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SOMOS ESIBE

ESIBE es una instituciéon Iberoamericana de formacion en linea que tiene como finalidad potenciar el
futuro empresarial de los profesionales de Europa y América a través de masters profesionales,
universitarios y titulaciones oficiales. La especializacién que se alcanza con nuestra nueva oferta
formativa se sustenta en una metodologia en linea innovadora y unos contenidos de gran calidad.

Ofrecemos a nuestro alumnado una formacién de calidad sin barreras Fisicas, flexible y adaptada a sus
necesidades con el finde garantizar su satisfaccién y que logre sus metas de aprendizaje mas
ambiciosas. Nuestro modelo pedagdgico se ha llevado a miles de alumnos en toda Europa,
enriqueciendo este recorrido de la mano de universidades de prestigio, con quienes se han alcanzado
alianzas.
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Conectamos continentes,
Impulsamos conocimiento



QS, sello de excelencia académica
ESIBE: 5 estrellas en educacion online
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RANKINGS DE ESIBE

ESIBE ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e internacional, gracias
a sus programas de Master profesionales y titulaciones oficiales.

Para la elaboracion de estos rankings, se emplean indicadores como la excelencia académica, la calidad
de lainstitucion, el perfil de los profesionales.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

ESIBE es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje
integrando la Al en los procesos de e-learning, a travées de modelos predictivos
altamente personalizados, derivados del estudio de necesidades detectadas en la
interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios
proyectos multidisciplinares de |+D+i, con participacion de distintas Universidades
Internacionales que apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo
tecnoldgico e investigacion.

N ’ 1. Flexibilidad
@ Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
= estudiar donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_@':ll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la
educacion trabajando para que todas las personas tengan la
oportunidad de seguir formandose.

3. Personalizacion

Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las
necesidades de cada estudiante.

2|

4. Acompafamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente
especialista en su area de conocimiento, que aboga por la
calidad educativa adaptando los procesos a las necesidades
del mercado laboral.

304

30

5. Innovacion

Desarrollos tecnoldgicos en permanente evolucion
impulsados por la Al mediante Learning Experience Platform.

6. Excelencia educativa

O} Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.




Programas
PROPIOS
UNIVERSITARIOS
OFICIALES
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR ESIBE

1. Formacion Online Especializada

Nuestros alumnos aceden a un modelo pedagdgico innovador @
de mas de 20 afos de experiencia educativa con Calidad 0
Europea.

2. Metodologia de Educacion Flexible

PLATAFORMA
E 100% ONLINE EDUCATIVA
- . Con nuestra metodologia ,J’,‘r—\\'h Nuestros alumnos tendran
i estudiaran 100% online acceso los 365 dias del afio a
la plataforma educativa.

3. Campus Virtual de Ultima Tecnologia

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado
—) a la realidad empresarial, que fomenta la participacion,

interaccion y comunicacion on alumnos de distintos paises.

4. Docentes de Primer Nivel o .
Nuestros docentes estan acreditados y formados en Universidades O
de alto prestigio en Europa, todoss en activo y con amplia
experiencia profesional.
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@ 5. Tutoria Permanente

Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
que brinda atencion personalizada y acompanamiento
durante todo el proceso formativo.

6. Bolsa de Empleo y Practicas

Nuestros alumnos tienen acceso a ofertas de empleo y practicas, asi como el
acompaifiamiento durante su proceso de incorporacion al mercado laboral en
nuestro ambito nacional.

7. Comunidad Alumni

Nuestros alumnos tienen acceso automatico a servicicos
completementarios gracias a una Networking formada con
alumnos en los cincos continentes.

8. Programa de Orientacion Laboral

Los alumnos cuentan con asesoramiento personalizado para mejorar sus skills y
afrontar con excelencia sus procesos de seleccion y promocion profesional.

9. Becas y Financiacion

.D.Dﬂ Nuestra Escuela ofrece Becas para profesionales

A latinoamericanos y finaciacién sin intereses y a la
medida, de modo que el factor econémico no sea un
impedimento para que los profesionales tengan acceso a
una formacién internacional de alto nivel.
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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master y disfruta de las becas disponibles. jContacta con nuestro
equipo experto para saber cual se adapta mas a tu perfil!

