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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misién de democratizar el acceso a la
educacién y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la
investigacion. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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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 través 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 I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que apuestan
por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

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

4. Acompanamiento /S eguimiento 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.

30

304

5. Innovacion

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

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Agente Inmobiliario
DURACION
@ 600 horas
MODALIDAD
EEAN | onuine

ACOMPANAMIENTO

%‘8‘_/2 PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién Expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional
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como centro acreditado para la imparticién de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con némero de document to XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso

n una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.

¥ para que surta los efectos pertinentes qu:

-ado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.

¥ para que conste expido la prese

n Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccién Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

By
2]
O} o Rk tom

<. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

Descripcion

Este Master en Agente Inmobiliario le ofrece una formacién especializada en al materia. Este Master
en Direcciény Gestién Comercial Inmobiliaria le ofrece una formacién especializada en la materia. En
la actualidad la gestién comercial inmobiliaria dentro del drea profesional de compraventa, necesitan
personal con las capacidades adecuadas para llevar a cabo de manera exitosa la gestion y la direccioén,
profundizando en aspectos como la captaciéon y prospeccién inmobiliaria, la comercializaciéon
inmobiliaria, el asesoramiento inmobiliario, la gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales,
ademas de conocer sin duda el inglés profesional para actividades comerciales.

Objetivos

e Captary concertar el encargo de intermediacién inmobiliaria.

Realizar la venta y difusion de productos inmobiliarios a través de distintos canales de
comercializacién.

Asistir en la mediaciéon y tramitacion 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.

Para qué te prepara

Este Master en Agente Inmobiliario esta dirigido a todos aquellos profesionales de esta rama
profesional. Ademas Este Master en Direccion y Gestion Comercial Inmobiliaria estd dirigido a todas
aquellas personas que trabajan en el sector de la compraventa dentro del drea profesional de
comercio y marketing y desean adquirir competencias dentro del campo de la gestiéon comercial
inmobiliaria. También esta dirigido a personas que deseen profundizar sobre la captaciény
prospeccién inmobiliaria, la comercializaciéon inmobiliaria, el asesoramiento inmobiliario, la gestién de
la fuerza de ventas y equipos comerciales y el inglés profesional para actividades comerciales.

A quién va dirigido

Este Master en Agente Inmobiliario le prepara para conseguir una titulacion profesional. El siguiente
Master en Direccién y Gestion Comercial Inmobiliaria le prepara para obtener una formacién especifica
y profundizar en aspectos de la Direccién y Gestion Comercial Inmobiliaria. Ademas la presente
formacién se ajusta al itinerario formativo del Certificado de Profesionalidad COMT0111 Gestién
Comercial Inmobiliaria certificando el haber superado las distintas Unidades de Competencia en él
incluidas, y va dirigido a la acreditacién de las Competencias Profesionales adquiridas a través de la
experiencia laboral y de la formacién no formal, via por la que va a optar a la obtenciéon del
correspondiente Certificado de Profesionalidad, a través de las respectivas convocatorias que vayan
publicando las distintas Comunidades Auténomas, asi como el propio Ministerio de Trabajo (Real
Decreto 1224/2009 de reconocimiento de las competencias profesionales adquiridas por experiencia
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

laboral).

Salidas laborales

Desarrolla su actividad profesional, por cuenta propia o ajena, en contacto directo con el cliente o a
través de las tecnologias de la informacidon y comunicacion, en agencias inmobiliarias y empresas
constructoras y promotoras inmobiliarias del &mbito publico y privado.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

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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EDUCA BUSINESS SCHOOL

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

<. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

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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11.
12.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Extincion del contrato.
Indemnizacién del arrendatario.
Régimen transitorio de los contratos anteriores al

UNIDAD DIDACTICA 10. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (lll)

WoNUL A WN =

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.

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

NoubkwnN=

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

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

nhwn =

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

El aprovechamiento por turnos de bienes inmuebles
Garajes

Cuestiones

MODULO 4. TASACIONES Y VALORACIONES INMOBILIARIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION

1.
2.
3.

Conceptos y definiciones.
Principios generales de la valoracion.
Objeto y finalidades de la valoracién inmobiliaria.

UNIDAD DIDACTICA 2. VALORACION DE INMUEBLES Y URBANISMO

1.
2.

Definiciones previas a la valoracién de inmuebles.
Nociones basicas 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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EDUCA BUSINESS SCHOOL

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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EDUCA BUSINESS SCHOOL

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.

PN

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

<. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1.
2.
3.
4.

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

Modelos de comercio a través de Internet.
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 VENTA DIRECTA: COMERCIALIZACION DE INMUEBLES A NIVEL PERSONAL.

UNIDAD DIDACTICA 1. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS.

PN =

Definicién de la venta personal inmobiliaria.

Caracteristicas de la venta inmobiliaria.

La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo.
Las caracteristicas del cliente y el proceso de decision del cliente.

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

N A WN =

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.

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION EN LA VENTA INMOBILIARIA.

AN =

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.

UNIDAD DIDACTICA 4. ATENCION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES EN EL PROCESO DE VENTA.

PN

Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria

Normativa de proteccién al consumidor en el caso de la comercializacion inmobiliaria
Gestion y resoluciéon de reclamaciones

Cddigo deontolégico y autorregulacion de la comercializaciéon inmobiliaria.
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