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Gufa del Curso
Master en Direccion y Gestién Comercial

Inmobiliaria

Modalidad de realizacion del curso: A distancia y Online
Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso,
avalada por ENFES.

OBJETIVOS

- Captar y concertar el encargo de intermediacién inmobiliaria. - Realizar la venta y difusién de
productos inmobiliarios a través de distintos canales de comercializacién. - Asistir en la
mediacién y tramitacién legal, fiscal y financiera de operaciones inmobiliarias. - Gestionar la
fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales. - Comunicarse en inglés con un nivel

de usuario independiente, en actividades comerciales.

CONTENIDOS

MODULO 1. EXPERTO EN CAPTACION DE INMUEBLES E
INTERMEDIACION INMOBILIARIA MASTER DIRECCION GESTION
COMERCIAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MERCADO INMOBILIARIO Y DISTRIBUCION
INMOBILIARIA
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El sector inmobiliario
Caracteristicas del mercado inmobiliario

La agencia inmobiliaria
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Posicionamiento y estrategia de la agencia inmobiliaria en el mercado local

UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE PROSPECCION Y LOCALIZACION
DE INMUEBLES

1. La funcién de prospeccién del mercado inmobiliario
2. Rutas de prospeccién
3. Técnicas de localizacién de inmuebles

4. Calificacion de los prospectos

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION INMOBILIARIA

Técnicas de aproximacion a los prospectos

Técnicas personales en la captacién de encargos de intermediacién
La Entrevista de Captacion

Argumentario de captacién y el tratamiento de objeciones

Otros recursos para la captacion

Documentacién de la captacién

El final de la captacion
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Uso de los datos obtenidos en la captacién

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE INTERMEDIACION Y
NEGOCIACION




1. Tipos de encargos de intermediacion inmobiliaria
2. Negociacién de los términos del encargo de mediacién inmobiliaria
3. Acuerdos de captacién 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 organizacién y archivo de la informacién captada
3. Eltrabajo en red inmobiliaria

4. Otras iniciativas emergentes en la gestién comercial inmobiliaria

MODULO 2. EXPERTO EN VALORACION DE INMUEBLES Y
ALQUILERES MASTER DIRECCION GESTION COMERCIAL
INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. VALORACION DE INMUEBLES Y MARCO
NORMATIVO

Objetivos y funcién de la valoracién de inmuebles
Conceptos bésicos en la tasacién de inmuebles
Principios de valoracion

Fuentes de informacién de precios y alquileres

Tipos de valoracion
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Legislacién aplicable a la tasacién de inmuebles

UNIDAD DIDACTICA 2. METODOS DE VALORACION DE INMUEBLES

1. Método de comparacion para el célculo del valor de mercado
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2. Método de capitalizacion de las rentas para el célculo del valor en venta
3. Método del coste

4. Método residual para el precio del suelo

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 valoracién del precio

MODULO 3. MARKETING ONLINE DE INMUEBLES: EXPERTO EN
COMERCIALIZACION INMOBILIARIA A TRAVES DE INTERNET MASTER
DIRECCION GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

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

4. Servidores «on line».

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

El internauta 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
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Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestién de

contenidos
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MODULO 4. EXPERTO EN CREACION Y GESTION DE CAMPANAS DE
MARKETING Y PROMOCION INMOBILIARIA MASTER DIRECCION
GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING Y COMUNICACION EN EL SECTOR
INMOBILIARIO

Conceptos bésicos de marketing aplicados a la comercializacién inmobiliaria
El plan de marketing

El plan de medios y comunicacién

Las acciones comerciales en el sector inmobiliario

Las campanas publicitarias periédicas o puntuales

Marketing directo
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Telemarketing y gestion de relaciones con clientes (CRM)

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LA PROMOCION
COMERCIAL INMOBILIARIA

Los puntos de venta de inmuebles
Lineas de producto y estrategias de posicionamiento
El proceso de decisién de compra

Informacién gréfica de los productos inmuebles
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Documentacién de la promocién comercial de inmuebles

UNIDAD DIDACTICA 3. MEDIOS Y SOPORTES DE PROMOCION
COMERCIAL INMOBILIARIA
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1. El disefio del mensaje comercial
2. Medios e instrumentos de promocién