25% attam
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B
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B

20% pesempLeo
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B
20% ramiuia

NUMEROSA

Beca
20% PARA PROFESIONALES,

SANITARIOS,
COLEGIADOS/AS
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
> educapay

Fracciona el pago de tu curso en cémodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa reoyea

mastercard maestro

z bizum  amazonpay .' pay G Pay

Nos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZ@) &9 055 oscovin @efecty @Rzt CMR

Yy muchos mas...
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Master en Direccién y Gestion Comercial Inmobiliaria + Titulacién
Universitaria

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

DURACION
@ 1500 horas
[—a MODALIDAD
IRCER | ONLINE
Nvé/

CREDITOS
8 ECTS
A

Titulacion

Doble Titulacion: - Titulacion de Master en Direccién y Gestién Comercial Inmobiliaria con 1500 horas
expedida por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN (Asociacion
Espanola de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educacién online por
QS World University Rankings - Titulo Propio de Agente Inmobiliario expedida por la Universidad
Europea Miguel de Cervantes acreditada con 8 Créditos Universitarios (Curso Universitario de
Especializacién de la Universidad Europea Miguel de Cervantes)
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anpich

NOMBRE DEL ALUMNO/A

Nombre del curso

Descripcion

El mercado inmobiliario enfrenta constantes cambios y retos que demandan profesionales altamente
capacitados en direcciéon y gestién comercial. Nuestro "Master en Direccién y Gestién Comercial
Inmobiliaria" es precisamente la respuesta a esta necesidad, proveyendo una formacién integral que
abarca desde fundamentos en la gestién inmobiliaria y técnicas de marketing hasta la especializaciéon
en valoracionesy gestién documental y legal. Con un enfoque actual y practico, el curso explora todas
las dimensiones del sector, incluyendo marketing digital y estrategias de venta personal, esenciales
para destacar en un entorno cada vez mas competitivo y online. El temario profundiza en aspectos
esenciales como la promocién, comercializacién y derecho inmobiliario, ademads de enfocarse en la
captaciény laintermediacién eficaz de inmuebles. Este master no solo capacita en las ultimas
tendencias en comercializacion y valoracién de inmuebles, sino que también enfatiza en la importancia
del manejo efectivo de equipos comerciales y la comunicacién internacional, habilidades clave para
liderar en el dinamico mercado global. Al elegirnos, te unes a un curso disenado para elevar tu perfil
profesional y brindarte las competencias necesarias para sobresalir en la direccion y gestion comercial
inmobiliaria.

Objetivos

Dominar gestién y ventas inmobiliarias.
Aplicar estrategias de marketing inmobiliario.
Ejecutar tasaciones inmobiliarias eficaces.
Gestionar contratos y operaciones de alquiler.
Liderar equipos comerciales inmobiliarios.
Implementar campanas publicitarias efectivas.
Manejar inglés comercial en inmuebles.
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Para qué te prepara

El Master en Direccién y Gestién Comercial Inmobiliaria estd orientado a profesionales del sector
inmobiliario, como agentes, asesores y gestores que busquen dominar la gestion de ventas 'y
alquileres, marketing inmobiliario y valoraciéon de inmuebles. Ideal para quienes buscan especializarse
en tasaciones, comercializacién digital, y liderazgo de equipos de ventas, asi como profundizar en la
gestién documental y financiacion de operaciones inmobiliarias. También se ajusta a quienes requieren
habilidades en inglés comercial aplicado al contexto inmobiliario.

A quién va dirigido

Este Master te prepara para liderar la gestion comercial del sector inmobiliario. Aprenderas sobre
tasacién, marketing inmobiliario, captacion de inmuebles, y técnicas de ventay alquiler. Ademas, seras
experto en finanzas y fiscalidad inmobiliaria, y podras dirigir equipos de ventas, incluyendo
comunicacion en inglés. Estards capacitado para manejar todos los aspectos comerciales y
administrativos en el ambito inmobiliario.

