LA VENTA INMOBILIARIA BASADA EN EL
NEUROMARKETING
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Programacion del curso . | Caracteristicas del curso
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"Bl objetivo principal del Neuromarketing es decodificar losyprocesos queforman porte de o
mente del consumidor, de manera gue podamosdescubrir sus deseos, ﬂ'mb.r'l;.r'ann'rr:nusas que

O VEmos en sus opclones de compro, De st formo podremos darles lo goue mecesiion. " ﬂ Presencial; Si

= Peter Drucker—

Duraclén: 7 Horas
¢Qué es el Neuromarketing? B

Podemos considerar/gue éste es el estudic del proceso de compra, ¥ mas adn, el estudio
del proceso de |a toma de decisiones de los consumidares a posibles consumidores antes
de comprar, mientras estan comprando vy, por supuesto, después de la compra ° Nivel: Todos los niveles

Objetivos:

-Reconocer v gestionar las emociones de los clientes en la compra de una vivienda o en la
contratacion de los semvicios del agente inmobiliario, a Idioma: Castellano
-Reconocer v gestionar las emociones del agente para lograr fidelizar clientes y llevar a
buen térming operaciones de venta de propiedades o de servicios,

Temario:
Q Alumnos: 30
-Las emociones Y SU tipologia.

-Reconaciendo las emaociones del agente inmobiliario,
Trabajando con las emociones del cliente comprador.
-Gestionando las emociones del diente vendedor,

ﬂ Titule: Diploma
Metodologia:

Entrega de material: dooumentos de aplicacidénipractica inmediata, cuaderno’de apuntes
y presentacian PPT.
Ejercicios practicos: simulacidn de casos por medio de practicas. @ Precio: Segin tarifa

Miguel ﬁngel Desde 2001 aperands &n & mercado infabiliario &n
compafiias del sactar, Miguel &, Hermers 8 da coenta, gue con e -

Herrera cambio del cida scandmico vivido en Expafia y ol desinfle de la
sBurbuja Inmabdiarias, bos chentes vendedores no quedan
satisfechos ¢on los serdcios que s brindan los  agenies
immabdiarics, De esta sHuacidn nace MAHSTEAM system como
una alternativa para megorar los sendcios de los apgemes ¥ 3
cambiar la imagen dads hasta & momenta par ellos. para
carseguirky S propone trabajar en lof Siguientes aspectos
Selecoonar personas de un perfil profesonal y  personal
definido, cercano y sersibles con el cambio que supane la idea
Trabajar &n & desarrolo vy potendlackin de valores dticos,
habilidades sociales ¥ habilidades técnicas relaconadas con la
pressackdinm de  servidios v comencializacin  de  prodicto
immabiliario. Etos dos punbos sumesded a la aplicacin del
método  BAMSTEAM system, proparcionan muchas
pasibilkdades de &xio a los Asesores Inmoblianos ques & suman
A B5he Proyecio

Migqusel dirsgel Hesrera

Pagrppilo BLE Dision 198% Extlaiiva
EAHSTEAM wpninm




TESTIMONIOS DE ASISTENTES
A MIS CURSOS
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“Muy enriguecedor, te abre a nuevos enfoques dentro del sector”. Miriam Domenech Agusti
Grupo La casa vostra
“Enriguecedor”. Montse Perea.
“Una nueva experiencia “emocidn 2", fructifera con el formador Miguel Angel. Esta
vez hemos gestionado las emociones en esa transaccion econdomica tan importante
en nuestras vidas, como es la comprar y venta de un hogar”. Victoria
Sufie Ciutat
“Es un comunicador muy bueno y cercano para todos los niveles. Como profesional un 10”.Elvira
Fafian.
“Me parece un curso sdper interesante y muy necesario en nuestro territorio laboral”™. Vanessa
Partoles
“Excelente profesional, gran orador, transmisor de ideas y conceptos”. |osé M* Diaz
“Buena ensefianza, aplicable a varios ambitos de la vida. Buen comunicador”. Miriam Herrero
Rodriguez,

“Testimonios de lo Venta Inmobilioria basada en el N.M". Almeria

“:Excelente!. Formacién enriguecedora a nivel profesional y personal”. Angela Caparrds Caparros.
Inmobiliaria Caparras.
“Magnifico, motivacion profesional y personal”. M* Carmen Gonzalez Diaz .Remax Indalo.
“Un curso muy positivo para técnicas de ventas en marketing”. Francisco Cabezas Fernandez.
Grupo Adelanto

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