3. Soportes de promocién inmobiliaria

MODULO 5. EXPERTO EN VENTA DIRECTA: COMERCIALIZACION DE
INMUEBLES A NIVEL PERSONAL. MASTER DIRECCION GESTION
COMERCIAL INMOBILIARIA

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

4. Las caracteristicas del cliente y el proceso de decisién del cliente

UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE VENTA PERSONAL EN LA VENTA
INMOBILIARIA

El proceso de venta

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

Presentacién del producto inmobiliario

Argumentacién comercial

Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta

El cierre de la venta inmobiliaria
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Las técnicas del cierre

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION EN LA VENTA INMOBILIARIA

1. El control de recepcién de los clientes potenciales
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2. Las visitas al inmueble
3. Preparacion de las condiciones bésicas de la oferta de compra
4. La asistencia a la firma del acuerdo

5. El estudio del éxito y fracaso de las operaciones intentadas

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 resolucion de reclamaciones

Ventajas y procedimiento
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Cédigo deontoldgico y autorregulacién de la comercializacién inmobiliaria

MODULO 6. DOCUMENTACION Y TRAMITES PARA LA VENTA
INMOBILIARIA (DERECHO INMOBILIARIO) MASTER DIRECCION
GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA

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

Introduccién

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
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Clasificacidon del suelo
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Limitaciones y derechos derivados
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11. Limitaciones a las parcelaciones

UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA (1)

Tramites previos a la compraventa
Contrato de arras
Contrato de opcién de compra

Promesa de compra y venta
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Modelos de precontrato

UNIDAD DIDACTICA 3. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA (Il)

Importancia econémica y juridica

Concepto y caracteristicas del contrato
Sujetos de la compraventa

Objeto de la compraventa: la cosa y el precio
Forma y perfeccién de la compraventa

Obligaciones del vendedor: la entrega. El saneamiento
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Obligaciones del comprador: obligacién de pagar el precio. Obligacién de pagar
intereses

8. Modelos de contratos

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

1. Elregistro de la propiedad

2. Lafinca como objeto del registro
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3.
4.
5.
6.

La inmatriculacién
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
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El asiento de presentacién

La calificacién 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
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Los derechos reales de garantia

La hipoteca inmobiliaria

Los sujetos de la relacién hipotecaria
La constitucién de la hipoteca

El objeto de la hipoteca

La obligaciéon asegurada por la hipoteca

La extincién de la hipoteca

UNIDAD DIDACTICA 8. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (1)
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Concepto y caracteristicas
Elementos del contrato

Normativa

Derechos y deberes del arrendatario

El subarriendo
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Obligaciones del arrendador
Enajenacién de la cosa arrendada
Extincién del arrendamiento

El juicio de desahucio

UNIDAD DIDACTICA 9. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (1)
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La legislacidn 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 conservacién y mejora

Cesion y subarriendo

La subrogacidn en el contrato de arrendamiento

Extincién del contrato

. Indemnizacién del arrendatario

. Régimen transitorio de los contratos anteriores al 0/05/85 (decreto Boyer)

UNIDAD DIDACTICA 10. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (Ill)
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Arrendamiento para uso distinto al de la vivienda
Cesion, subarriendo y subrogacién

Duracion

Renta

La fianza

Obras de conservacién y mejora

Extincién del contrato

Indemnizacién al arrendatario

Régimen transitorio de los contratos de arrendamiento de local de negocio



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

Definicion

Formas de creacién. Proceso de constitucion

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

La extincién de la propiedad horizontal

El Titulo Constitutivo
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Cuestiones

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
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Cuestiones

MODULO 7. GESTION DOCUMENTAL Y LEGAL DE LA
INTERMEDIACION INMOBILIARIA MASTER DIRECCION GESTION
COMERCIAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO JURIDICO DE LAS OPERACIONES
INMOBILIARIAS

1. Los Derechos reales

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

4. El Registro de la Propiedad

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
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El proceso de mediacién e intermediacién inmobiliaria

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTRATACION EN LA ACTIVIDAD
INMOBILIARIA

