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El Master en Captacion, Prospeccion e
Intermediaciéon Inmobiliaria estad disefiado para
preparar a aquellas personas que quieran ampliar sus
conocimientos y especializarse en la comercializacion
de inmuebles. Para ello, el estudiante encontrara en el
temario todos los conocimientos necesarios para
desempefar dicha funcion. Durante la formacion, el
alumno estudiarda en profundidad el mercado
inmobiliario, es decir, bajo qué criterios se rige, cuales
son sus caracteristicas y como plantear una estrategia
para posicionar a su agencia dentro del mercado.
Ademas, el alumno se especializara en técnicas de
localizacion de inmuebles potenciales para su
comercializacién. Por otro lado, adquirira técnicas de
intermediacién y habilidades de mediacién para llevar
a cabo procesos de negociacién. Para desempefiar
todas estas funciones de acuerdo con la legislacion
vigente, el alumno estudiara en profundidad el marco
normativo que regula la tasacion de inmuebles. Por
ultimo, aprendera técnicas de aproximacion de los
prospectos y cémo intervienen todos los agentes
implicados en la captacion inmobiliaria.

MODALIDAD

Puedes elegir entre:

+ A DISTANCIA: una vez recibida tu matricula,
enviaremos a tu domicilio el pack formativo que consta
de los manuales de estudio y del cuaderno de
ejercicios.

+ ON LINE: una vez recibida tu matricula, enviaremos
a tu correo electronico las claves de acceso a nuestro
Campus Virtual donde encontraras todo el material de
estudio.

Ambas  modalidades  incluyen =~ PRACTICAS
GARANTIZADAS en empresas. Mediante este
proceso se suman las habilidades practicas a los
conceptos tebricos adquiridos en el curso. Las
practicas  seran presenciales, de 3 meses
aproximadamente, en una empresa cercana al
domicilio del alumno.

9 DURACION

La duracion del curso es de 1500h, reconocidas con
60 ECTS.
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¢ IMPORTE

Importe Original: 3600€
Importe Actual: 1800€

@) CERTIFICACION OBTENIDA
b

Una vez finalizados los estudios y superadas las
pruebas de evaluacion, el alumno recibird un diploma
que certifica el “MASTER EN CAPTACION,
PROSPECCION E INTERMEDIACION
INMOBILIARIA”, de INENKA BUSINESS SCHOOL,
avalada por nuestra condicion de socios de la CECAP
y AEEN, maximas instituciones espafiolas en
formacioén y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario
Europeo, que da fe de la validez de los contenidos y
autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

Junto al diploma, el alumno recibira un Carné
Acreditativo de la formacién firmado y sellado por la
escuela, valido para demostrar los contenidos
adquiridos.

Ademas el alumno recibirdA una Certificacion
Universitaria Internacional de la Universidad Catélica
de Cuyo-DQ con un reconocimiento de 60 ECTS.
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UNIDAD DIDACTICA 5. SISTEMAS DE GESTION
COMERCIAL INMOBILIARIA.
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| CONTENIDO FORMATIVO

PARTE 1. CAPTACION Y
PROSPECCION INMOBILIARIA

UNIDAD FORMATIVA 1. TECNICAS DE
CAPTACION 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
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UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE
PROSPECCION Y LOCALIZACION DE INMUEBLES

1. La funcién de prospeccién del mercado
inmobiliario

2. Rutas de prospeccion

3. Técnicas de localizacion de inmuebles

4. Calificacién de los prospectos

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION
INMOBILIARIA.

1. Técnicas de aproximacién a los prospectos

2. Técnicas personales en la captacion de encargos
de intermediacion

3. La Entrevista de Captacién

Argumentario de captacion y el tratamiento de

objeciones

Otros recursos para la captacion.

Documentacién de la captacion

El final de la captacion.

Uso de los datos obtenidos en la captacion
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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.
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1. Caracteristicas de los sistemas de gestion
inmobiliaria

2. Sistemas de organizacién y archivo de la

informacion captada

3. Eltrabajo en red inmobiliaria
4. Oitras iniciativas emergentes en la gestion

comercial inmobiliaria

UNIDAD FORMATIVA 2. VALORACION DE
INMUEBLES Y ALQUILERES

UNIDAD DIDACTICA 1. VALORACION DE
INMUEBLES Y MARCO NORMATIVO.

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

Fuentes de informacion de precios y alquileres
Tipos de valoracion

Legislacion aplicable a la tasacién de inmuebles.

UNIDAD DIDACTICA 2. METODOS DE

VALORACION DE INMUEBLES.

Método de comparacion para el calculo del valor
de mercado.

2. Método de capitalizacion de las rentas para el

calculo del valor en venta.

3. Método del coste.
4. Meétodo 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 interpretacion del informe de valoracion
del precio.

PARTE 2. 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
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UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE
PROSPECCION Y LOCALIZACION DE IMUEBLES

1. La funcién de prospeccién del mercado
inmobiliario

2. Rutas de prospeccion

3. Técnicas de localizacion de inmuebles

4. Calificaciéon de los prospectos

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION
INMOBILIARIA

1. Técnicas de aproximacién de los prospectos

2. Técnicas personales en la captacion de encargos
de intermediacion

3. La entrevista de captacion

Argumentario de captacion y tratamiento de las

objeciones

Otros recursos para la captacion

Documentacién para la captacion

El final de la captacion

Uso de los datos obtenidos en la captacion
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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 en 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. Eltrabo en red inmobiliaria
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