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El teléfano, a la hora de contactar con propietarios gue tienen su casaa la venta, sigue
siendo uno de los medios més rapidas y eficaces para ello. Los nuevos métodos de ﬂ Presencial: 5i
prospeccion telefénica deben alejarse de las manidas técnicas de telemarketing hasta
ahora utilizadas por 1os agentes inmobiliarios. Como toda técnica de comunicacidn debe
revisarse y actualizar anté la perspectiva de mercadaos en constante cambio y ante ka
existencia de un consumidor mas préeparadc, que ya muestra cansanclo ante la ofenta
masiva de productosy Servicios a traves de este medio.

E Duracién: 7 Horas

Objetivos:

-Reconocer la prnspecr:iﬁn teletonica como una fase primordial para la consecucion de 0 MNivel: Todos los niveles
propiedades en exclusiva.

-Identificar y seleccionar la zona de trabajo,

-Conocer distintas estratégias de comunicacidn con los prospectos vendedores a traves
del teléfono,

-Manejar tégnicas de comunicacion de seguimiento v cherre de citas.

-Dominar el estrés en el uso del teléfono por parte del agente.,

ﬁ Idioma: Castellano

Temario:

@ Alumnaos: 30

-La Prospeccidn telefonica VERSLS Telemarketing,

-Zona de trabaje: eleccion, prospeccidn y seguimiento de inmuebles,

-Estrategias de comunicacion telefonica con los FSBOS,

-Herramientas v téonicas de comunicacién efectivas.

-Tratamiento de |las objeciones y cierre de citas. G Titulo: Diploma

Metodologia:

-Entrega de material: cuaderno de apuntes y presentacion PPT. @ Precio: Segin tarifa
-Diploma acreditativo de asistencia al curso.

-Ejercicios practicos: simulacion de llamadas de prospeccion y seguimiento en el

formato.
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TESTIMONIOS DE ASISTENTES
A MIS CURSOS

S0 00O B OB OOOTBTOEREEEDNNNDN

“Curso del que puedes sacar NUEvos recursos y otro modo de ver el panorama inmobiliario
¥ que si ademads se impartiera enfocando las ensefianzas ol refuerzo positivo del decente a
los alumnos, mejoraria mucho”. Gemma Escriva

“Motivacion, fuerzo y enganche”. Charo Marrodan
e s “Ideas impactantes a coste 0" Belén Quilez

“Ensefio un método tan sencillo aparentemente de como refacionarse con las personas de un modo
adecuado, cosa que en la prdctica no es tan sencillo y hemos comprobado directamente en esta sesidn. Es
un curso con un modo diferente al que yo creia, pero se ho demostrodo que es eficiente. Me ho aportado
que debo trabajar més en mi mismo y me ha ayudado a visualizar errores que cometo.”

“Actualmente la presentacidn hay que potenciarla; intentar de mejorar la cartera de venta. En Calafell
estamos trabajando con exclusivas, compartiendo los propiedades con uno Agrupacién, AIC (mds de 20
agencias). Lo pienso recomendar a nuestra asociocidon para creernos que somos buenos y hay gque ser
mejores. ;Por gqué? Nos lo tenemos que creer”.

“Toda informacidn es poca, porgue es un sector de continuos cambios pora aprender de las experiencias y
odaptarios o tu forma de trabajo dio o dia.”

“Estd muy interesante... soy principiante pero hoy he aoprendido muche.”

“Te hace ver aspectos que conoces pero eres consciente realmente ni lo llevas a la prdctica con la
precision que podriomos. Invita o cambiar el clip “rancio” actual y muestro gue hay mds formas de actuar
para ser diferente.”

“Lo recomendaria por el entusiasmo del ponente y explicaciones fantdsticas.”

“Muy positive. Ayuda a esclarecer dudas e ideas sobre el trabajo y el sector”, Maria Dolores Alvarez
(Agente),
“Favorable. Me siento mds seguro y motivada. Me ho quedodo cloro gue no hay que dispersarse y hay que
hacer zona”, Ana Rosa Jiménez. (Agente).

“Un gran curso. Te abre los ojos, te motiva, consigue conocer herramientas que desconocia y te ayuda a
innovar. Me faita darte las gracias Miguel Angel. Un gran curso gue necesitaba, me ha hecho ver las cosas
de otra manera y salgo con ganas de ganar”. Fran Muela (Agente).

“Muy recomendable. Curso ameno y muy prdctico. Muy bien expuesto por el ponente”. Borja De Sala
(Agente).

“Muy bueno”, Con este curso me falta cada vez menos para ser un gran agente RE/MAX”. Angeles Cuevas
(Agente),

+ Testimonios en https://www.guudjob.com/