Elementos del contrato

Condiciones de contratacién

Obligaciones y derechos para las partes en el contrato
Tipos de contratos inmobiliarios

Contratos relacionados con la construccion de edificios

El contrato de mandato
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Coste de los procedimientos legales y gestién administrativa de la contratacién

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTRATOS DE COMPRAVENTA'Y
ARRENDAMIENTO INMOBILIARIO
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1. Tipos bésicos 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 redaccién de contratos de arrendamientos

MODULO 8. FINANCIACION DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS
MASTER DIRECCION GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS

1. Las entidades financieras y la actividad inmobiliaria
2. Lafinanciacién de la compra de vivienda
3. Las garantias financieras

4. El expediente de financiacién de una operacién bancaria

UNIDAD DIDACTICA 2. FINANCIACION MEDIANTE HIPOTECA

La Hipoteca

Condiciones de la Hipoteca

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

Costes bancarios en la vida del préstamo

Subrogacién de los préstamos hipotecarios
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Modificaciones de las hipotecas

ACADEMI A

—=INTEGRAL=-

CENTRO DE NUEVAS TECHNOLOGIAS




UNIDAD DIDACTICA 3. LEASING Y OTRAS MODALIDADES DE
FINANCIACION

1. Arrendamiento financiero inmobiliario o ?Leasing?
2. Venta més arrendamiento propio o ?sale and lease back?

3. La Hipoteca Promotor

MODULO 9. FISCALIDAD DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS
MASTER DIRECCION GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO FISCAL DE LAS OPERACIONES
INMOBILIARIAS

1. Elementos béasicos en la tributacidn de las transmisiones inmobiliarias
2. Los Impuestos directos que afectan a los bienes inmuebles

3. Los Impuestos indirectos sobre los bienes inmuebles (imposicién 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 tributacién de los Arrendamientos

MODULO 10. DIRECCION DE EQUIPOS COMERCIALES EN LA
COMERCIALIZACION INMOBILIARIA: GESTION DE LA FUERZA DE
VENTAS MASTER DIRECCION GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA
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UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS

1. Definicién y conceptos clave
2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccion de los objetivos ventas

4. El sistema de direccién por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE
VENDEDORES

1. El reclutamiento 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 direccion de equipos comerciales
Estilos de mando y liderazgo
Las funciones de un lider

La Motivacién y reanimacién del equipo comercial
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El lider como mentor

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO
COMERCIAL

1. Evaluacién del desempefio comercial
2. Las variables de control
3. Los pardmetros de control

4. Los instrumentos de control
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5. Andlisis y evaluacién del desemperio de los miembros del equipo comercial

6. Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccién del cliente

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE
VENTAS

1. Necesidad de la formacién del equipo
2. Modalidades de la formacién,
3. Laformacién inicial del vendedor

4. Laformacién 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. La resolucidn del conflicto

MODULO 11. INGLES COMERCIAL PARA LA GESTION COMERCIAL Y
LA VENTA DE INMUEBLES MASTER DIRECCION GESTION COMERCIAL
INMOBILIARIA

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:
Diferenciacion de estilos formal e informal en la comunicacién comercial oral y escrita

Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores
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Simulacién de situaciones de atencién al cliente y resolucién de reclamaciones con
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fluidez y naturalidad

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN
INGLES

1. Presentacion de productos/servicios
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Pautas y convenciones habituales para la deteccién de necesidades de los
clientes/consumidores

Férmulas para la expresién y comparacion de condiciones de venta

Formulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor

Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefénica

Simulacion de situaciones comerciales habituales con clientes: presentacién de

productos/servicios, entre otros

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN
INGLES
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Estructura y terminologia habitual en la documentacién comercial basica
Cumplimentacién de documentacién comercial basica en inglés

Redaccion de correspondencia comercial

Estructura y férmulas habituales en la elaboracién de documentos de comunicacion

interna en la empresa en inglés

5. Elaboracién de informes y presentaciones comerciales en inglés

Estructuras sintdacticas utilizadas habitualmente en el comercio electrénico para
incentivar la venta

Abreviaturas y usos habituales en la comunicacién escrita con diferentes soportes
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