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Venta personal inmobiliaria (UF1924)

Duracién: 60 horas
Precio: euros

Modalidad: e-learning

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondra de un acceso a una plataforma de teleformacion de Ultima generacién con un extenso
material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la realizaciéon de pruebas objetivas tipo
test. Para el aprobado se exigira un minimo de 75% del total de las respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.

Titulacion:

Al finalizar el curso obtendras un certificado de realizacion y aprovechamiento del curso segin el siguiente
modelo:
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ha realizado con aprovechamiento el curso:

Medicina Estética. Tratamientos Corporales

Cadigo AF/ Grupo 3061/1, de 60 horas de duracién, realizado desde el
dia 07/11/2019 al dia 30/12/2019, en el que se impariid el programa
que se especifica al dorso.

Director del Centro Interesado/a

Prequisitos previos:

No hay requisitos previos ni profesionales ni formativos

Salidas profesionales:

Esta formacién esta encaminada a obtener una mejor cualificacion y competencia profesional.

Programa del curso:

UNIDAD DIDACTICA 1. La venta de bienes inmobiliarios
1.1 Definicién de la venta personal inmobiliaria

1.2 Caracteristicas de la venta inmobiliaria.

1.2.1 Disputada (competitiva y cooperativa)

1.2.2 De alto precio y riesgo.

1.2.3 Compleja

1.2.4 Azarosa

1.2.5 Estratégica
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1.2.6 Planificada (metddica)

1.2.7Incremental y multivisita

1.3 La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo

1.4 Las caracteristicas del cliente y el proceso de decision del cliente.

1.4.1 La necesidad y deseo de compra en el caso de bienes inmuebles

1.4.2 La reaccion al precio

1.4.3 La reaccion al vendedor

UNIDAD DIDACTICA 2. Técnicas de venta personal en la venta inmobiliaria

2.1 El proceso de venta.

2.2 Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios:
2.2.1 Las necesidades criticas y no criticas en el deseo del cliente.

2.2.2 El sistema de preguntas: clases, formas y momentos.

2.2.3 Reglas bésicas para formular preguntas y calificar a los clientes demandantes.
2.2.4 La comprobacion de la existencia de inmuebles en la cartera de inmuebles.
2.2.5 Deteccion de la capacidad econdmica y operativa del cliente

2.3 Las técnicas de escucha activa.

2.3.1 La recepcién del mensaje comercial.

2.3.2 La conducta de escucha.

2.3.3 La comunicacién no verbal.

2.4 Presentacion del producto inmobiliario.

2.4.1 Caracteristicas, beneficios y ventajas de la oferta

2.4.2 Técnicas de muestra de los inmuebles

2.4.3 Las “ayudas” a las Ventas

2.5 Argumentacion comercial:

2.5.1 Objeciones en la venta inmobiliaria: concepto y calificacion de las objeciones.
2.5.2 Los Métodos de contraargumentacion

2.5.3 Prevencion de las objeciones.

2.6 Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta:

2.6.1 Tratamiento de las objeciones de caracter universal.

2.6.2 Tratamiento de las objeciones basadas en el importe de la intermediacion.
2.6.3 Tratamiento de las objeciones basadas en la pretendida falta de eficacia de la intermediacién
2.6.4 Tratamiento de las objeciones basadas en la forma de establecer la relacion con el propietario.
2.6.5 Tratamiento de las objeciones basadas en nuestra imagen de empresa.

2.6.7 Tratamiento de objeciones basadas en otros criterios.

2.7 El cierre de la venta inmobiliaria

2.7.1 Naturaleza, finalidad y caracteristicas del cierre

2.7.2 Las dos vias al cierre.

2.7.3 El miedo al cierre.

2.7.4 El cierre anticipado.

2.7.5 Otros aspectos del cierre

2.8 Las técnicas del cierre.
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2.8.1 Cierre directo.

2.8.2 Cierre indirecto.

2.8.3 Cierre condicional.

2.8.4 Cierre de Rackham/Huthwaite

2.8.5 Otros tipos de cierre.

UNIDAD DIDACTICA 3. Documentacion en la venta inmobiliaria

3.1 El control de recepcion de los clientes potenciales.

3.2 Las visitas al inmueble.

3.2.1 La confirmacion de la cita

3.2.2 Preparacion de la entrevista.

3.2.3 La realizacién de la visita al inmueble.

3.2.4 La hoja de visita.

3.2.5 Los finales de la visita

3.2.6 La comunicacion del resultado de la visita.

3.3 Preparacion de las condiciones basicas de la oferta de compra.

3.3.1 El estudio documental, tributario y fiscal de la operacion con el comprador potencial.
3.3.2 La oferta de compra al propietario.

3.3.3 Gestiones posteriores en caso de acuerdo inicial.

3.3.4 Cumplimentacion de documentos comerciales y precontratos de operaciones inmobiliarias.
3.4 La asistencia a la firma del acuerdo.

3.5 El estudio del éxito y fracaso de las operaciones intentadas.

UNIDAD DIDACTICA 4. Atencion de quejas y reclamaciones en el proceso de venta
4.1 Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria

4.1.1 Tipologia: Quejas y Reclamaciones

4.1.2 Diferencias y consecuencias.

4.2 Normativa de proteccion al consumidor en el caso de la comercializacion inmobiliaria:
4.2.1 Derechos de los consumidores: responsabilidad de intermediarios y distribuidores.
4.2.2 Informacién a suministrar en la compraventa y arrendamiento de bienes inmuebles.
4.2.3 Las normativas autonémicas de consumo

4.2.4 La ley de proteccion de datos.

4.3 Gestion y resolucién de reclamaciones:

4.3.1 Las hojas de reclamaciones: elementos y cumplimentacion

4.3.2 Procedimiento y consecuencias de las reclamaciones

4.3.3 Documentacion y pruebas

4.3.4 Las OMIC (Oficinas municipales de informacion al consumidor)

4.3.5 Respuestas y usos habituales en el sector comercial

4.3.6 Resolucién extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento

4.4 Cédigo deontoldgico y autorregulacion de la comercializacion inmobiliaria.

4.4.1 Cdbdigos deontolégicos europeos y nacionales.

4.4.2 Cartilla de buenas practicas en inmobiliaria

4.4.3 La prevencion de blanqueo de capitales
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4.4.4 La informacién en las comercializaciones especiales

esefor.com || TIf: 913116040

¢/ Orense, 35 bajo Madrid 28020 pagina 7/7 © ESEFOR 2026



	Présentation

