Formulario de Inscripcign

Deseo inscribirme en el curso de iniciacién : "Técnicas de venta para el sector inmobiliario” "ccha de inicio: 29 de octubre de 2008 [J 329 € (VA incluido) (14h on line)

Datos obligatorios para formalizar la matricula: I 636 € (VA incluido) (14n online + 16 presenciales) % ZGZ:I:TE
Pague con su tarjeta VISA a través de www.structuralia.com o si prefiere, hagalo a través del formulario de inscripciéon
— NOMbre Apellidos DAL
my Tilulacion Direccion particular CP. Poblacion
mm  EMPres2 Direccion Empresa cP. Poblacion
o CF. Tel. contacto Fax i:::L -

Forma de pago:

lro, ya que e I foma de contact nicialcon o slumno.

o los datos de su VISA

Una vez cumplimentado, rogamos que nos sea remitido al fax N° 91 490 42 10 el formulario de junto con el de

[ Transferencia a la Caixa Catalufia, c/O"Donnell 37. 28009 - Madrid, Esparia
Cuenta n° 2013 0756 02 0200442027, indicando el nombre del curso en el que se matricula y el nombre del alumno. Una vez cumplimentado, rogamos
que nos sea remitido al fax n° (+34) 91 490 42 10 el formulario de inscripcién junto con el comprobante de transferencia.

[ VISA (excepto VISA Electron)

Titular N° de tarjeta

Fecha de caducidad Firma:
R

Titular de la factura:

[ Alumno (] Marque aquisi desaa recbir més informacion

bre olros cursos de Structural.

[ Empresa

Es posible realizar la inscripcion a través de Internet visitando: www.structuralia.com

efectvos de foma gratuta © nmediata previa solciud por escri

G e

A quién se dirige

Este curso esta dirigido al personal comercial de empresas promotoras, agencias inmobiliarias, APls, consultores inmobiliarios,
etc. Pretende potenciar las habilidades comerciales de cada persona reforzando los conocimientos sobre el mercado
inmobiliario y las técnicas de venta que ya se posean, aportando nuevas herramientas que permitan un mayor indice de
efectividad en los contactos comerciales.

Profesores

Prudencio Lapez Vicedo Susana Sancho Arnaiz
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—sm== [echa de Inicio: 29 de Octubre de 2008

— s [uracicn: 14 horas on line (2 semanas) + 2 sesiones presenciales de 8 horas (opcionates)

CLASES PRESENCIALES A ELEGIR POR EL ALUMNO EN MADRID O ALICANTE

S

structuralia

formacién en infraestructuras

Promotares:

provia

Colaboradores:




La diferenciacion entre empresas, productos y servicios cada vez es menor y la competitividad crece exponencialmente
en el Sector Inmobiliario. Por ello, la supervivencia y el éxito de las Empresas cada vez depende mas de la
creatividad y eficacia del equipo comercial y de aquellos que estan en contacto directo con el cliente.
De ahi que la clave para distinguirse de la competencia esté, en gran medida, en el trato personal y diferente con
el cliente. El factor psicolégico y humano interviene cada vez mas poderosamente en la decision final y fidelizacion
del mismo.

Objetivos

Programa

MODULO1. LA VENTA EN EL SECTOR INMOBILIARIO. (14h on-line)

Marketing Inmobiliario para T.C.ls. (Técnicos Comerciales Inmobiiarios)
Preparacion de la informacién comercial

Entrevista telefonica y personal

Entrenamiento mantenido individual

M_C’)DULO 2. ENTRENAMIENTO PRACTICO DE TECNICAS DE VENTA. (16h presenciales) (Opcional)

La i i i enla iacion y Venta. \
La Proactividad en la Venta

Desarrollo de Ia capacidad de Negociacion:
Las i como i enel i de sit i dificiles y de diferentes tipos de clientes dificiles |

La "influencia hacia arriba". Ejercicios practicos para conseguir mayor influencia en todos los que puedan comr.lbulr al éxito combrual
‘Como debemos fidelizar al Cliente y lograr que trabaje para nosotros |

Metodologia

r
1 ]

El curso se imparte en modalidad semipresencial, es decir, combina una parte on-line de 14 horas de duracion con una segunda parte presencial de 16 horas.

Metodologia Médulo on-line

Contenido interactivo con profesor virtual. El profesor virtual presenta de forma amena y divertida los conceptos principales que el alumno debe conocer. El contenido
se fia de graficos i ivos con gran idad didactica.
De i6n adjunta imprimil ici el alumno puede descargarse e imprimir de forma mucho mas detallada toda la informacion que se ofrece en

formato interactivo.

Test de evaluacion: Existe un Test de ion para que se han asimilado los principales de cada tema.

Tutoria on-line y foros: Alo largo de curso, el alumno puede realizar consultas grandes expertos en la materia a través de Internet. Ademés existen foros especializados
donde se fomenta la interaccién entre los alumnos.

110

Evaluacion Final: La evaluacion final la realizara el profesor tomando como referencia la evaluacion y la participacion de los alumnos a través de los diferentes medios
de comunicacién durante el curso.

Metodologia Médulo Presencial

Intervalos entre sesiones para practicar. Sesiones altamente participativas, con abundantes Role-plays y ejercicios. Los icif ‘sacan sus i y asumen
compromisos concretos para practicar en su dia a dia. Feed-back sobre estas practicas.

CLASES PRESENCIALES EN MADRID / ALICANTE
13 y 14 de Noviembre de 2008
Horario:

m de 10:00h a 14:00h y de 16:00h a 20:00h
Lugar de imparticion:
m MADRID: STRUCTURALIA. Avda de la Vega 15, Edificio 3 42 planta
m  ALICANTE: PROVIA. Edificio REX C/ Reyes Catdlicos, 31-35 03003 Alicante

g STRUCTURALIA se reserva el derecho de anular la clase presencial si no hubiera una convocatoria suficiente de alumnos presenciales