Salidas laborales

El Master en Direccion y Gestion Comercial Inmobiliaria abre un abanico de oportunidades laborales,
formando expertos en promocion y comercializacién inmobiliaria, derecho y ética profesional, asi
como en valoracién de inmuebles. Los graduados podran ejercer como agentes inmobiliarios, asesores
eninversionesy alquileres, directores de marketing inmobiliario y gestores de ventas personales o a
través de canales digitales. Ademas, estaran capacitados para liderar equipos comerciales y manejar
aspectos financieros y fiscales de operaciones inmobiliarias.
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TEMARIO

PARTE 1. AGENTE INMOBILIARIO
MODULO 1. INTRODUCCION A LA GESTION INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LA GESTION INMOBILIARIA

Importancia econémicay juridica.

La profesion de técnico en gestion inmobiliaria.
El contrato de mandato.

El contrato de arrendamiento de servicios.
Contrato de mediaciény corretaje.

La nota de encargo.

ounpkwn-=

MODULO 2. MARKETING Y COMERCIALIZACION DE LA PROMOCION INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. LA PROMOCION INMOBILIARIA

Introduccién

Qué es un promotor inmobiliario

Presupuesto de obra

Promotores novatos

Definicién de promocién inmobiliaria especulativa y conceptos relacionados
Regulacién en la ordenacién de la edificacion

Algunos rasgos de la problematica general

El problema concreto de la viabilidad financiera

El problema concreto del precio a pagar por el solar

La opcion optimizada - estudios alternativos

YN hAWDN =

—_—

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING Y COMERCIALIZACION
1. Marketing y Comercializacién
UNIDAD DIDACTICA 3. DERECHO PROFESIONAL INMOBILIARIO

Los derechos reales

La propiedad y los derechos reales limitativos del dominio
La compraventay el contrato de compraventa

Nociones generales del contrato de compraventa

El derecho inmobiliario registral

El registro de la propiedad

Los derechos reales de garantia: la hipoteca

Nouvkrwbdh=

UNIDAD DIDACTICA 4. CODIGO DEONTOLOGICO PARA PROFESIONALES INMOBILIARIOS

1. ¢(Qué es el Codigo Deontoldgico?
2. El Codigo Deontoldgico en la Profesion Inmobiliaria
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UNIDAD DIDACTICA 5. DERECHOS DE LAS PERSONAS CONSUMIDORAS EN LA ADQUISICION Y EL
ARRENDAMIENTO DE VIVIENDAS

1. Regulacion de los derechos del consumidor y usuario
2. Elalquiler de la vivienda

MODULO 3. EXPERTO EN GESTION DE VENTAS Y ALQUILERES DE INMUEBLES

UNIDAD DIDACTICA 1. LOS DERECHOS REALES. LA PROPIEDAD Y LOS DERECHOS REALES LIMITADOS
DE DOMINIO

Introduccion.

Derecho de propiedad: concepto, contenido y objeto.
Proteccion constitucional de derecho de propiedad.
El usufructo.

La servidumbre.

Limitaciones del dominio.

Conflictos de vecindad.

La propiedad inmobiliaria: propiedad urbana. Propiedad rustica.
Clasificacion del suelo.

Limitaciones y derechos derivados.

Limitaciones a las parcelaciones.

~foYvYReNoaURWN =S

—_—

UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA (1)

Tramites previos a la compraventa.
Contrato de arras.

Contrato de opcién de compra.
Promesa de compray venta.
Modelos de precontrato.

nmnhwn=

UNIDAD DIDACTICA 3. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA (Il)

Importancia econdémicay juridica.

Concepto y caracteristicas del contrato.

Sujetos de la compraventa.

Objeto de la compraventa: la cosay el precio.

Formay perfeccion de la compraventa.

Obligaciones del vendedor: la entrega. El saneamiento.

Obligaciones del comprador: obligacién de pagar el precio. Obligacién de pagar intereses.
Modelos de contratos.

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. EL DERECHO INMOBILIARIO REGISTRAL

1. Concepto, naturaleza juridica, caracteres y contenido.
2. La publicidad registral: naturaleza juridica, objeto y fines.
3. Instrumento de esta publicidad: el registro de la propiedad.

