Venta personal
inmobiliaria

Sku: UF1924 V2

Horas: 60

OBJETIVOS

e Determinar las caracteristicas de los inmuebles adecuados a las necesidades
detectadas de distintos tipos de clientes.

¢ Aplicar técnicas de venta y refutacién de objeciones en operaciones-tipo de
comercializacion de productos y/o servicios de intermediacién inmobiliaria.

e Valorar la importancia del seguimiento de las operaciones, visitas y clientes
contactados utilizando sistemas de gestion comercial informaticos y aplicando criterios
de calidad y mejora continua en el servicio de comercializacion inmobiliaria

CONTENIDOS

Tema 1. La venta de bienes inmobiliarios.

1.1 Definicidn de la venta personal inmobiliaria.

1.2 Caracteristicas de la venta inmobiliaria.

1.3 La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo.
1.4 Las caracteristicas del cliente y el proceso de decision del cliente.

Tema 2. Técnicas de venta personal en la venta inmobiliaria.

2.1 El proceso de venta.

2.2 Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios.
2.3 Las técnicas de escucha activa.

2.4 Presentacion del producto inmobiliario.

2.5 Argumentacién comercial.

2.6 Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta.

2.7 El cierre de la venta inmobiliaria.

2.8 Las técnicas del cierre.

Tema 3. Documentacion en la venta inmobiliaria.
3.1 El control de recepcion de los clientes potenciales.
3.2 Las visitas al inmueble.
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3.3 Preparacion de las condiciones basicas de la oferta de compra.
3.4 La asistencia a la firma del acuerdo.
3.5 El estudio del éxito y fracaso de las operaciones intentadas.

Tema 4. Atencién de quejas y reclamaciones en el proceso de venta.

4.1 Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria.

4.2 Normativa de proteccion al consumidor en el caso de la comercializacién inmobiliaria.
4.3 Gestion y resolucién de reclamaciones.

4.4 Cédigo deontoldgico y autorregulacion de la comercializaciéon inmobiliaria.
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