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Presentación

Identificación de la Unidad Formativa

Bienvenido a la Unidad Formativa UF1924: Venta personal inmobiliaria. Esta 
Unidad Formativa pertenece al Módulo Formativo MF0811_2: Comercialización 
inmobiliaria, que forma parte del Certificado de Profesionalidad COMT0111: 
Gestión Comercial Inmobiliaria, de la familia de Comercio y Marketing.

Presentación de los contenidos

La finalidad de esta Unidad Formativa es enseñar al alumno a identificar las ne-
cesidades y disponibilidad a la compra o alquiler de los clientes-demandantes, 
informar de la oferta o cartera de inmuebles disponibles y adaptados a los 
clientes-demandantes y obtener la venta o alquiler e información complemen-
taria significativa, del cliente demandante, a través de la visita a uno o varios in-
muebles utilizando las técnicas de venta adecuadas para resolver la operación 
inmobiliaria. También a atender y resolver en el marco de su responsabilidad, 
las quejas y reclamaciones presentadas por los clientes y a realizar el segui-
miento y control de las operaciones en la gestión comercial de inmuebles.

Para ello, se analizará la venta de bienes inmobiliarios, las técnicas de venta 
personal  y la documentación en la venta inmobiliaria. Por último, se estudiará 
la atención de quejas y reclamaciones en el proceso de venta.
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Objetivos de la Unidad Formativa

Al finalizar esta Unidad Formativa aprenderás a:

–– Determinar las características de los inmuebles adecuados a las necesi-
dades detectadas de distintos tipos de clientes.

–– Aplicar técnicas de venta y refutación de objeciones en operaciones–tipo 
de comercialización de productos y/o servicios de intermediación inmo-
biliaria.

–– Valorar la importancia del seguimiento de las operaciones, visitas y clien-
tes contactados utilizando sistemas de gestión comercial informáticos y 
aplicando criterios de calidad y mejora continua en el servicio de comer-
cialización inmobiliaria
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1.1.	 Definición de la venta personal inmobiliaria

La venta personal inmobiliaria es la actividad que se desarrolla debido a la in-
termediación inmobiliaria en la que debemos buscar y encontrar un comprador 
adecuado para los bienes inmuebles disponibles en nuestra cartera.

Tras ver esta definición sobre la venta personal inmobiliaria podemos sacar una 
serie de conclusiones que enriquecerán dicho concepto:

Es debido a la intermediación inmobiliaria.

Buscar y encontrar al comprador adecuado.

Se intermedia con los inmuebles disponibles en 
nuestra cartera.

Pasemos a analizar cada uno de estos elementos:

1.	 Es debido a la intermediación inmobiliaria

La intermediación inmobiliaria es la actividad que desarrollan las agencias y 
agentes inmobiliarios por la cual sirven de nexo entre las dos partes de una 
operación inmobiliaria, ya sea de compra-venta o alquiler, y en la que nos en-
contramos que desarrollan las siguientes acciones:

–– Asesoramiento legal y fiscal.

–– Trato personalizado.

–– Búsqueda de compradores o inquilinos idóneos.

–– Promoción del inmueble con los medios adecuados.

–– Asistencia en la firma.
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Por lo tanto, podemos comprobar que la intermediación inmobiliaria engloba 
multitud de tareas y acciones que tratan de asistir a un propietario en la opera-
ción que desee realizar con su inmueble y por la que nosotros, como interme-
diadores inmobiliarios, debemos ser contratados para ello.

2.	 Buscar y encontrar al comprador adecuado

Dentro de las tareas como intermediador inmobiliario hemos podido compro-
bar que una de ellas es la de encontrar al comprador o inquilino idóneos, es 
decir, han de estar conformes con las características del inmueble y con sus 
condiciones y precio, y además poder afrontarlos. Esta labor la realizaremos 
a través de:

–– La promoción de la vivienda.

–– Nuestra base de datos de demandantes de inmuebles.

3.	 Se intermedia con los inmuebles disponibles en nuestra cartera

Debemos haber llegado a un acuerdo con el propietario para poder trabajar 
con su inmueble, ya que, de lo contrario, podemos no obtener el pago por 
nuestros trabajo o incluso ser denunciados por promoción de un inmueble sin 
autorización.

