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SOBRE EDUCA

Educa

Educa Business School es una Escuela de Negocios Virtual, con

BUSIness reconocimiento oficial, acreditada para impartir formacion superior de
F ° Z postgrado, (como formacién complementaria y formacién para el empleo), a
O M a C | O N través de cursos universitarios online y cursos / masteres online con titulo

Online propio.

NOS COMPROMETEMOS
CON LA CALIDAD

Educa Business School es miembro de pleno derecho en la Comision
Internacional de Educacioén a Distancia, (con estatuto consultivo de categoria
especial del Consejo Econdmico y Social de NACIONES UNIDAS), y cuenta
con el Certificado de Calidad de la Asociacién Espafiola de

Normalizacién y Certificacién(AENOR) de acuerdo a la normativa ISO

9001, mediante la cual se Certifican en Calidad todas las acciones

Los contenidos didacticos de Educa estan elaborados, por tanto, bajo los
pardmetros de formacién actual, teniendo en cuenta un sistema innovador
con tutoria personalizada.

Como centro autorizado para la imparticion de formacion continua para
personal trabajador, los cursos de Educa pueden bonificarse, ademas

de ofrecer un amplio catélogo de cursos homologados y

baremables en Oposiciones dentro de la Administracion Publica.Educa
dirige parte de sus ingresos a la sostenibilidad ambiental y ciudadana, lo
gue la consolida como una Empresa Socialmente Responsable.

Las Titulaciones acreditadas por Educa Business School pueden
certificarse con la Apostilla de La Haya (CERTIFICACION OFICIAL DE
CARACTER INTERNACIONAL que le da validez a las Titulaciones Oficiales
en mas de 160 paises de todo el mundo).

Afios de experiencia avalan el Desde Educa, hemos reinventado la formacién online, de manera que nuestro
trabajo docente desarrollado en alumnado pueda ir superando de forma flexible cada una de las acciones

Educa, basandose en una formativas con las que contamos, en todas las areas del saber, mediante el apoyo
metodologia completamente a incondicional de tutores/as con experiencia en cada materia, y la garantia de

la vanguardia educativa aprender los conceptos realmente demandados en el mercado laboral.
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Master en Marketing y Promocion Inmobiliaria
+ Titulacion Universitaria

© - ®

DURACION: MODALIDAD: PRECIO: CREDITOS:

750 horas Online 1.495 € 6,00 ECTS

Incluye materiales didacticos,
titulacion y gastos de envio.

EDUCA
BUSINESS
SCHOOL

CENTRO DE FORMACION:

Educa Business School

Titulacion

Doble Titulacion: - Titulacion de Master en Marketing y Promocién Inmobiliaria con 600 horas expedida por
EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacion
Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional - Titulacion Universitaria en Psicologia
y Técnicas de Venta con 6 Créditos Universitarios ECTS. Formacion Continua baremable en bolsas de
trabajo y concursos oposicion de la Administracion Publica.

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de Educa Business School via correo postal, la titulacion que

acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracion del mismo, el nombre y DNI del alumno, el nivel
de aprovechamiento que acredita que el alumno superd las pruebas propuestas, las firmas del profesor y
Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion recibida (Euroinnova Formacion,
Instituto Europeo de Estudios Empresariales y Comision Internacional para la Formacion a Distancia de la
UNESCO).
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Educa Business School

coma Escusla de Hegocios de Fomaciin de Postgrade
EXPIDE EL PRESENTE TITULD PROPIO

NOMBRE DEL ALUMNO/A
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Descripcion

Si trabaja en el entorno inmobiliario y desea especializarse en las funciones relacionadas con el marketing y
las ventas en este sector este es sumomento, con el Master en Marketing y Promocién Inmobiliaria podra
adquirir los conocimientos oportunos para desarrollar esta labor con éxito. Gracias a este Master conocera
las técnicas de marketing para elaborar documentos y elementos promocionales sencillos de inmuebles, en
diferentes soportes, adaptados a las principales acciones de promocion inmobiliaria

Objetivos
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- Aplicar técnicas de promocion de distintas carteras de inmuebles.

- Preparar el plan de promocion de un conjunto de inmuebles elaborando los documentos y/o elementos
promocionales del mismo.