UNIDAD DIDACTICA 5. EL REGISTRO DE LA PROPIEDAD
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El registro de la propiedad.

La finca como objeto del registro.

La inmatriculacion.

Titulos inscribibles.

Situaciones que ingresan en el registro.

Los titulos inscribibles: objeto Formal de entrada en el registro de la propiedad.

UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCEDIMIENTO REGISTRAL

ounpkpwNn-=

El asiento de presentacion.

La calificacion registral.

La inscripcion en el registro de la propiedad.
La fe publica registral.

Anotaciones preventivas.

Otros asientos registrales.

UNIDAD DIDACTICA 7. LOS DERECHOS REALES DE GARANTIA: LA HIPOTECA

NoubkwnN=

Los derechos reales de garantia.

La hipoteca inmobiliaria.

Los sujetos de la relacion hipotecaria.
La constitucion de la hipoteca.

El objeto de la hipoteca.

La obligacién asegurada por la hipoteca.
La extincion de la hipoteca.

UNIDAD DIDACTICA 8. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (1)

VWO N AWDN =

Concepto y caracteristicas.
Elementos del contrato.

Normativa.

Derechos y deberes del arrendatario.
El subarriendo.

Obligaciones del arrendador.
Enajenacion de la cosa arrendada.
Extincion del arrendamiento.

El juicio de desahucio.

UNIDAD DIDACTICA 9. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (1)

WoNUL A WN =

La legislacién especial sobre arrendamientos urbanos.
Tipos de contratos de arrendamientos urbanos.
Contrato de arrendamiento de vivienda.

Duracién del contrato, prérrogas.

La renta.

La fianza.

Obras de conservaciéon y mejora.

Cesion y subarriendo.

La subrogacién en el contrato de arrendamiento.
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10. Extincién del contrato.
11. Indemnizacién del arrendatario.
12. Régimen transitorio de los contratos anteriores al

UNIDAD DIDACTICA 10. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (lll)

Arrendamiento para uso distinto al de la vivienda.

Cesion, subarriendo y subrogacion.

Duracién.

Renta.

La fianza.

Obras de conservaciéon y mejora.

Extincion del contrato.

Indemnizacién al arrendatario.

Régimen transitorio de los contratos de arrendamiento de local de negocio.

WoNUL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 11. LA PROPIEDAD HORIZONTAL I. CONSTITUCION Y EXTINCION

Definicién

Formas de creacién. Proceso de constitucion

Requisitos para constituir una comunidad de propietarios
La propiedad horizontal y el registro de la propiedad

La extincion de la propiedad horizontal

El Titulo Constitutivo

Cuestiones

NoubkwnN=

UNIDAD DIDACTICA 12. LA PROPIEDAD HORIZONTAL II. FIGURAS JURIDICAS ANALOGAS

Las comunidades de bienes y su relacién con la LPH
Complejos inmobiliarios privados

El aprovechamiento por turnos de bienes inmuebles
Garajes

Cuestiones

nhwn =

MODULO 4. TASACIONES Y VALORACIONES INMOBILIARIAS
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION

1. Conceptosy definiciones.
2. Principios generales de la valoracion.
3. Objeto y finalidades de la valoracién inmobiliaria.

UNIDAD DIDACTICA 2. VALORACION DE INMUEBLES Y URBANISMO

1. Definiciones previas a la valoracion de inmuebles.
2. Nociones bdsicas sobre urbanismo.

UNIDAD DIDACTICA 3. NORMATIVA APLICABLE A LAS PERITACIONES Y TASACIONES INMOBILIARIAS

1. Lavaloracion de inmuebles y de determinados derechos para ciertas finalidades financieras.
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Regulacién de las normas técnicas de valoracion y valores del suelo.

La Ley del Suelo

Régimen Juridico de homologacion para las valoraciones de bienes inmuebles

Ley General Tributaria

Ley Hipotecaria

Regulacién del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados.
Disposiciones del Codigo Civil.

