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OBJECTIUS GENERALS

Proporcionar un nivell de coneixements basics sobre la funcié de venda i comunicacio
de I'empresa immobiliaria. Analitzant I'aplicacié de les tecniques de negociaci6. També
es pretén proporcionar a l'alumne els instruments i técniques de comunicacio

necessaries per a la gestié de vendes de productes immobiliaris.

PROGRAMA ANALITIC

1. La comunicaci6

1.1 Els objectius de comunicacié

1.2 El procés de comunicacio

1.3 Els instruments de comunicacié en marqueting

1.4 Els condicionaments en I'eleccio dels instruments de comunicacio
1.5 El pressupost de comunicacio

2. La publicitat immobiliaria

2.1 El pla de publicitat

2.2 L'objectiu de la publicitat

2.3 La linia de campanya

2.4 La importancia de la imatge de marca
2.5 Els mitjans publicitaris

3. Lavenda personal

3.1 Caracteristiques de la venda personal

3.2 Organitzacio de la for¢a de vendes

3.3 El venedor immobiliari. Perfil

3.4 La venda immobiliaria

3.5 Retribuci6 de venedors. Sistemes de retribuci6

4. El procés negociador. Principis
4.1 La negociacio

4.2 Principis de la negociacio

4.3 Estils de negociacio

5. El procés negociador. La preparaci6

5.1 Analisi: necessitats i poder

5.2 Planificacio de la relacio i de la informacio
5.3 Estrategia

6. El procés negociador. Procés d’interaccié
6.1 Presa de contacte

6.2 Plantejament

6.3 Generaci6 d’'opcions

6.4 Creacio de I'acord

6.5 Tancament



7. Oficina Immobiliaria.
7.1 Concepte i necessitat del PLV

7.2 Distribucié de I'espai de venda
7.3 L'assortiment de productes immobiliaris

7.4 Gestio de base de dades
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METODOLOGIA DOCENT

Classes magistral, lectura de publicacions i casos

AVALUACIO DE L’ALUMNE

Treball 100% desenvolupament d' un pla de comunicacio

En el cas de no fer el treball I' examen final té una part practica 60% i una part
teorica 40%.
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