- Supervisar el cumplimiento de objetivos y cuotas de venta del equipo comercial realizando la evaluacién de
las actividades y resultados para adoptar las posibles medidas correctoras y conseguir el maximo nivel de
eficacia en la gestion comercial.

- Aplicar medidas correctoras a las desviaciones detectadas en el plan de ventas para optimizar la actividad
comercial, de acuerdo con los objetivos establecidos.

- Aplicar técnicas de negociacion en la captacion y definicion de condiciones de distintos tipos de encargos
de intermediacién, compraventa y alquiler

- Cumplimentar los distintos modelos de documentos y/o contratos de encargo de mediacion, que se pueden
presentar en actividades de captacién de inmuebles.

- Determinar las caracteristicas de los inmuebles adecuados a las necesidades detectadas de distintos tipos
de clientes.

- Calcular la cuota de los distintos tipos de tributos que gravan las operaciones inmobiliarias habituales,
aplicando la normativa fiscal vigente.

A quién va dirigido

Este Master en Marketing y Promocién Inmobiliaria esta dirigido a todos aquellos profesionales del sector
gue deseen ampliar su formacion y realizar estrategias de marketing y ventas en el ambito inmobiliario.

Para qué te prepara

El Master en Marketing y Promocion Inmobiliaria le prepara para tener una vision completa del sector
inmobiliario, llegando a especializarse en las funciones relacionadas con la gestion de ventas y marketing,
para realizar una promocién inmobiliaria con profesionalidad.

Salidas Laborales

Marketing / Sector inmobiliario / Ventas.
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Formas de Pago

- Contrareembolso

- Tarjeta

- Transferencia

- Paypal

Otros: PayU, Sofort, Western Union, SafetyPay
Fracciona tu pago en comodos plazos sin intereses
+ Envio Gratis.

PAGO SEGURO:

Tarjeta

Llama gratis al teléfono S —~—
<« ENVIO GRATIS

e 3 '

l Paypal

L

inférmate de los pagos a

plazos sin intereses que
hay d|Spon|b|eS Transferencia

*é Contrareembolso

Financiacion

Facilidades econémicas y financiacion 100% sin intereses.
En Educa Business ofrecemos a nuestro alumnado facilidades econémicas y financieras para la realizacion

de pago de matriculas, todo ello T00% sin intereses.
10% Beca Alumnos:Como premio a la fidelidad y confianza ofrecemos una beca a todos aquellos que

hayan cursado alguna de nuestras acciones formativas en el pasado.

ANTIGUOS ALUMNOS

Agradecemos tu fidelidad y la E
confianza depositada

en Euroinnova Formacion.

e
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Metodologia y Tutorizacion

El modelo educativo por el que apuesta Euroinnova es el
aprendizaje colaborativocon un método de ensefianza
totalmente interactivo, lo que facilita el estudio y una mejor
asimilacion conceptual, sumando esfuerzos, talentos y
competencias.

El alumnado cuenta con un equipo docenteespecializado
en todas las areas.

Proporcionamos varios medios que acercan la
comunicacion alumno tutor, adaptandonos a las
circunstancias de cada usuario.

Ponemos a disposicion una plataforma weben la que se
encuentra todo el contenido de la accién formativa. A través
de ella, podra estudiar y comprender el temario mediante
actividades practicas, autoevaluaciones y una evaluacion
final, teniendo acceso al contenido las 24 horas del dia.
Nuestro nivel de exigencia lo respalda un
acompafamiento personalizado.
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Redes Sociales

Siguenos en nuestras redes sociales y pasa a formar
parte de nuestra gran comunidad educativa,donde
podras participar en foros de opinién, acceder a
contenido de interés, compartir material didactico e
interactuar con otros/as alumnos/as, ex alumnos/as 'y
profesores/as. Ademas, te enteraras antes que nadie
de todas las promociones y becas mediante nuestras
publicaciones, asi como también podras contactar
directamente para obtener informacion o resolver tus
dudas.

00000

Reinventamos la Formacion Online

Q@ Mas de 150 cursos

|ﬂﬂﬂ Universitarios

Contamos con mas de 150 cursos
avalados por distintas Universidades de
reconocido prestigio.