Ley de Enjuiciamiento Civil.

W N A WDN

UNIDAD DIDACTICA 4. METODOS DE VALORACION

1. Calculo de Valor de Reemplazamiento Bruto y Neto por el Método de Coste.

2. Calculo del valor de Mercado por el Método de Comparacion.

3. Valoracién de inmuebles que producen rentas o son susceptibles de llegar a producirlas por el
método de actualizacién de rentas.

4. Calculo del valor hipotecario y de mercado de un bien por el método residual.

UNIDAD DIDACTICA 5. VALORACION DE BIENES INMUEBLES Y DERECHOS

Cuestiones previas a la valoracién de inmuebles y derechos.

Valoracién de edificios y elementos de un edificio.

Valoracién de fincas risticas.

Valoracion de solares y terrenos.

Valoracion de determinados derechos y los bienes objeto de los mismos.

AW =

UNIDAD DIDACTICA 6. ELABORACION DE INFORMES Y CERTIFICADOS DE TASACION

1. Aspectos generales en la elaboracién de informes de tasacién.
2. Aspectos formales de los informes y certificados de valoracion.
3. Estructura general de los informes y certificados de tasacion.
4. Régimen de responsabilidad del tasador.

PARTE 2. EXPERTO EN CAPTACION DE INMUEBLES E INTERMEDIACION INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. MERCADO INMOBILIARIO Y DISTRIBUCION INMOBILIARIA.

El sector inmobiliario

Caracteristicas del mercado inmobiliario

La agencia inmobiliaria

Posicionamiento y estrategia de la agencia inmobiliaria en el mercado local

PN

UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE PROSPECCION Y LOCALIZACION DE INMUEBLES

1. La funcién de prospeccion del mercado inmobiliario
2. Rutas de prospeccion

3. Técnicas de localizacién de inmuebles

4. Calificacién de los prospectos

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION INMOBILIARIA.
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Técnicas de aproximacién a los prospectos

Técnicas personales en la captacién de encargos de intermediaciéon
La Entrevista de Captacién

Argumentario de captacién y el tratamiento de objeciones

Otros recursos para la captacion.

Documentacion de la captacion

El final de la captacién.

Uso de los datos obtenidos en la captacion

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE INTERMEDIACION Y NEGOCIACION.

1. Tipos de encargos de intermediaciéon inmobiliaria

2. Negociacion de los términos del encargo de mediaciéon inmobiliaria
3. Acuerdos de captacion en exclusiva

4. El contrato de exclusiva.

UNIDAD DIDACTICA 5. SISTEMAS DE GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA.

1. Caracteristicas de los sistemas de gestion inmobiliaria

2. Sistemas de organizaciény archivo de la informacién captada

3. El trabajo en red inmobiliaria

4. Otras iniciativas emergentes en la gestion comercial inmobiliaria

PARTE 3. EXPERTO EN VALORACION DE INMUEBLES Y ALQUILERES
UNIDAD DIDACTICA 1. VALORACION DE INMUEBLES Y MARCO NORMATIVO.

Objetivos y funcion de la valoracién de inmuebles.
Conceptos basicos en la tasacion de inmuebles
Principios de valoracién

Fuentes de informacion de precios y alquileres
Tipos de valoracién

Legislacién aplicable a la tasacion de inmuebles.

ounphpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 2. METODOS DE VALORACION DE INMUEBLES.

Método de comparacion para el calculo del valor de mercado.

Método de capitalizacion de las rentas para el calculo del valor en venta.
Método del coste.

Método residual para el precio del suelo.
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UNIDAD DIDACTICA 3. INFORME DE TASACION DEL INMUEBLE.

1. Tipos de informes
2. Estructura del informe de tasacién del precio de un inmueble
3. Andlisis e interpretacién del informe de valoracion del precio.

PARTE 4. MARKETING ONLINE DE INMUEBLES: EXPERTO EN COMERCIALIZACION INMOBILIARIA A

TRAVES DE INTERNET
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UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1.
2.
3.

Las relaciones comerciales a través de Internet.
Utilidades de los sistemas «on line».
Modelos de comercio a través de Internet.

