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EN EXCLUSIVA
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La Captacidn de Inmuebles en Exclusiva se presenta comao la formula més efectiva de que al
agente se oriente a las verdaderas necesidades delclignte propietario, ademas deéfacilitarle unos E Presencial: 5i
servicios personalizados y ofrecer nformacitn SEgura y contrastada al clignte comprados, Por
otro lado una buena cartera de producto (propledades) acompafiada de una cuidada palitica de
proveedores (propietarios) serd und de las bases para construir o5 cimientos de un negocio
inmobiliario de éxito,

é Duracién: 7 Horas

Objetivas:

Conocer el proceso completo de captacicn de una propiedad.
-Manejar las distintas fases dil proceso.

Identificar b maotivacidn ¥ plass deventa del prospecto ° Mivel: Todos los niveles
-Personalizar |a ofarta de senicias en exclusiva

-Reconocer y salvar 18 posibles objeciones por parte del clienta.
Cierre del contrato de exclusiva

Temario: O Idioma: Castellano

-Mi agencia anté &l espejo, Estrategias de mercado
-i Por qué captar inmuebles en Multiexclusiva?,
-Recordemaos el pracesa de captacion,

APor qui oS CUBSER RARLG Eaptar &n Multieaclusivar, e Alumnos: 30
~Situacion del mercado actual.

-Mercado de Vendedores ¥s Mercado de Compradoras,
Camo captar en Mulligxchusiha,

-Tres parametras pard decidir trabajar una propiedad.
-Relacidn Persona-Fersona. O Titulo: Diploma
-Lamo consegulr captar an Multexclusiva,
-Hablemas de abjeciones,

-Cémo salvar las objeciones.
-Comerclalizacidn de propledades,

'ﬁ Precio: Segin tarifa

_ _ Consultar precios para
Fl‘l[l'E'g.‘l de material: cuaderno de apunies'y presenta:-ﬁn PP, ml rm

-Ejercicios practicos: simulacion de entrevistas de captacion y seguimientos en el formato de Rol

Play. www, mahsteamsystem,.com

Metodologia:

Miguel A'_ngel Dosds 2001 aperando r'r el nl:'rl::u.'l_-:- |rﬂ_'m:hn|l|.1r|r. £n

compafias el sectar, Miguel A, Herrera s da cuenta, gue con el — ;

Herrera camibie del cicky econdmicn vivido en Espafa v o desindle de 1a
sBurbuja Inmabdiarias, kos clentes vendedores mo  gusdan
salislecisas Con 1o Sendcios que s brindam oS a@ennes
immabdiarics. De esta stuscién nace MAHSTEAM system como
una alterrativa pars megarar los senvicios de los agentes y a
camblar la imagen dada hasta el momento por ellos. para
corseguiriy se propong trabajar en oS siguientes aspecios
Seleccionar personas de un perlil profesiona v peersonal . g
delinido, cerfans v sersibies oon el cambio que supone la kea < M Fardisdzs de TRIVGON
Trabajar en & desarrola y potendacidn de valores &ticos, e e e B e
habilidsdes sociales y habdlidsdes tecnicas relaconsdas con la Iravmalnlos
prestacidn  de servidos  y  comercializacidn de producto L . N
immabdiaric. E5005 0os puntos sumados a la aplicackn del TR EEA ¢ Cresdor d o MAHSTEAM wguinm
maracs BMAHSTEAM EySLEm, oo isnan TruC ars . ¥
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pasibilidades de &xifo a 105 ASESores INMODIANoS qise S SUman
A Bs5le progecha.
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“Hasta ahora el mejor curso gue he hecho™. Andnimo

“Curso muy recomendable poro gue nuestro sector se voyao hoclendo mds
profesional”. |esus Coteran,

*TOP". Fernando Gutierrez,

“De interés y necesario para agente y brokers; necesario de aplicar si guieres
tener resultodos diferentes y exitosos”, |esus Martinez,

“Muy interesante. Te ensefion métodos y palabras que, en un momento dado,
en la captacidn gue vienen muy bien para poder Negar al clente”. Andnimo,

“¥o pondrio todo lo que aprendl sobre coptacidn en Exclusive, pero lo gue me
encantd, fue lo expuesto sobre las relaciones humanas. (Dominante y Sumiso
Hfectiva y Hostil)", Maria Julia Brinco,

“Lo recomendaria porque me porece muy practico parg el dio o dio y te do
unas poutas muy practices”, Diana Zamanille,

“Sin duda un curso del cual consigues conceptos pora aplicar de inmediato en
el trabajo diario con un ponente muy claro y realista. Pilar Ledn.

"Un curse muy cmeno, cgrodoble y sobre todo eficaz, fdcll de poner en
practica. Lo sociedod cambio rapidamente y hoy que sober odoptarse o las
necesidodes de los personas. Alba Garcia,

“Un curso muy recomendable. Con efemplos muy practicos y comprensibles.
Excelente comunicodor. Muy constructive. Te hoce ver ¢l trobajo desde otro
punto de vista”. Beatriz Vallejo.

*Totalmente recomendoble. Formacion diferente o lo gue haobitvolmente se
imparte”, Alberto Garcia,

“Me ho encontado el curso. Estoy empezando en este mundo, aunque he ido
buscando maoteriol diddctico por mi cuenta, y este curso es5 altomente
recomendable. Esperando el siguiente”. Maria Luisa Miguelez.

“Aplicar PNL a la captocidn de viviendas. Parg conseguir vender una vivienda,
primero habra gue logar gque el dueiio te la dé en exclusiva, con el maximo de
rentobilidad y beneficios” Felipe Col

“Me ho gustodo mucho, todo bien explicodo y argumentodo. Acobo de
comenzaor én este sector con bostante miedo y me he motivedo muchisima. Me
ha pnre:idn un ponente muy bueno”. Carmen Cafnamera.

“ES un curso muy pr&n:'ru, con aportociones directas o mejorar la actitud en la
venta de inmuebles”. Alberto Arangude,

“Recordatorio gque los clientes son personas. Emocionar y escuchar”. Miguel
Gonzalez

“Totalmente recomendable. Muy prdctico y facil de aplicar”. Luis Alberto Félix
“Curso orientodo o lo prdctica, herramientas Gtiles y conceptos importantes o
tener en cuenta ¥ aplicar en el dia a dig”. Andnimo.

"Estd correcto paro darse cuenta gue Io barrerg gue nos separa de los clientes
es porgue tenemos que tratarlos como persanas”. Carlos Gonzalez,

“El docente conoce bien los situociones a las que se Enfrentn todas los dias el
aggente inmobiliorio, no sdlo lo teorfo. Esto es muy importante porg los

asistentes. Do wn enfoque diferente al trate con el vendedor® Rocio
Fernandez,

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