ﬂTﬁ Amplio Catalogo

| Nuestro alumnado tiene a su

disposicion un amplio catlogo
formativo de diversas éareas de
conocimiento.
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Campus 100% Online

Impartimos nuestros programas
formativos mediante un campus online
adaptado a cualquier tipo de dispositivo.

Claustro Docente

Contamos con un equipo de docentes
especializados/as que realizan un
seguimiento personalizado durante el
itinerario formativo del alumno/a.



https://www.euroinnova.edu.es/Master-Marketing-Promocion-Inmobiliaria
https://www.facebook.com/Euroinnova/
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.linkedin.com/school/euroinnova/
https://www.pinterest.es/Euroinnova/
https://www.twitter.com/Euroinnova
https://www.youtube.com/Euroinnova
https://api.whatsapp.com/send?text=Solicito Informacion desde el PDF&phone=34958050217

EDUCA
BUSINESS
SCHOOL

Master en Marketing y Promocién Inmobiliaria + Titulacion Universitaria Ver Curso

QAEC
deca

EDUCA
BUSINESS ) B LLAMAGRATIS: (+34) 958 050 217
SCHOOL

Nuestro Aval AEC y AECA

Nos avala la Asociacion Espafiola de
Calidad (AEC) estableciendo los maximos
criterios de calidad en la formacion 'y
formamos parte de la Asociacion
Espafiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA),
dedicada a la investigacion de vanguardia
en gestién empresarial.

Bolsa de Practicas

Facilitamos la realizacion de practicas de
empresa, gestionando las ofertas
profesionales dirigidas a nuestro
alumnado. Ofrecemos la posibilidad de
practicar en entidades relacionadas con
la formacién que se ha estado recibiendo
en nuestra escuela.

Innovacion y Calidad

Ofrecemos el contenido mas actual y
novedoso, respondiendo a la realidad
empresarial y al entorno cambiante, con
una alta rigurosidad académica
combinada con formacién préctica.

Club de Alumnos/as

Servicio Gratuito que permite a nuestro
alumnado formar parte de una extensa
comunidad virtual que ya disfruta de
multiples ventajas: beca, descuentos y
promociones en formacion. En este, se
puede establecer relacion con
alumnos/as que cursen la misma area de
conocimiento, compartir opiniones,
documentos, practicas y un sinfin de
intereses comunitarios.

Revista Digital

El alumnado puede descargar articulos
sobre e-learning, publicaciones sobre
formacion a distancia, articulos de
opinién, noticias sobre convocatorias de
oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, y
otros recursos actualizados de interés.
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Acreditaciones y Reconocimientos

Abel
Al

Adobe

Unién Europea

Google

for Education

CERTIFIED aMaDEUS

ASSOCIATE Your technology partner t

Temario

PARTE 1. MARKETING Y PROMOCION
INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING Y COMUNICACION EN EL SECTOR INMOBILIARIO
1.Conceptos basicos de marketing aplicados a la comercializacion inmobiliaria
2.El plan de marketing
3.El plan de medios y comunicacion
4.Las acciones comerciales en el sector inmobiliario
5.Las campafias publicitarias periddicas o puntuales
6.Marketing directo
7.Telemarketing y gestion de relaciones con clientes (CRM)
UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LA PROMOCION COMERCIAL INMOBILIARIA
1.Los puntos de venta de inmuebles
2.Lineas de producto y estrategias de posicionamiento
3.El proceso de decision de compra
4.Informacion grafica de los productos inmuebles
5.Documentacion de la promocién comercial de inmuebles
UNIDAD DIDACTICA 3. MEDIOS Y SOPORTES DE PROMOCION COMERCIAL INMOBILIARIA
1.El disefio del mensaje comercial:
2.Medios e instrumentos de promocion
3.Soportes de promocién inmobiliaria

PARTE 2. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y
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EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
1.Definicion y conceptos clave.
2. Establecimiento de los objetivos de venta
3.Prediccion de los objetivos ventas.
4.El sistema de direccion por objetivos
UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES
1.El reclutamiento del vendedor:
2.El proceso de seleccion de vendedores.
3.Sistemas de retribucion de vendedores.
4.l .a acogida del vendedor en la empresa.
UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
2.Estilos de mando y liderazgo.
3.Las funciones de un lider.
4.La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
5.El lider como mentor.
UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL
1.Evaluacion del desempefio comercial:
2.Las variables de control.
3.Los parametros de control.
4.Los instrumentos de control:
5.Anélisis y evaluacion del desempefio de los miembros del equipo comercial:
6.Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.
UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Necesidad de la formacién del equipo.
2. Modalidades de la formacion,
3.La formacion inicial del vendedor.
4.La formacién 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.Identificacion del conflicto.
3.La resolucion del conflicto.