1.2.	 Características de la venta inmobiliaria

Nos podemos encontrar con muy diferentes tipos de ventas inmobiliarias, esto 
puede ser debido a diversos factores, entre los que nos podemos encontrar:

–– Precios.

–– Legislaciones particulares.

–– Uso del inmueble.

–– Mercado en el que se mueve.

Debido a estos tipos de factores nos podemos encontrar con los siguientes 
tipos diferenciados de ventas inmobiliarias (ver tabla siguiente página).
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Disputada (competitiva y cooperativa).

De alto precio y riesgo.

Compleja.

Azarosa.

Estratégica.

Planificada (metódica).

Incremental y multivisita.

Debemos especificar que nos podemos encontrar con muy diferentes inmue-
bles los cuales los podemos encuadrar en los siguientes:

–– Inmueble residencial: estos bienes inmuebles están destinados para 
constituir el hogar de las personas.

–– Oficinas: estos bienes inmuebles son usados para realizar servicios admi-
nistrativos empresariales.

–– Hoteleros: el uso de estos bienes inmuebles es la del comercio del aloja-
miento, pudiendo ostentar diferentes tipos de negocios, tales como hote-
les, pensiones, hostales, etc.

–– Comercial: estos bienes inmuebles son usados con fines comerciales, 
tales como el establecimiento de tiendas o empresas de servicios.

–– Industrial: estos bienes inmuebles son usados para la fabricación de pro-
ductos o almacenaje y distribución de los mismos, nos podemos encon-
trar en este grupo a las naves industriales.

–– Suelo: este bien inmueble se encuentra en todos los anteriores tipos, pero 
su diferencia radica en que en este tipo no se encuentra nada construido, 
con lo que, dependiendo del uso que le hayan concedido, podrá albergar 
alguno de los anteriores bienes inmuebles.

Los otros elementos que nos encontramos dentro de la distribución comercial 
inmobiliaria son:

Comprador/arrendatario

Vendedor/arrendador

intermediario
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Lo siguiente que debemos especificar es el tipo de operación que se pueden 
realizar con los bienes inmuebles, encontrándonos con dos operaciones bá-
sicas dentro del mercado:

Compra-venta
Se transmite el título de propiedad del bien in-
mueble entre dos personas. Su transmisión es 
permanente.

Alquiler
Se transmite el usufructo del bien inmueble a 
otra persona, permaneciendo la propiedad en 
la primera. Esta transmisión es temporal.

A partir de estas dos operaciones básicas, nos encontramos con diferentes 
variantes:

–– Alquiler con derecho a compra: se trata de un tipo de operación en el que 
se alquila el bien inmueble, pero se pacta en el contrato que transcurrido 
un tiempo, el inquilino tiene la opción de comprar dicho bien. Una de las 
características de este tipo de operación es que las partes pueden pactar 
que el dinero entregado en concepto de alquiler puede ser tomado, en 
una proporción que se estipula, como adelanto del precio de venta.

–– Viviendas de protección oficial: son viviendas públicas que las diferentes 
Administraciones Públicas ponen a la venta o alquiler para personas y 
familias que tienen mayores dificultades para acceder a disponer de una 
vivienda.

–– Multipropiedad: se trata de la compra de un bien inmueble por parte de un 
grupo de personas, las cuáles se van alternando el uso del mismo.

Y para terminar vamos a exponer quiénes son los intermediarios que pueden 
actuar en la venta inmobiliaria:

1.	 Agentes de la propiedad inmobiliaria.

Los agentes de la propiedad inmobiliaria son los encargados de interme-
diar en las operaciones inmobiliarias, para ello aplicará técnicas de gestión 
y comerciales.

2.	 Intermediario inmobiliario.
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El intermediario inmobiliario realizará las mismas funciones que el agente 
de la propiedad inmobiliaria, pero la diferencia radica en que éste no está 
colegiado ni tiene porqué tener una titulación específica sobre la interme-
diación inmobiliaria.

3.	 Agentes inmobiliario virtuales

Hoy en día se ha abierto un nuevo mundo a través de la informática y de 
internet, apareciendo una variante en el mundo comercial, el comercio 
electrónico, que cada vez está ganando mayor fuerza y está comiéndole 
terreno al comercio clásico. La intermediación inmobiliaria no es menos y 
es por eso que nos encontramos con los agentes inmobiliarios virtuales, 
que son páginas webs en los que se ponen en común a los oferentes 
y demandantes de bienes inmuebles, los cuáles pueden acceder a las 
bases de datos de los inmuebles que gestiona la web.

