	

	16
	Риелтор должен во всем соглашаться с клиентом
	

	17
	Риелтор должен уметь  добиваться своей выгоды
	


Приложение 4

Форма одежды риэлторов

Приложение 5
Оценочный бланк эксперта

	Фамилия и имя студентов
	Критерии оценивания
	Соответствие критерию (+/()
	Итоговая оценка

	
	Выдвижение идей
	
	

	
	Включение в работу
	
	

	
	Положительное влияние на эмоциональную атмосферу в группе
	
	

	
	Активное участие в выполнение задания
	
	

	
	Выдвижение идей
	
	

	
	Включение в работу
	
	

	
	Положительное влияние на эмоциональную атмосферу в группе
	
	

	
	Активное участие в выполнение задания
	
	

	
	Выдвижение идей
	
	

	
	Включение в работу
	
	

	
	Положительное влияние на эмоциональную атмосферу в группе
	
	

	
	Активное участие в выполнение задания
	
	

	
	Выдвижение идей
	
	

	
	Включение в работу
	
	

	
	Положительное влияние на эмоциональную атмосферу в группе
	
	

	
	Активное участие в выполнение задания
	
	


Критерии оценивания:
Все плюсы – оценка «5»;

Три плюса – оценка «4»;

Два плюса – оценка «3»;

Один плюс – оценка «2».

Приложение 6 
Рекламные слоганы агентств недвижимости
· Недвижимость – устойчивость вашего положения;

· Движем недвижимое;

· Недвижимость из надежных рук;

· Пусти свои корни в Кушнаренково;

· С нами невозможное возможно;

· Купив раз, вы не остановитесь;

· Хорошее достается тому, кто с нами.

Приложение 7
Ситуации, для выполнения творческого задания

Первая группа

1. Два члена группы должны создать рекламу своего агентства недвижимости. Данную рекламу вам предлагается выполнить в программе Power Point. Вам необходимо так построить рекламное объявление, чтобы привлечь покупателей и выделиться среди других предложений, указав в объявлении преимущества вашего агентства. Помимо этого вам предоставляется возможность выбрать рекламный слоган для своего агентства недвижимости из перечня.

2. Оставшиеся два члена группы создают ситуацию, когда нужно убедить клиента и сдать ему в аренду помещение. В роли помещения будет выступать наш кабинет. Ситуация:
Клиент хочет взять в аренду помещение  под магазин канцелярских товаров, риелтор должен его убедить,  что данное помещение полностью этому соответствует. Инсценировать разговор с клиентом по телефону.

Вторая группа
1. Два члена группы должны создать рекламу своего агентства недвижимости. Данную рекламу вам предлагается выполнить в программе Power Point. Вам необходимо так построить рекламное объявление, чтобы привлечь покупателей и выделиться среди других предложений, указав в объявлении преимущества вашего агентства. Помимо этого вам предоставляется возможность выбрать рекламный слоган для своего агентства недвижимости из перечня.

2. Оставшиеся два члена группы создают ситуацию, когда нужно убедить клиента и сдать ему в аренду помещение. В роли помещения будет выступать наш кабинет. Ситуация:

Клиент желает взять в аренду помещение под офис, риелтор должен его убедить,  что данное помещение полностью этому соответствует. Инсценировать разговор с клиентом при личной встрече в помещение.

Приложение 8
Схема предоставления информации клиенту
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Приложение 9
Психологический тест, определяющий соответствие личности профессии риэлтора
	Задание: Выберите только одно качество из двух, характерное для вас:
	Отметка (+/()

	1
	Терпеливый
	

	
	Целеустремленный
	

	2
	Критичный
	

	
	Прямой
	

	3
	Исполнительный
	

	
	Решительный
	

	4
	Методичный
	

	
	Уверенный
	

	5
	Аналитичный
	

	
	Инициативный
	

	6
	Преданный
	

	
	Открытый
	

	7
	Основательный
	

	
	Отважный
	

	8
	Доскональный
	

	
	Напористый
	

	9
	Честный
	

	
	Смелый
	

	10
	Аккуратный
	

	
	Доходчивый
	

	11
	Чувство коллектива
	

	
	Общительный
	

	12
	Организованный
	

	
	Коммуникабельный
	

	13
	Дисциплинированный
	

	
	Энергичный
	

	14
	Последовательный
	

	
	Независимый
	

	15
	Отзывчивый
	

	
	Дружелюбный
	

	16
	Надежный
	

	
	Быстрый
	

	17
	Деликатный
	

	
	Энтузиаст
	

	18
	Ответственный
	

	
	Активный
	

	19
	Точный
	

	
	Динамичный
	

	20
	Практичный
	

	
	Остроумный
	


Приложение 10
Критерии оценивания результатов психологического теста

«Порядок» - связан со способностью выполнять различные задачи, осуществлять физическую работу аккуратно, последовательно, вдумчиво и т.д. 

«Убеждение» - имеет отношение к общению, способности влиять на мнение других людей, быстроте мышления и действий. 

Возможны промежуточные положения:






