PARTE 3. CAPTACION Y PROSPECCION
INMOBILIARIA

BUSINESS ) B LLAMAGRATIS: (+34) 958 050 217
SCHOOL

= ’EDUCA
\



https://www.euroinnova.edu.es/Master-Marketing-Promocion-Inmobiliaria
https://api.whatsapp.com/send?text=Solicito Informacion desde el PDF&phone=34958050217

"B |EDUCA
=" |BUSINESS
\ D SCHOOL

Master en Marketing y Promocién Inmobiliaria + Titulacion Universitaria Ver Curso

MODULO 1. TECNICAS DE CAPTACION E INTERMEDIACION

INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. MERCADO INMOBILIARIO Y DISTRIBUCION INMOBILIARIA.
1.El sector inmobiliario
2.Caracteristicas del mercado inmobiliario
3.La agencia inmobiliaria
4.Posicionamiento y estrategia de la agencia inmobiliaria en el mercado local
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE PROSPECCION Y LOCALIZACION DE INMUEBLES
1.La funcion de prospeccion del mercado inmobiliario
2.Rutas de prospeccion
3.Técnicas de localizacion de inmuebles
4 Calificacion de los prospectos
UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION INMOBILIARIA.
1.Técnicas de aproximacion a los prospectos
2.Técnicas personales en la captacion de encargos de intermediacion
3.La Entrevista de Captacion
4.Argumentario de captacion y el tratamiento de objeciones
5.0tros recursos para la captacion.
6.Documentacion de la captacion
7.El final de la captacion.
8.Uso de los datos obtenidos en la captacion
UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE INTERMEDIACION Y NEGOCIACION.
1.Tipos de encargos de intermediacion inmobiliaria
2 Negociacion 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 informacion captada
3.El trabajo en red inmobiliaria
4.Otras iniciativas emergentes en la gestién comercial inmobiliaria

MODULO 2. VALORACION DE INMUEBLES Y ALQUILERES
UNIDAD DIDACTICA 1. VALORACION DE INMUEBLES Y MARCO NORMATIVO.
1.0bjetivos y funcion de la valoracion de inmuebles.
2.Conceptos basicos en la tasacion de inmuebles
3.Principios de valoracion
4.Fuentes de informacion de precios y alquileres
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5.Tipos de valoracion
6.Legislacion aplicable a la tasacion de inmuebles.

UNIDAD DIDACTICA 2. METODOS DE VALORACION DE INMUEBLES.
1.Método de comparacion para el célculo del valor de mercado.
2.Método de capitalizacion de las rentas para el calculo 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 tasacion del precio de un inmueble
3.Andlisis e interpretacion del informe de valoracion del precio.

PARTE 4. VENTA PERSONAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS
1.Definicion de la venta personal inmobiliaria.
2.Caracteristicas de la venta personal inmobiliaria.
3.La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo.
4 Las caracteristicas del cliente y el proceso de decision del cliente.
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE VENTA PERSONAL EN LA VENTA INMOBILIARIA
1.El proceso de venta.
2.Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios inmobiliarios.
3.Las técnicas de escucha activa.
4 Presentacion del producto inmobiliario.
5.Argumentacion comercial.
6.Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta.
7.El cierre de la venta inmobiliaria.
8.Las técnicas del cierre.
UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION EN LA VENTA INMOBILIARIA
1.El control de recepcion de los clientes potenciales.
2.Las visitas al inmueble.
3.Preparacion de las condiciones basicas 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
1.Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria.
2. Normativa de proteccion al consumidor en el caso a la comercializacion inmobiliaria.
3.Gestion y resolucion de reclamaciones.
4.Codigo deontoldgico y autorregulacion de la comercializacion inmobiliaria.
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PARTE 5. FISCALIDAD EN LAS OPERACIONES
INMOBILIARIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO FISCAL DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS
1.Elementos basicos en la tributacién de las transmisiones inmobiliarias
2.Los Impuestos directos que afectan a los bienes inmuebles
3.Los Impuestos indirectos sobre los bienes inmuebles (imposicién indirecta)
4 Tributacion Local y Propiedad Inmobiliaria

