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UF1924 VENTA PERSONAL INMOBILIARIA (ONLINE)

180,00 € - 250,00 €
Este curso se ajusta a lo expuesto en el itinerario de aprendizaje perteneciente a la Unidad
Formativa UF1924 Venta Personal Inmobiliaria, incluida en el Módulo Formativo MF0811_2
Comercialización Inmobiliaria, regulada por el Real Decreto 614/2013, de 2 de agosto, que
permita al alumnado adquirir las competencias profesionales necesarias para desarrollar su
actividad profesional, por cuenta propia o ajena, en contacto directo con el cliente o a través de
las tecnologías de la información y comunicación, en agencias inmobiliarias y empresas
constructoras y promotoras inmobiliarias del ámbito público y privado.

Categorías: Comercio y Marketing |

INFORMACIÓN

Duración 60 h

Modalidad Online

https://inafe.es/categoria-curso/certificados-de-profesionalidad/certificados-de-profesionalidad-online/comercio-y-marketing/
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Docencia TUTOR PERSONAL

Prácticas GESTIÓN DE PRÁCTICAS EN EMPRESAS

Método de pago FINANCIACIÓN SIN INTERESES

Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACIÓN

Formación acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE

DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO

UNIDAD DIDÁCTICA 1: LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS

Definición de la venta personal inmobiliaria.1.
Características de la venta personal inmobiliaria.2.
La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo.3.
Las características del cliente y el proceso de decisión del cliente.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2: TÉCNICAS DE VENTA PERSONAL EN LA VENTA INMOBILIARIA

El proceso de venta.1.
Detección de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios.2.
Las técnicas de escucha activa.3.
Presentación del producto inmobiliario.4.
Argumentación comercial.5.
Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta.6.
El cierre de la venta inmobiliaria.7.
Las técnicas del cierre.8.

UNIDAD DIDÁCTICA 3: DOCUMENTACIÓN EN LA VENTA INMOBILIARIA

El control de recepción de los clientes potenciales.1.
Las visitas al inmueble.2.
Preparación de las condiciones básicas de la oferta de compra.3.
La asistencia a la firma del acuerdo.4.
El estudio del éxito y fracaso de las operaciones intentadas.5.
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UNIDAD DIDÁCTICA 4: ATENCIÓN DE QUEJAS Y RECLAMACIONES EN EL PROCESO DE VENTA

Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria.1.
Normativa de protección al consumidor en el caso a la comercialización inmobiliaria.2.
Gestión y resolución de reclamaciones.3.
Código deontológico y autorregulación de la comercialización inmobiliaria.4.


