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CURSO ONLINE ASINCRONICO

Ventas Inmobiliarias

Captacion, promocidn, negociacidn, cierre y fidelizacion de clientes

m CAPTACION Y PROSPECCION MARKETING Y CRM NEGOCIACION Y CIERRE
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ACERCA DEL CURSO Programa de formacin profesiona

80 10 24/7 8031

Descripcion

HORAS MODULOS ACCESO SKU

Este curso entrega herramientas comerciales y practicas para
gestionar profesionalmente una operacion inmobiliaria, desde la
identificacion de oportunidades y captacion de propiedades hasta la
negociacion, el cierre y el seguimiento postventa.

Los participantes aprenderan a analizar el mercado, prospectar
clientes, presentar propiedades, desarrollar argumentos de venta,
manejar objeciones, utilizar herramientas digitales y aplicar
estrategias de fidelizacion. El programa incorpora ejercicios y casos
orientados a situaciones habituales del sector inmobiliario.

Dirigido a

Corredores de propiedades, asesores inmobiliarios, ejecutivos
comerciales, vendedores de proyectos, emprendedores y personas
interesadas en desarrollar competencias profesionales parala
captacion, promocion, negociacion y venta de propiedades.

80 HORAS

Objetivo general Detalles del programa

Desarrollar competencias para planificar y ejecutar procesos de
venta inmobiliaria, aplicando técnicas de captacion, comunicacién
comercial, marketing, negociacion, cierre y fidelizacion de clientes.

® Modalidad: 100% online asincrénica.
Acceso disponible las 24 horas, los 7 dias.
Duracion total: 80 horas.

Programa estructurado en 10 médulos.
Actividades y casos aplicados al sector

Enfoque practico inmobiliario.

El curso combina analisis comercial, venta consultiva, marketing
digital, herramientas CRM y buenas practicas profesionales para
acompaiar una operacion desde la prospeccion hasta la
postventa.
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RUTA DE APRENDIZAJE 10 madulas |80 horas

Del mercado al cierre inmobiliario

Una ruta progresiva-para captar, presentar, negociar y fidelizar con una gestion
comercial organizada.

Mercado y actividad inmobiliaria Analisis comercial de propiedades

Captacion de propiedades Prospeccion y calificacion de clientes

Marketing inmobiliario Venta consultiva y comunicacion

Presentacion y visita de propiedades Manejo de objeciones

Negociacion y cierre inmobiliario Gestion, ética y fidelizacion

Resultados de aprendizaje

Reconocer las etapas y actores de una operacion Aplicar venta consultiva, comunicacion y manejo de

inmobiliaria. objeciones.

Analizar propiedades y condiciones generales del mercado. Conducir negociaciones y organizar el cierre.

Captar propiedades y generar oportunidades comerciales. Utilizar herramientas digitales y sistemas CRM.
|dentificar y calificar compradores o arrendatarios. Gestionar postventa, referidos, ética y buenas practicas.
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LO QUE APRENDERAS

‘ Mercado y actividad inmobiliaria 0 Analisis comercial de propiedades

® (Caracteristicas del mercado inmobiliario. ® Factores que influyen en el precio de una propiedad.

® Actores que participan en una operacion. ® Ubicacidn, superficie, estado y atributos diferenciadores.
® Tipos de propiedades y segmentos de clientes. ® Analisis de oferta y demanda.

® Funciones y responsabilidades del asesor inmobiliario. ® Comparacion con propiedades similares.

® Perfil y competencias del vendedor inmobiliario. ® |dentificacion de ventajas, limitaciones y oportunidades.
® Etapas del proceso comercial. ® Elaboracion de una propuesta de valor inmobiliaria.

Captacion de propiedades

Fuentes y canales de captacion.

Prospeccidn de propietarios.

Preparacion del primer contacto.

Entrevista y diagnéstico de necesidades.

Presentacion profesional del servicio inmobiliario.
Honorarios, condiciones y acuerdos de intermediacidn.
Recopilacion de antecedentes de la propiedad.
Seguimiento de propietarios potenciales.
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LO QUE APRENDERAS

Prospeccion y calificacion de
clientes

Definicidn del cliente objetivo.

Segmentacion de compradores y arrendatarios.
Generacion de contactos y oportunidades.
Prospeccion digital, telefonica y presencial.

Gestidn de consultas provenientes de portales y redes sociales.

Calificacion segun necesidad, presupuesto, financiamiento y
urgencia.

Construccion y administracion del embudo de ventas.

Venta consultiva y comunicacion

Identificacion de necesidades y motivaciones.
Escucha activa y formulacion de preguntas.
Diferencias entre caracteristicas y beneficios.
Construccion de confianza y credibilidad.
Adaptacion del discurso a distintos perfiles.
Técnicas de argumentacion y persuasion.

Errores frecuentes en la comunicacion comercial.
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Modulos 4 al 7

Marketing inmobiliario

Diseno del plan de promocidn de una propiedad.
Redaccion de publicaciones inmobiliarias.

Fotografia y presentacion visual.

Uso de portales, redes sociales y bases de datos.
Publicidad digital y campafias de captacion.

Elaboracion de material comercial.

Uso responsable de herramientas de inteligencia artificial.
Publicidad veraz y manejo adecuado de la informacion.

2  Presentacion y visita de propiedades

Preparacion de la propiedad antes de una visita.
Coordinacidn y confirmacion de interesados.
Estructura de una visita inmobiliaria efectiva.
Presentacidon de espacios y atributos.
Deteccidn de sefiales de interés.

Registro de observaciones y retroalimentacion.
Seguimiento posterior a la visita.

Manejo de visitas sin resultados inmediatos.




LO QUE APRENDERAS

Negociar, cerrar y construir relaciones duraderas

Competencias para transformar oportunidades en operaciones bien gestionadas y clientes
que recomiendan.

° Manejo de objeciones c Negociacion y cierre inmobiliario

Origen y clasificacion de las objeciones.

Objeciones relacionadas con precio, ubicacion y estado.
Objeciones sobre financiamiento y condiciones.
Técnicas para responder sin confrontar.
Transformacion de objeciones en oportunidades.
Seguimiento de clientes indecisos.

Recuperacion de negociaciones estancadas.

Preparacion de una negociacion.

Intereses, posiciones y margenes de negociacion.
Presentacion y comunicacion de ofertas.

Gestidn de contraofertas.

Mediacidn entre propietario y comprador.

Sefales de decision de compra.

Técnicas de cierre aplicadas al sector inmobiliario.
Coordinacion de reservas, promesas y antecedentes.
Prevencion de conflictos durante el cierre.

10 Gestion, ética y fidelizacion

Uso de CRM y organizacion de la cartera.
Automatizacion del sequimiento comercial.
Indicadores de captacion, visitas, conversion y cierre.
Principios éticos de la intermediacion inmobiliaria.
Confidencialidad y proteccion de datos.

Prevencion de conflictos de interés.

Buenas practicas en publicidad y documentacion.
Seguimiento postventa.

Gestion de reclamos e inconvenientes.

Estrategias para obtener recomendaciones y referidos.
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