UNIDAD DIDACTICA 2. LIQUIDACION DE IMPUESTOS DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS

HABITUALES
1.Compraventa de vivienda
2.0tras compraventas
3.Desarrollo de la promocion inmobiliaria
4. La tributacion de los Arrendamientos

PARTE 6. AGENTE INMOBILIARIO

MODULO 1. INTRODUCCION A LA GESTION INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION
1.Importancia econémica y juridica.
2.La profesion de técnico en gestion inmobiliaria.
3.El contrato de mandato.
4.El contrato de arrendamiento de servicios.
5.Contrato de mediacion y corretaje.
6.La nota de encargo.

MODULO 2. MARKETING Y COMERCIALIZACION DE LA PROMOCION
INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. LA PROMOCION INMOBILIARIA
1.Introduccion
2.Qué es un promotor inmobiliario
3.Presupuesto de obra
4 Promotores novatos
5.Definicion de promocién inmobiliaria especulativa y conceptos relacionados
6.Af0 2.000: un nuevo régimen para la edificacion
7.Algunos rasgos de la problematica general
8.El problema concreto de la viabilidad financiera
9.El problema concreto del precio a pagar por el solar
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10.La opcion optimizada - estudios alternativos
UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING Y COMERCIALIZACION
1.Marketing y Comercializacion
UNIDAD DIDACTICA 3. DERECHO PROFESIONAL INMOBILIARIO
1.Los derechos reales
2.La propiedad y los derechos reales limitativos del dominio
3.La compraventa y el contrato de compraventa
4.Nociones generales del contrato de compraventa
5.El derecho inmobiliario registral
6.El registro de la propiedad
7.Los derechos reales de garantia: la hipoteca
UNIDAD DIDACTICA 4. CODIGO DEONTOLOGICO PARA PROFESIONALES INMOBILIARIOS
1.¢Qué es el Codigo Deontoldgico?
2.El Codigo Deontoldgico en la Profesion Inmobiliaria
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.El alquiler 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
1.Introduccion.
2.Derecho de propiedad: concepto, contenido y objeto.
3.Proteccion constitucional de derecho de propiedad.
4 El usufructo.
5.La servidumbre.
6.Limitaciones del dominio.
7.Conflictos de vecindad.
8.La propiedad inmobiliaria: propiedad urbana. Propiedad rustica.
9.Clasificacion del suelo.
10.Limitaciones y derechos derivados.
11.Limitaciones a las parcelaciones.
UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA (1)
1.Tramites previos a la compraventa.
2.Contrato de arras.
3.Contrato de opcién de compra.
4 Promesa de compray venta.
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5.Modelos de precontrato.
UNIDAD DIDACTICA 3. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA (1)
1.Importancia econémica y juridica.
2.Concepto y caracteristicas del contrato.
3.Sujetos de la compraventa.
4.0bjeto de la compraventa: la cosa y el precio.
5.Formay perfeccion de la compraventa.
6.0bligaciones del vendedor: la entrega. El saneamiento.
7.0bligaciones del comprador: obligacion 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.El registro de la propiedad.
2.La finca como objeto del registro.
3.La inmatriculacion.
4. Titulos inscribibles.
5.Situaciones que ingresan en el registro.
6.Los titulos inscribibles: objeto formal de entrada en el registro de la propiedad.
UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCEDIMIENTO REGISTRAL
1.El asiento de presentacion.
2.La calificacion registral.
3.Lainscripcion en el registro de la propiedad.
4.La fe publica registral.
5.Anotaciones preventivas.
6.0tros asientos registrales.
UNIDAD DIDACTICA 7. LOS DERECHOS REALES DE GARANTIA: LA HIPOTECA
1.Los derechos reales de garantia.
2.La hipoteca inmobiliaria.
3.Los sujetos de la relacion hipotecaria.
4.La constitucion de la hipoteca.
5.El objeto de la hipoteca.
6.La obligacién asegurada por la hipoteca.
7.La extincion de la hipoteca.
UNIDAD DIDACTICA 8. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO ()
1.Concepto y caracteristicas.
2.Elementos del contrato.
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3.Normativa.

