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TECNICAS DE VENTAS EN
INMOBILIARIAS

Dirigido a:
Objetivos:

“No se vende mas el mejor producto o servicio, sino el que mejor se sabe vender”. Esta maxima,
en el mundo de la venta, es simplemente una realidad. Por un pequefio error se puede escapar
una venta, de ahi la importancia de conocer las técnicas que dentro del marketing se dirigen a
conseguir cerrar una venta. Este curso eminentemente practico, nos descubre todos los aspectos
gue un profesional de la venta debe dominar desde la planificacién, comunicacién, el contacto, la
presentacion, etc., hasta como superar las objeciones o impedimentos que surgen en el proceso
de venta. “El cliente es lo mas importante”. Sin duda, un buen eslogan que, de una forma u otra,
muchas empresas lo expresan en sus mensajes publicitarios. Pero “del dicho al hecho...” ¢ Se
esta preparado técnicamente para realmente dar el mejor servicio a nuestros clientes? La
respuesta esta en este curso que le prepara para dotarle de mayor fluidez en las relaciones
interpersonales, conocer mejor a cada tipo de clientes, corregir los fallos, atender las
reclamaciones, etc. Un buen servicio a los clientes es hoy en dia una ventaja competitiva que
diferencia en el mercado.
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2 La comunicacion oral y no verbal
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6.2 Cualidades de los productos

6.3 Importancia del conocimiento del producto
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9.5 Ejercicio de reflexion
9.6 Cuestionario: Tipos de clientes

10 Cara a cara con el cliente
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10.2 El respeto como norma
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10.4 Cuéando y cémo empezar
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11 El cliente dificil
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11.3 El cliente aparentemente visceral
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12.1 Introduccién
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12.3 El escaparate
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13 Motivaciones del cliente para comprar Il

13.1 Introduccion

13.2 Definicién de las secciones
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Desarrollo Comercial

@ 965 34 06 25 9 info@delfinformacion.es
GRUPO i
MARTINEL ¥ ASOCIADOS y Marketing

607 7452 82 iin www.delfinformacion.com




APRENDIZAJE DE CALIDAD E INNOVACION delfin

14.2 El proceso de compra-venta

14.3 El consumidor como sujeto de la venta
14.4 El comportamiento del consumidor
14.5 Motivaciones de compra-venta
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14.7 Cuestionario: La venta como proceso

15 Caracteristicas y habitos del consumidor habitual

15.1 Introduccién

15.2 Proceso de decision de compra dentro del establecimiento comercial
15.3 Tipos de compras
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15.6 Cuestionario: Principales instrumentos de conocimiento del consumidor
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16.1 Promocion

16.2 La publicidad

16.3 Tipos de soporte publicitario
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18.6 La entrevista

18.7 Material de apoyo
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18.11 Cuestionario: Técnicas de venta
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19 Fases de la venta en inmobiliarias

19.1 Captacion de viviendas

19.2 Peritaje de viviendas

19.3 Inicio de la visita en la agencia inmobiliaria

19.4 Argumentos comerciales de los agentes inmobiliarios
19.5 Visita de viviendas

19.6 Cierre de la venta inmobiliaria

19.7 Err6res mas frecuentes en la venta inmobiliaria

19.8 Ejercicio de reflexion

19.9 Cuestionario: Fases de la de venta en inmobiliarias
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20.1 Introduccién

20.2 Sentido de las objeciones
20.3 El vendedor y las objeciones
20.4 Tipos de objeciones

20.5 Tratamiento de las objeciones
20.6 Descripcion de las objeciones
20.7 Ejercicio de reflexion

20.8 Cuestionario: Las objeciones

21 Técnicas frente a objeciones

21.1 Normas generales frente a las objeciones
21.2 Objecién-apoyo

21.3 Descubrir la verdadera objecion

21.4 Conformidad y contraataque

21.5 Prever la objecién

21.6 Retrase la respuesta

21.7 Negacion de la objecion

21.8 Admisién de la objecion

21.9 Ejercicio de reflexion

21.10 Cuestionario: Técnicas frente a objeciones

22 Objeciones agencias inmobiliarias

22.1 Tratamiento de objeciones

22.2 Objeciones en el proceso de captacion

22.3 Objeciones en el proceso de venta

22.4 Ejercicio de reflexion

22.5 Cuestionario: Objeciones en Agencias Inmobiliarias
22.6 Cuestionario: Cuestionario final
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Fecha Inicio: -

Fecha Fin: -

Horario: -

Lugar Imparticién:  Consultar
Precio: 210,00€
Descuentos: PRECIO UNICO
Tipo de Formacion: -

Requisitos: Consultar

delfin

Calendario: Estamos actualizando el contenido, perdona las molestias.

* Delfin Formacion es una entidad inscrita y acreditada en el registro de Centros y Entidades de

Formacién Profesional para el Empleo de la Comunidad Valenciana.

* Si tienes cualquier duda, por favor llamanos al 965 34 06 25 o envianos un WhatsApp al 607 74

52 82, te responderemos lo mas rapido posible.
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