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Venta personal inmobiliaria
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para desarrollar su actividad profesional, por cuenta
propia 0 gena, en contacto directo con el cliente o a través de las tecnologias de la informacion y
comunicacion, en agencias inmobiliarias y empresas constructoras y promotoras inmobiliarias del
ambito publico y privado.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. Laventade bienesinmobiliarios
1.1 Definicién de la venta personal inmobiliaria

1.2 Caracteristicas de la ventainmobiliaria.

1.2.1 Disputada (competitivay cooperativa)

1.2.2 De alto precio y riesgo.

1.2.3 Complgja

1.2.4 Azarosa

1.2.5 Estratégica

1.2.6 Planificada (metodica)

1.2.7 Incremental y multivisita
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1.3 Laventa de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo
1.4 Las caracteristicas del clientey €l proceso de decision del cliente.
1.4.1 Lanecesidad y deseo de compraen el caso de bienesinmuebles
1.4.2 Lareaccion al precio

1.4.3 Lareaccion a vendedor

UNIDAD DIDACTICA 2. Técnicas de venta personal en laventainmobiliaria
2.1 El proceso de venta.

2.2 Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios:
2.2.1 Las necesidades criticas y no criticas en €l deseo del cliente.

2.2.2 El sistema de preguntas: clases, formasy momentos.

2.2.3 Reglas basicas para formular preguntasy calificar alos clientes demandantes.
2.2.4 La comprobacion de la existencia de inmuebles en la cartera de inmuebl es.
2.2.5 Deteccion de la capacidad econdmicay operativadel cliente

2.3 Las técnicas de escucha activa.

2.3.1 Larecepcion del mensaje comercial.

2.3.2 Laconducta de escucha.

2.3.3 Lacomunicacion no verbal.

2.4 Presentacion del producto inmobiliario.

2.4.1 Caracterigticas, beneficios y ventgjas de la oferta
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2.4.2 Técnicas de muestra de los inmuebles

2.4.3 Las ?ayudas? alas Ventas

2.5 Argumentacion comercial:

2.5.1 Objeciones en la ventainmobiliaria: concepto y calificacién de las objeciones.

2.5.2 Los Métodos de contraargumentacion

2.5.3 Prevencion de | as objeciones.

2.6 Técnicas de tratamiento de objeciones ala venta:

2.6.1 Tratamiento de las objeciones de caracter universal.

2.6.2 Tratamiento de las objeciones basadas en el importe de la intermediacion.

2.6.3 Tratamiento de las objeciones basadas en la pretendida falta de eficacia de la intermediacion
2.6.4 Tratamiento de las objeciones basadas en |a forma de establecer larelacién con el propietario.
2.6.5 Tratamiento de las objeciones basadas en nuestraimagen de empresa.

2.6.7 Tratamiento de objeciones basadas en otros criterios.

2.7 El cierre de laventainmobiliaria

2.7.1 Naturaleza, finalidad y caracteristicas del cierre

2.7.2 Lasdosviasal cierre.

2.7.3 El miedo a cierre.

2.7.4 El cierre anticipado.

2.7.5 Otros aspectos del cierre

2.8 Lastécnicas del cierre.
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2.8.1 Cierre directo.

2.8.2 Cierre indirecto.

2.8.3 Cierre condicional.

2.8.4 Cierre de Rackham/Huthwaite

2.8.5 Otros tipos de cierre.

UNIDAD DIDACTICA 3. Documentacion en laventainmobiliaria
3.1 El control de recepcion de los clientes potenciales.

3.2 Lasvisitasa inmueble.

3.2.1 Laconfirmacion de lacita

3.2.2 Preparacion de la entrevista.

3.2.3 Laredlizacion de lavisitaa inmueble.

3.2.4 Lahojadevisita.

3.25Losfinadesdelavisita

3.2.6 La comunicacion del resultado de lavisita.

3.3 Preparacion de las condiciones bésicas de |a oferta de compra.
3.3.1 El estudio documental, tributario y fiscal de la operacion con el comprador potencial.
3.3.2 Laofertade compraa propietario.

3.3.3 Gestiones posteriores en caso de acuerdo inicial.

3.3.4 Cumplimentacion de documentos comerciales y precontratos de operaciones inmobiliarias.
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3.4 Laasistenciaalafirmade acuerdo.

3.5 El estudio del éxitoy fracaso de las operaciones intentadas.

UNIDAD DIDACTICA 4. Atencion de quejas'y reclamaciones en el proceso de venta
4.1 Conflictos y reclamaciones en la ventainmobiliaria

4.1.1 Tipologia: Quejasy Reclamaciones

4.1.2 Diferenciasy consecuencias.

4.2 Normativa de proteccion a consumidor en el caso de la comercializacion inmobiliaria:
4.2.1 Derechos de los consumidores:. responsabilidad de intermediarios y distribuidores.
4.2.2 Informacion a suministrar en la compraventay arrendamiento de bienes inmuebles.
4.2.3 Las normativas autonoémicas de consumo

4.2.4 Laley de proteccion de datos.

4.3 Gestion y resolucion de reclamaciones:

4.3.1 Las hojas de reclamaciones: elementosy cumplimentacion

4.3.2 Procedimiento y consecuencias de |as reclamaciones

4.3.3 Documentacion y pruebas

4.3.4 Las OMIC (Oficinas municipales de informacion al consumidor)

4.3.5 Respuestas y usos habituales en el sector comercial

4.3.6 Resolucion extrgjudicial de reclamaciones: Ventgjasy procedimiento

4.4 Codigo deontoldgico y autorregulacion de la comercializacion inmobiliaria.
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4.4.1 Codigos deontol 6gicos europeos y nacionales.
4.4.2 Cartilla de buenas précticas en inmobiliaria
4.4.3 Laprevencion de blangueo de capitales

4.4.4 Lainformacién en las comercializaciones especiales
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