4. Derechos y deberes del arrendatario.

5.El subarriendo.

6.0bligaciones del arrendador.

7.Enajenacion de la cosa arrendada.

8.Extincion del arrendamiento.

9.El juicio de desahucio.
UNIDAD DIDACTICA 9. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (1)

1.La legislacion especial sobre arrendamientos urbanos.

2.Tipos de contratos de arrendamientos urbanos.

3.Contrato de arrendamiento de vivienda.

4.Duracién del contrato, prérrogas.

5.Larenta.

6.La fianza.

7.0Obras de conservacion y mejora.

8.Cesion y subarriendo.

9.La subrogacién en el contrato de arrendamiento.

10.Extincion del contrato.

11.Indemnizacion del arrendatario.

12.Régimen transitorio de los contratos anteriores al 0/05/85 (decreto Boyer).
UNIDAD DIDACTICA 10. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (D)

1.Arrendamiento para uso distinto al de la vivienda.

2.Cesion, subarriendo y subrogacion.

3.Duracion.

4 Renta.

5.La fianza.

6.0bras de conservacion y mejora.

7.Extincion del contrato.

8.Indemnizacion al arrendatario.

9.Régimen transitorio de los contratos de arrendamiento de local de negocio.
UNIDAD DIDACTICA 11. LA PROPIEDAD HORIZONTAL I. CONSTITUCION Y EXTINCION

1.Definicion

2.Formas de creacion. Proceso de constitucion

3.Requisitos para constituir una comunidad de propietarios

4.La propiedad horizontal y el registro de la propiedad

5.La extincién de la propiedad horizontal

6.El Titulo Constitutivo

7.Cuestiones
UNIDAD DIDACTICA 12. LA PROPIEDAD HORIZONTAL II. FIGURAS JURIDICAS ANALOGAS
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1.Las comunidades de bienes y su relacién con la LPH
2.Complejos inmobiliarios privados

3.El aprovechamiento por turnos de bienes inmuebles
4.Garajes

5.Cuestiones

MODULO 4. TASACIONES Y VALORACIONES INMOBILIARIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION

1.Conceptos y definiciones.

2.Principios generales de la valoracion.

3.0bjeto y finalidades de la valoracion inmobiliaria.
UNIDAD DIDACTICA 2. VALORACION DE INMUEBLES Y URBANISMO

1.Definiciones previas a la valoracion de inmuebles.

2.Nociones basicas sobre urbanismo.
UNIDAD DIDACTICA 3. NORMATIVA APLICABLE A LAS PERITACIONES Y TASACIONES
INMOBILIARIAS

1.0rden EC0O/805/2003, de 27 de marzo, sobre normas de valoracion de inmuebles y de determinados derechos
para ciertas finalidades financieras.

2.Real Decreto 1020/1993, de 25 de junio, por el que se aprueban las normas técnicas de valoracion y el cuadro
marco de valores del suelo y de las construcciones para determinar el valor catastral de los bienes inmuebles de
naturaleza urbana.

3.Real Decreto Legislativo 2/2008, de 20 de junio, por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley del Suelo.

4.Real Decreto 775/1997, de 30 de mayo, sobre el Régimen Juridico de Homologacion de los Servicios y
Sociedades de Tasacion.

5.Ley 58/2003, de 17 de diciembre, General Tributaria.

6.Ley Hipotecaria. Texto Refundido segun Decreto de 8 de febrero de 1946.

7.Real Decreto Legislativo 1/1993, de 24 de septiembre, por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley del
Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados.

8.Disposiciones del Codigo Civil.

9.Ley 1/2000, de 7 de enero, de Enjuiciamiento Civil.
UNIDAD DIDACTICA 4. METODOS DE VALORACION

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

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

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

4.Célculo del valor hipotecario y de mercado de un bien por el método residual.
UNIDAD DIDACTICA 5. VALORACION DE BIENES INMUEBLES Y DERECHOS

1.Cuestiones previas a la valoracion de inmuebles y derechos.

