COMERCIALIZACION Y VENTA DE
INMUEBLES
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Programacion del curso .| Caracteristicas del curso |
|

| |
La rmejor estrategia de dentas @5 1o que @std basada en comercislizar unbinmueble atractivg por su
ubicacidn, calidad, distribucion y precio. El proceso defentas se puede facilitar y acelerar sise conocen y ﬂ
se siguen todos bos pasos de este proceso, v, ademds, sl se cuenta con habilidades oreativas necesarias

a la hora de comercializar la vivienda. Un'Plan de Marketing diferenciador y basado en las fortalezas y
beneficios de la propiedad teniendo en cuenta el target del cliente comprador, seran las causas del éxito
de un agente inmakbiliario altarmepie prﬂduqhﬂ-.

Presencial: 5i

Duraclén: 7 Horas
Objetivos:

Comocer las distintas herramientas de promocidn de una propledad.
-Preparacidn de la propiedad para la venta. )
Doeminar oomo hacsr pl.ll:ll:l:lmt: elfectivas v diferenciadoras en iInternel, marketing direcio, &1 Nivel: Todoas los niveles
Lonocer |a psicologia y habitos de consuma del cliente comprador,

-Actuar eficagmente desde |a oma de contacto con el cliente

-Diominar la calificackin y BBcmicas de atraccidn,

-Presentacion de oS senvickas y 1as propledades.

-Utibizar correctamente onlcas para la presentacion y el clerre de ventas de uma propledad.,
Reconocer y gesrignar las, nl:je:lﬂ nes del cormprador,

Idioma: Castellano

Temario;

-Intraduccién al Marketing Inmobilizric. Alumnos: 30
-El inmueble como preducia: caracteristicas, ventajas y beneficios.Herramientas de comercializacion.
El Plam de Marketing Creacitn y redaccidn de anundios efectivos

“Generacion y iratamishib de ks cantactos de chentes compradores

-F"_.i-:_-:_:-lllgl.J ¥ Rabitas de O de los campradores de vivienda en Espaiia

-La calificacidn del cliente compradar. Titule: Diploma
-Argumentackdn de serviclos y de propledades.

-Técnicas de clerra,

-Tratarmiento de ohbjeciones,

Metodalogia: ) Precio: Segin tarifa

-Entrega de material: cuaderno de apuntes, manual de redaccidn de anuncios ¥ presentacién PET. Consultar precios para
-Ejercicios practicos: casos practicos utilizando la técnicade rol play. individual Y Erupos

woww.mahsteamsystem.com

Miguel .ﬁ.ngEI Desde 2001 aperando r'r el nl:'rl::i.'l_-:- |r*_'m:-n|||.1r|r. £n

compafiias oed sectar, Miguel A, Herrera se da cuenta, gue con el -
Herrera camibie del cicky scondmicn vivido en Espafa v o desindle de 1a M l.__.} LA P
sBurbuja Inmabdiarias, ks chenies vendedornes mo  guisdan
Mg Eragel Fpeemrs

salislecisds Con 1o Sandcios que s brindam oS a@ennes
immabdiarics. De esta stuscidn nace MAHSTEAM system como
una alternativa para mesgarar los servicos de los agentes y a
cambiar la imagen dada hasta el momento por ellos. para *Em
corseguirky se propone trabajar en 05 siguientes aspectos: P
Seleccionar personas de un perlil profesiona ¥ peersonal
delinido, cercansc v sersibies oon el cambio que supone la iea i N
Trabajar en el desarrollo y potenciacidn de valores &icos, il
habilidsdes sociales y habdlidsdes tecnicas relaconsdas con la '
prestacidm  de  servicics ¥ comercialzacidn de  producto H
immabdiaric. Estos dos punios sumados a la aplkackin del Trivian
mérods  MAHSTEAM EystEm, proparcionan  muchas :
pasibilidades de &xifo a 105 ASESores INMODIRAnos qise S SUman
4 esbe proyecta.




TESTIMONIOS DE ASISTENTES
A MIS CURSOS
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Resultados de encuesta curso “Técnicas de Venta y Negociacidon” en Tarragona. Inmobiliaria
INMOVIP.

“Es un buen curso con enfoques diferentes para dar ol cliente mejor servicio™, Carmen Martinez.

“Muy buen curso, pondré en prdactica todo lo aprendido *. Juan de Dios Hernandez Gémez.

Resultodos de encuesta curso “Técnicas de Venta Avanzada”™ en Barcelona. Inmobiliaria FORCADELL.

“Positiva™. Francesc Balalls
“Muy buena®, Eric Rodriguez

“Muy interesante y practice”. Eila Campos

Resultados de encuesta curso "Técnicas de Venta Avanzado” en Santonder.

“Un curso totalmente practico, impartido con entusiasmo. Basico para mejorar nuestra profesionalidod y
el servicio o nuestros clientes”. José Moll Sanchez. AREA 3 Servicios Inmaobiliarios.
“De gran aportacidon en ensefanza. Sabe de captocién e informaocion del estado octual econdmico del
mercado”, Azucena
“Es interesante, siempre es bueno escuchar a profesionales”. Ana Escobedo. Inmabiliaria San
Fernando.
“Buena, interesante, recomendable”. César Garcia Pérez. Inmobiliaria S5an Fernando
“BUENA. Me encanta el grodo de ejemplificacidn sean tan elevado. jjSin duda lo mejorff”.Inma Moraga
Morales.
“Curso motivacional y eminentemente prdctica”™. Andnimao

“Muy recomendable, te ayuda a ver situaciones que pasan en la actualidad”. Anonimo

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