4. Servidores «on line».

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

ounpkwnNn-=

Elinternauta como cliente potencial y real.

Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.

Tiendas virtuales.

Medios de pago en Internet.

Conflictos y reclamaciones de clientes.

Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestién de contenidos.

PARTE 5. EXPERTO EN CREACION Y GESTION DE CAMPANAS DE MARKETING Y PROMOCION
INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING Y COMUNICACION EN EL SECTOR INMOBILIARIO.

NouvkrwbhN =

Conceptos basicos de marketing aplicados a la comercializacién inmobiliaria.
El plan de marketing

El plan de medios y comunicacion

Las acciones comerciales en el sector inmobiliario.

Las campanas publicitarias peridédicas o puntuales.

Marketing directo

Telemarketing y gestion de relaciones con clientes (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LA PROMOCION COMERCIAL INMOBILIARIA.
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Los puntos de venta de inmuebles

Lineas de producto y estrategias de posicionamiento.

El proceso de decisién de compra.

Informacién grafica de los productos inmuebles.
Documentacion de la promocién comercial de inmuebles

UNIDAD DIDACTICA 3. MEDIOS Y SOPORTES DE PROMOCION COMERCIAL INMOBILIARIA.

1.
2.

El disefio del mensaje comercial
Medios e instrumentos de promocién

3. Soportes de promocién inmobiliaria

PARTE 6. EXPERTO EN VENTA DIRECTA: COMERCIALIZACION DE INMUEBLES A NIVEL PERSONAL.

UNIDAD DIDACTICA 1. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS.

1.

Definicién de la venta personal inmobiliaria.

2. Caracteristicas de la venta inmobiliaria.
3. Laventa de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo.
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4. Las caracteristicas del cliente y el proceso de decisiéon del cliente.
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE VENTA PERSONAL EN LA VENTA INMOBILIARIA.

El proceso de venta.

Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios
Las técnicas de escucha activa

Presentacion del producto inmobiliario.

Argumentacion comercial

Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta

El cierre de la venta inmobiliaria

Las técnicas del cierre.

N WD =

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION EN LA VENTA INMOBILIARIA.

El control de recepcién de los clientes potenciales.

Las visitas al inmueble.

Preparacion de las condiciones basicas de la oferta de compra.
La asistencia a la firma del acuerdo.

El estudio del éxito y fracaso de las operaciones intentadas.
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UNIDAD DIDACTICA 4. ATENCION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES EN EL PROCESO DE VENTA.

Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria

Normativa de proteccién al consumidor en el caso de la comercializacién inmobiliaria
Gestién y resoluciéon de reclamaciones

Ventajas y procedimiento.

Cddigo deontolégico y autorregulacion de la comercializacién inmobiliaria.
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PARTE 7. GESTION DOCUMENTAL Y LEGAL DE LA INTERMEDIACION INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO JURIDICO DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS.

Los Derechos reales.

Derechos personales sobre bienes inmuebles.
El Derecho real de hipoteca inmobiliaria.

El Registro de la Propiedad.

N =

UNIDAD DIDACTICA 2. VIABILIDAD JURIDICA DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS.

La propiedad y el dominio.

La Comunidad de bienes y el condominio.

Las Propiedades especiales.

La Propiedad horizontal.

El aprovechamiento por turno de bienes de uso turistico.
La Ley de ordenacién de la edificacién.

El proceso de mediacién e intermediacién inmobiliaria

NoubkwnN=

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTRATACION EN LA ACTIVIDAD INMOBILIARIA.
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Elementos del contrato.

Condiciones de contratacion.

Obligaciones y derechos para las partes en el contrato.

Tipos de contratos inmobiliarios.

Contratos relacionados con la construccién de edificios.

El contrato de mandato.

Coste de los procedimientos legales y gestién administrativa de la contratacién:

NoubkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTRATOS DE COMPRAVENTA Y ARRENDAMIENTO INMOBILIARIO.

1. Tipos basicos de compraventa de vivienda
2. Otras compraventas inmobiliarias frecuentes
3. Andlisis y redaccion de contratos de compraventa.