2 Valoracién de edificios y elementos de un edificio.
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3.Valoracion de fincas rusticas.
4 Valoracion de solares y terrenos.
5.Valoracion de determinados derechos y los bienes objeto de los mismos.
UNIDAD DIDACTICA 6. ELABORACION DE INFORMES Y CERTIFICADOS DE TASACION
1.Aspectos generales en la elaboracion de informes de tasacion.
2.Aspectos formales de los informes y certificados de valoracion.
3.Estructura general de los informes vy certificados de tasacion.
4.Régimen de responsabilidad del tasador.

PARTE 7. PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado
2.Definiciones y conceptos relacionados
3.Division del mercado
UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO
1.Ciclo de vida del producto
2.El precio del producto
3.Ley de ofertay demanda
4.El precioy al elasticidad de la demanda
5.Comercializacion y mercado
6.La marca
UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS
1.Estudios de mercado
2.Ambitos de aplicacion del estudio de mercados
3.Tipos de disefio de la investigacion de los mercados
4.Segmentacion de los mercados
5.Tipos de mercado
6.Posicionamiento
UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR
1.El consumidor y sus necesidades
2.La psicologia; mercado
3.La psicologia; consumidor
4 Necesidades
5.Motivaciones
6.Tipos de consumidores
7.Anélisis del comportamiento del consumidor
8.Factores de influencia en la conducta del consumidor
9.Modelos del comportamiento del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE
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1.Servicio al cliente
2.Asistencia al cliente
3.Informacion y formacion del cliente
4.Satisfaccion del cliente
5.Formas de hacer el seguimiento
6.Derechos del cliente-consumidor
7. Tratamiento de reclamaciones
8. Tratamiento de dudas y objeciones
UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA
1.Proceso de decision del comprador
2.Roles en el proceso de compra
3.Complejidad en el proceso de compra
4. Tipos de compra
5.Variables que influyen en el proceso de compra
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Disefio interior
5.Situacién de las secciones
6.Zonas y puntos de venta frios y calientes
7.Animacion
UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS
1.Introduccion
2.Teoria de las ventas
3.Tipos de ventas
4.Técnicas de ventas
UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA
1.El vendedor
2.Tipos de vendedores
3.Caracteristicas del buen vendedor
4.Como tener éxito en las ventas
5.Actividades del vendedor
6.Nociones de psicologia aplicada a la venta
7.Consejos practicos para mejorar la comunicacion
8.Actitud y comunicacion no verbal
UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES
1.La motivacion
2. Técnicas de motivacion
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3.Satisfaccion en el trabajo
4.Remuneracion comercial
UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION
COMERCIAL
1.Proceso de comunicacion
2.Elementos de la comunicacién comercial
3.Estructura del mensaje
4.Fuentes de informacion
5.Estrategias para mejorar la comunicacion
6.Comunicacion dentro de la empresa
UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL
1.¢Qué son las habilidades sociales?
2.Escucha activa
3.Lenguaje corporal
UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO. TECNICAS DE LA PERSONALIDAD
1.Inteligencias multiples
2.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoestima
3.Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorrespeto
4. Técnicas de afirmacion de la personalidad; la asertividad
UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA
1.Introduccion
2.Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3.El lenguaje emocional
4.Habilidades de la Inteligencia Emocional
5.Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral
6.Establecer objetivos adecuados
7 Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa
UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. INFORMACION E INVESTIGACION SOBRE EL
CLIENTE
1.Metodologia que debe seguir el vendedor
2.Ejemplo de una preparacion en la informacion e investigacion
UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO
1.Presentacion
2.Como captar la atencion
3.Argumentacion
4.Contra objeciones
5.Demostracion
6.Negociacion
UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION
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1.Concepto de negociacion

2.Bases fundamentales de los procesos de negociacion
3.Tipos de negociadores

4.Las conductas de los buenos negociadores

5.Fases de la negociacion

6.Estrategias de negociacion

7.Tacticas de negociacion

8.Cuestiones practicas de negociacion

NIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA
1.Estrategias para cerrar la venta

2.Tipos de clientes; cémo tratarlos

3.Técnicas y tipos de cierre

4.Como ofrecer un excelente servicio postventa
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