4.	 Consultores hoteleros

Este tipo de consultor se encarga de intermediar y asesorar en el mercado 
inmobiliario hotelero, pudiendo ofrecer servicios de:

∙∙ Búsqueda de operador hotelero.

∙∙ Búsqueda de inversión hotelera.

∙∙ Asesoramiento del sector hotelero.

5.	 Bróker hipotecario

El bróker hipotecario o asesor financiero es un intermediario que no trabaja 
directamente en la intermediación inmobiliaria pero sí en un sector que 
está aparejado innegablemente a él, el sector hipotecario.

1.2.1.	 Disputada (competitiva y cooperativa)

Pasemos ahora a ver cada uno de los tipos de venta que nos encontra-
mos, empezaremos para ello con la venta disputada. La venta disputada 
es un tipo de venta en la que la operación concurre en un mercado donde 
existen multitud de actores, ya sea en la parte de la oferta, en la parte de 
la demanda o en ambas, en las que esta llega a su fin gracias al entendi-
miento de ambas partes, debido a las reglas del mercado.
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Empresas y agentes del sector inmobiliario 
(Naturaleza y tipos de distribución)

Oferta Demanda

Dentro de este tipo de venta podemos hacer dos distinciones:

–– Competitiva

En este tipo de venta disputada, los actores actúan individualmente, por 
lo que su influencia en el mercado es ínfimo.

–– Cooperativa

En este caso, un grupo de actores, ya sean compradores o vendedores, 
se asocian en búsqueda de unos objetivos comunes en la operación 
inmobiliaria, con lo que, gracias al número que conforman, pueden in-
fluenciar en el mercado, ya sea para imponer condiciones o fluctuar los 
precios.

Definición 

Sociedad Cooperativa: La que se constituye entre productores, vendedores 
o consumidores, para la utilidad común de los socios.

1.2.2.	 De alto precio y riesgo

Nos encontramos con otro tipo de venta en el que su factor diferenciador es 
su precio, estamos hablando de bienes inmuebles que debido a sus caracte-
rísticas, ubicación u otros factores de mercado, disponen de un precio exage-
radamente fuera del mercado medio de inmuebles. Pero claro está, debido a 
que su precio se ve altamente incrementado por estos factores, puede ocurrir 
que ante circunstancias negativas, igualmente pueda perder ese incremento 
de una manera vertiginosa. Es ahí donde radica el riesgo en estas operaciones 
y por qué son utilizados en operaciones de sociedades de inversión que bus-
can la especulación como método de obtención de beneficio rápido.
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Las características que pueden hacer subir el precio de un inmueble son:

Tamaño

Nos encontramos con inmuebles que, por 
su utilidad o por motivos megalómanos, dis-
ponen de unas proporciones gigantescas, 
con lo que provoca que su precio sea igual-
mente gigantesco.

Calidades

También nos podemos encontrar que los 
materiales con los que se construyó el in-
mueble sean considerablemente mejores 
que los que se utilizan habitualmente.

Ubicación

Debido a que se encuentra en un país, re-
gión, ciudad o barrio donde el nivel de vida 
es alto, puede hacer que un inmueble sea 
más caro que otro de las mismas caracterís-
ticas en otro lugar.

Factores emocionales
Ya que los inmuebles han podido pertenecer 
a algún ídolo o haber sido diseñado por un 
famoso arquitecto.

Debemos ser cautos en este tipo de ventas y disponer de los recursos ne-
cesarios para llevar a cabo dichas operaciones, ya que las necesidades y 
características de los actores de este mercado son muy diferentes a los de los 
otros. Por lo que debemos identificar claramente las necesidades.

Además, debemos realizar una labor intachable y profesional que puedan jus-
tificar nuestros honorarios, que en el caso de ser a porcentaje del montante de 
la operación, puede ser muy alto. Con lo que el servicio que ofrezcamos ha de 
estar a la altura de la comisión.
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Recuerda 

Estas operaciones no tienen que ser tan solo sobre viviendas de lujo, nos 
podemos encontrar igualmente:

–– Fincas de varias hectáreas.

–– Fábricas y naves de gran extensión.

–– Edificios de oficinas.

–– Centros comerciales.

–	 Etc.
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