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Precio: 1.425 €

Experto en Gestion Comercial
N° de horas: 175

v Marketing Inmobiliario

Temario

TEMA 1: INTRODUCCION AL MARKETING

Introduccion al marketing inmobiliario

Concepto de marketing. EI mercado

El mercado inmobiliario y el marketing. Conceptos
Ambito del marketing inmobiliario

TEMA 2: LA INVESTIGACION COMERCIAL

La investigacion comercial

Los sistemas de informacion

El sistema de informacién de marketing

La investigacién comercial en el sector inmobiliario

Anélisis y segmentacion de la muestra para viviendas plurifamiliares
Anélisis del producto

Anélisis de precios

Andlisis de calidades

Andlisis de comercializacion

Anélisis de financiacion

Planos de localizacién de promociones

Cuadros tabulados

La investigacion comercial: estudios de oferta y demanda

TEMA 3: MARKETING MIX: PRODUCTO, PRECIO, DISTRIBUCION Y COMUNIDAD

El marketing mix

Concepto de marketing mix

El producto inmobiliario

Concepto de producto inmobiliario

Dimensiones del producto

¢ Como hacer productos inmobiliarios que se vendan?
El precio

Concepto de precio

Formas de variar el precio

Responsable de la fijacion de precios

El coste . >
Criterios a tener en cuenta a la hora de fijar un precio ) To%
Objetivos de la politica de precios
Estrategias de precios

La distribucion

Concepto de distribucion

Canales de ventas

Las instalaciones de venta

La oficina de venta y el piso piloto




La comunicacion

Concepto de comunicacion

Funciones y objetivos de la comunicacion

Formas de comunicacion

La publicidad como proceso de comunicacion externa
Los medios

Ventajas de la campafia segin los medios
Clasificacién de los medios

Caso Practico

TEMA 4: PLAN DE MARKETING

Plan de marketing

Ventajas de un plan de marketing

Conceptos

Fases y etapas de un plan de marketing

Primera etapa andlisis de la situacion

Segunda etapa diagnéstico de la situacion. El andlisis DAFO
Tercera etapa. Fijacion de los objetivos de marketing

Cuarta etapa. Eleccion de las estrategias de marketing
Quinta etapa. Los planes de accion

Sexta etapa. Presupuesto de marketing y cuenta de explotacion provisional
Control del plan de marketing

TEMA 5: LA VENTA INMOBILIARIA

La venta del producto inmobiliario

La venta

El método de la necesidad-satisfaccion

Perfil del vendedor inmobiliario

La formacién del vendedor

El producto inmobiliario

La demanda inmobiliaria

Motivaciones del consumidor inmobiliario

Tacticas de venta

El proceso de la venta

La gestion del equipo de ventas

El papel del equipo de ventas dentro de la funcion de marketing
El trabajo del jefe de ventas

Como planificar el proceso de ventas

Determinacion de los objetivos de venta

Como organizar el equipo de ventas

Tareas del equipo de ventas

NUmero de vendedores necesarios

Organizacién de la oficina de ventas

La direccion del equipo de ventas

Como integrar el equipo de ventas dentro de la empresa
Como proveer de personal a la organizacion de ventas
Redaccion de la descripcion del puesto

Perfil del vendedor inmobiliario

Como reclutar a los candidatos

Revision de solicitudes

Comprobacion de las referencias

Pruebas psicotécnicas

La entrevista estructurada




Andlisis de colocacion

Como desarrollar la capacidad para la venta
Como mejorar el rendimiento del equipo

La formacion sobre el terreno

Reuniones de ventas

Como motivar al equipo de ventas

La remuneracion

Fijacion de los niveles salariales

Sistema de pago por resultados

Los incentivos directos

La satisfaccion en el trabajo

La seguridad

El status

Coémo controlar la actividad de ventas
Fijacion de los estandares de rendimiento para las ventas
Recogida de informacién

Calculo y andlisis de las desviaciones
Adopcién de medidas correctivas
Marketing en Internet

Comercializacion internacional

TEMA 6: SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE-SERVICIO POSTVENTA

Filosofia de un servicio de atencién al cliente

Responsabilidades de un servicio de atencién al cliente
Funciones especificas de un departamento de atencion al cliente
Como estudiar la demanda

El fichero de clientes

La personalizacion de las viviendas

La entrega de llaves

La gestion de las incidencias posventa

TEMA 7: CASO PRACTICO DE UN PLAN DE MARKETING

La empresa

Ubicacion

Andlisis de demanda

Demografia

Poblacién local/Nacional/Extranjera de Marbella
Estudio de oferta
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Experto en Gestion Comercial y Marketing Inmobiliario

Duracion: 175 horas Precio: 1.425 €

Datos de facturacion:

Nombre y Razén Social:

NIF/CIF: Fecha de Nacimiento:

Cargo que ocupa:

Domicilio:

Cédigo postal: Localidad: Provincia:

Email:

Teléfono: Fax:

Persona de contacto:

/Datos de envio:

Persona de contacto:

/

Domicilio:

Codigo postal: Localidad: Provincia:

Email:

\Teléfono: Fax: /

/Formas de pago:

Transferencia a favor de IPE Online en la cuenta de CAJAMAR

3058/0886/92/2720004542

Es imprescindible enviar el justificante de la misma al fax 902 876 520 con el nombre del alumno

y el curso en el concepto. El envio de las claves de acceso se realizard a la recepcion del justificante,
Qla direccién indicada en el apartado DATOS PARA EL ENVIO. /

info@ipe-hn.com
902 998 940

www.ipe-hn.com