UNIDAD DIDACTICA 5. CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO INMOBILIARIO.

1. Tipos de contratos de arrendamiento inmobiliario
2. Clausulado habitual
3. Andlisis y redaccion de contratos de arrendamientos.

PARTE 8. FINANCIACION DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS
UNIDAD DIDACTICA 1. PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS.

Las entidades financieras y la actividad inmobiliaria.

La financiacién de la compra de vivienda.

Las garantias financieras

El expediente de financiacién de una operacién bancaria.
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UNIDAD DIDACTICA 2. FINANCIACION MEDIANTE HIPOTECA.

La Hipoteca

Condiciones de la Hipoteca

El sistema de calculo o amortizacién de una hipoteca
Costes y Gastos de la Hipoteca

Costes bancarios en la vida del préstamo
Subrogacién de los préstamos hipotecarios
Modificaciones de las hipotecas

Noukrwbh =

UNIDAD DIDACTICA 3. LEASING Y OTRAS MODALIDADES DE FINANCIACION.

1. Arrendamiento financiero inmobiliario o “Leasing”
2. Venta mas arrendamiento propio o “sale and lease back”
3. La Hipoteca Promotor

PARTE 9. FISCALIDAD DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS
UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO FISCAL DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS.

1. Elementos basicos en la tributacién de las transmisiones inmobiliarias
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2. Los Impuestos directos que afectan a los bienes inmuebles.
3. Los Impuestos indirectos sobre los bienes inmuebles (imposicion indirecta)

UNIDAD DIDACTICA 2. LIQUIDACION DE IMPUESTOS DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS
HABITUALES.

1. Compraventa de vivienda

2. Otras compraventas

3. Desarrollo de la promocién inmobiliaria
4. La tributacion de los Arrendamientos

PARTE 10. DIRECCION DE EQUIPOS COMERCIALES EN LA COMERCIALIZACION INMOBILIARIA:
GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

Definicién y conceptos clave.
Establecimiento de los objetivos de venta
Prediccién de los objetivos ventas.

El sistema de direccién por objetivos
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UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1. Elreclutamiento del vendedor

2. El proceso de seleccién de vendedores.
3. Sistemas de retribucién de vendedores.
4. La acogida del vendedor en la empresa.

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamizacién y direcciéon de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.
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UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluacién del desempeno comercial

Las variables de control.

Los parametros de control.

Los instrumentos de control

Analisis y evaluacion del desempeno de los miembros del equipo comercial
Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Necesidad de la fFormacién del equipo.
2. Modalidades de la formacién,
3. La formacién inicial del vendedor.
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4. La formacion permanente del equipo de ventas.
UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
2. ldentificacion del conflicto.
3. Laresolucion del conflicto.

PARTE 11. INGLES COMERCIAL PARA LA GESTION COMERCIAL Y LA VENTA DE INMUEBLES
UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES.

Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes.

Usos y estructuras habituales en la atencién al cliente/consumidor:

Diferenciaciéon de estilos formal e informal en la comunicacién comercial oral y escrita.
Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores

Simulacién de situaciones de atencién al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidez y
naturalidad.
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UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES.

N

. Presentacion de productos/servicios

Pautas y convenciones habituales para la deteccién de necesidades de los
clientes/consumidores.

Férmulas para la expresion y comparacion de condiciones de venta

Férmulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor.
Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefdnica

Simulacién de situaciones comerciales habituales con clientes: presentaciéon de
productos/servicios, entre otros.

N
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UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN INGLES.

Estructura y terminologia habitual en la documentaciéon comercial basica

Cumplimentacién de documentaciéon comercial basica en inglés

Redaccion de correspondencia comercial

Estructura y fFérmulas habituales en la elaboracién de documentos de comunicacién interna en la

empresa en inglés.

Elaboracion de informes y presentaciones comerciales en inglés.

6. Estructuras sintdcticas utilizadas habitualmente en el comercio electrénico para incentivar la
venta.

7. Abreviaturas y usos habituales en la comunicacion escrita con diferentes soportes
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