TECNICAS DE VENTAS Y
COMERCIALIZACION EN
INMOBILIARIAS

60 Horas

Objetivos:

Aprenderds como mejorar las habilidades necesarias para la comercializacion
inmobiliaria, profundizando en aspectos como el marketing y promocién inmobiliaria,
la venta personal y la venta online.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING Y COMUNICACION EN EL SECTOR
INMOBILIARIO.

1. Conceptos basicos de marketing aplicados a la comercializacion inmobiliaria.

. El plan de marketing:

. - Objetivos y finalidad.

. - Marketing estratégico: acciones.

. - Marketing operativo: acciones.

. El plan de medios y comunicacion:

. - El proceso y objetivos del plan de comunicacion.

. - Medios y canales de comunicacion.

. Las acciones comerciales en el sector inmobiliario.

10. - Establecimiento de objetivos.

11. - Identificacion de caracteristicas y valor afiadido de los inmuebles o servicio de intermediacion
inmobiliaria.

12. - Identificacioén del mercado potencial y el entorno competitivo.

13. - Elaboracién del mensaje.

14. - Identificacion de los medios de publicidad y promocion. Ventajas e inconvenientes de su
utilizacion.

15. Las campaiias publicitarias periddicas o puntuales.

16. - La estimacion del presupuesto de la accion comercial

17. - La coordinacion de la campaiia.
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. - Establecimiento de métodos de control de la campaiia.

9. Marketing directo:

20. - Naturaleza.

21. - Principales herramientas del marketing directo.

22. - El control de los resultados.

23. Telemarketing y gestion de relaciones con clientes (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LA PROMOCION COMERCIAL
INMOBILIARIA.

. Los puntos de venta de inmuebles:

. - La agencia.

. - El piso piloto.

. - Lared de colaboradores activos.

. - Otros puntos de comercializacion de inmuebles: ferias del sector.

. Lineas de producto y estrategias de posicionamiento.

. - La cartera de inmuebles a la venta o en alquiler.

. - Dimensiones del producto inmobiliario.

. - Jerarquia y clasificaciones.

10. El proceso de decision de compra.

11. - Roles y comportamientos en la compra inmobiliaria.

12. - Etapas en el proceso de decision de compra.

13. - La percepcion de la oferta.

14. - Factores principales que influyen en la decisién de compra.

15. Informacion grafica de los productos inmuebles.

16. - Documentacion y materiales de muestra exigible por la legislacion vigente.
17. - Interpretacion de planos y superficie.

18. - Presentaciones digitales.

19. - Los libros de muestra de cada uno de los productos a la venta o alquiler.
20. - La memoria de calidades, materiales, instalaciones y equipamiento.

21. - Lista de precios de cada producto en venta o en alquiler y de sus condiciones de compra o
posesion.

22. - Condiciones de adquisicion y arrendamiento de cada inmueble.

23. Documentacion de la promocion comercial de inmuebles:

24. - Documentacion a obtener del interesado, en cada momento.

25. - Carpeta de informacién a entregar a cada interesado.

26. - Libros de control de prospectos interesados en la promocion.

27. - Los circuitos de informacion con la direccion.
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UNIDAD DIDACTICA 3. MEDIOS Y SOPORTES DE PROMOCION COMERCIAL
INMOBILIARIA.

1. El disefio del mensaje comercial:

2. - Contenido y estructura en la promocion de inmuebles.

3. - Definir el mensaje que se quieren transmitir: las caracteristicas relevantes.



Tipos y formatos del mensaje.
. - Visibilidad y percepcion del mensaje.

6. Medios e instrumentos de promocion:

7. - Medios y canales: personales y no personales.

8. - El mix de medios en la promocion inmobiliaria.

9. - El presupuesto de comunicacion de medios.

10. Soportes de promocion inmobiliaria:

11. - Tipos de soporte: anuncios, cartas, folletos y carteles entre otros.

12. - Ventajas y desventajas de cada soporte.

13. - Técnicas basicas de elaboracion: rotulacion, forma y color para folletos y carteles.
14. - Aplicaciones informadticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios.

UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS.
1. Definicion de la venta personal inmobiliaria.
2. Caracteristicas de la venta inmobiliaria.
3. - Disputada (competitiva y cooperativa).
4. - De alto precio y riesgo.
5. - Compleja.
6. - Azarosa.
7. - Estratégica.

8. - Planificada (metddica).

9. - Incremental y multivisita.

10. La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo.
11. Las caracteristicas del cliente y el proceso de decision del cliente.
12. - La necesidad y deseo de compra en el caso de bienes inmuebles.
13. - La reaccion al precio.

14. - La reaccion al vendedor.

UNIDAD DIDACTICA 5. TECNICAS DE VENTA PERSONAL EN LA VENTA
INMOBILIARIA.

. El proceso de venta.

. Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios:
. - Las necesidades criticas y no criticas en el deseo del cliente.

. - El sistema de preguntas: clases, formas y momentos.

. - Reglas bésicas para formular preguntas y calificar a los clientes demandantes.

. - La comprobacion de la existencia de inmuebles en la cartera de inmuebles.

. - Deteccion de la capacidad econdémica y operativa del cliente.

. Las técnicas de escucha activa.

. - La recepcion del mensaje comercial.

10. - La conducta de escucha.

11. - La comunicacion no verbal.

12. Presentacion del producto inmobiliario.

13. - Caracteristicas, beneficios y ventajas de la oferta.
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. - Técnicas de muestra de los inmuebles.
.- Las “ayudas” a las Ventas.

. Argumentacion comercial:

. - Objeciones en la venta inmobiliaria: concepto y clasificacion de las objeciones.

. - Los Métodos de contraargumentacion.

. - Prevencion de las objeciones.

. Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta:

. - Tratamiento de las objeciones de caracter universal.

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

. - Tratamiento de las objeciones basadas en la pretendida falta de eficacia de la intermediacion.
. - Tratamiento de las objeciones basadas en la forma de establecer la relacion con el propietario.
. - Tratamiento de las objeciones basadas en nuestra imagen de empresa.

. - Tratamiento de objeciones basadas en otros criterios.

. El cierre de la venta inmobiliaria:

. - Naturaleza, finalidad y caracteristicas del cierre.

. - Las dos vias al cierre.

. - El miedo al cierre.

. - El cierre anticipado.

. - Otros aspectos del cierre.

. Las técnicas del cierre.

. - Cierre directo.

. - Cierre indirecto.

. - Cierre condicional.

. - Cierre de Rackham/Huthwaite.

. - Otros tipos de cierre.

UNIDAD DIDACTICA 6. DOCUMENTACION EN LA VENTA INMOBILIARIA.
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. El control de recepcion de los clientes potenciales.

. Las visitas al inmueble.

. - La confirmacion de la cita.

. - Preparacion de la entrevista.

. - La realizacion de la visita al inmueble.

. - La hoja de visita.

. - Los finales de la visita.

. - La comunicacion del resultado de la visita.

. Preparacion de las condiciones basicas de la oferta de compra.

. - El estudio documental, tributario y fiscal de la operacion con el comprador potencial.

. - La oferta de compra al propietario.

. - Gestiones posteriores en caso de acuerdo inicial.

. - Cumplimentacion de documentos comerciales y precontratos de operaciones inmobiliarias.
. La asistencia a la firma del acuerdo.

. El estudio del éxito y fracaso de las operaciones intentadas.






