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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

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 Estrategias de Marketing Inmobiliario
DURACION
@ 1500 horas
MODALIDAD
AN | onune

PERSONALIZADO

g 8 ‘_2 ACOMPANAMIENTO
7

Titulaciéon

Titulacién de Master en Estrategias de Marketing Inmobiliario con 1500 horas expedida por EDUCA
BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticién de Formacién Superior
de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional
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como centro acreditado para la imy

§ expide el presen pio

: NOMBRE DEL ALUMNO/A

con nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de
Nombre del curso

con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién

¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Descripcion

En un contexto donde el sector inmobiliario se encuentra en pleno auge y la demanda de
profesionales cualificados crece exponencialmente, el Master en Estrategias de Marketing

Inmobiliario se presenta como una oportunidad Gnica para destacar en el mercado laboral. Este master
ofrece una formacién integral que abarca desde el marketing estratégico y digital hasta la
intermediacion inmobiliaria y la gestion de inversiones. Te proporcionard las herramientas necesarias
para analizar la demanda, entender el comportamiento del consumidor y disefar estrategias efectivas
de posicionamiento y branding. Ademas, te permitird dominar técnicas de captaciéon y negociacién,
esenciales en un sector tan competitivo. Al optar por este master, no solo adquirirds conocimientos
tedricos, sino que desarrollaras habilidades practicas que te convertirdn en un experto capaz de liderar
proyectos inmobiliarios con éxito. La modalidad online te ofrece la flexibilidad necesaria para
compaginar tus estudios con otras responsabilidades, asegurando un aprendizaje adaptado a tus
necesidades.

Objetivos

'- Comprender las estrategias de segmentacién de mercados para optimizar el marketing inmobiliario.
- Analizar el comportamiento del consumidor para mejorar las ofertas inmobiliarias. - Disefar un plan
de marketing estratégico adaptado al sector inmobiliario. - Implementar estrategias de CRM para
mejorar la relacién con los clientes inmobiliarios. - Desarrollar técnicas de venta personal efectivas en
el dmbito inmobiliario. - Aplicar el marketing digital para la promocién de bienes inmuebles. - Evaluar
las herramientas de branding para fortalecer la reputacion corporativa.

Para qué te prepara

El Master en Estrategias de Marketing Inmobiliario esta dirigido a profesionales del sector inmobiliario
y titulados interesados en profundizar y actualizar sus conocimientos en areas claves como marketing
estratégico, CRM, y marketing digital. Este programa avanzado es ideal para quienes buscan
comprender mejor el comportamiento del consumidor y la segmentacion de mercados, aplicando
técnicas innovadoras en la venta personal y el e-commerce.

A quién va dirigido

Este master te prepara para desarrollar estrategias de marketing inmobiliario efectivas, integrando
conocimientos de segmentacién de mercados, comportamiento del consumidor y reputacién
corporativa. Aprenderas a disefar, ejecutar y controlar planes de marketing, asi como a implementar
estrategias de CRM para mejorar la relacion con los clientes. Ademas, te capacitaras en técnicas de
venta personal, marketing digital y e-commerce, fortaleciendo tus habilidades para enfrentar los
desafios del sector inmobiliario moderno.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Salidas laborales

- Director de marketing inmobiliario - Consultor en branding y reputacién corporativa - Especialista en
marketing digital inmobiliario - Gestor de CRM en el sector inmobiliario - Asesor de estrategias de
fidelizacién de clientes - Coordinador de campanas de comunicacién integrada - Analista de mercado y
segmentacion - Asesor en inversion y gestion inmobiliaria - Experto en técnicas de captacion e
intermediacion - Responsable de comercio electrénico inmobiliario
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

MODULO 1. MARKETING ESTRATEGICO

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL MARKETING ESTRATEGICO

1.

Procesos de planificacion estratégica

2. El papel del marketing en la empresa
3. Andlisis de situacion y estrategias de marketing
4. La orientacién al cliente

UNIDAD DIDACTICA 2. LA SEGMENTACION DE MERCADOS

1.

w

Importancia de la estrategia de segmentacion del mercado en la estrategia de las
organizaciones

. Los criterios de segmentacién de mercados de consumo e industriales Requisitos para una

segmentacioén eficaz
Las estrategias de cobertura del mercado

. Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

nhwn =

Introduccion

El andlisis de la demanda Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
Concepto de cuota de mercado de una marca: determinaciéon y analisis de sus componentes
Los modelos explicativos de la selecciéon y del intercambio de la marca

Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

nhwn=

Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
El proceso de la cultura

Semejanzas y diferencias de los valores culturales

Factores sociolégicos de consumo

El proceso de decisién del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO

PN =

Conceptualizacién del posicionamiento en el mercado
Elementos del posicionamiento

Estrategias de posicionamiento

Fases y mapas de posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 6. REPUTACION CORPORATIVA Y BRANDING

1.

Personalidad y estructura de marca

2. Brand equity o el valor de marca
3. Marcas corporativas y marcas producto

(. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4. Laimagen como comunicadora
5. Reputacion corporativa

UNIDAD DIDACTICA 7. DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Plan de marketing: concepto, utilidad y horizonte temporal
El disefio del plan de marketing: principales etapas

La ejecuciéony control del plan de marketing Tipos de control
Desarrollo del plan de marketing

PN

MODULO 2. EVOLUCION DEL PAPEL DEL MARKETING DENTRO DE LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. EL PAPEL DEL MARKETING DENTRO DE LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL

1. Orientacion al consumidor
2. Orientacion a la competencia
3. Orientacién interna

UNIDAD DIDACTICA 2. CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)

Marketing de relaciones

Del CRM al e-CRM

Estrategia de atencion al cliente

Optimizacioén en la gestion del Marketing Relacional
Real Time Management

Social CRM y Generacién de leads

ounpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 3. MARKETING Y DIRECCION ESTRATEGICA

1. Funciones del marketing estratégico
2. Funciones del marketing operativo
3. Estrategias en marketing digital

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS Y PLANIFICACION DE MARKETING

1. Sistemas de informacién de marketing
2. Segmentacion
3. Posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 5. MARKETING EN EL SECTOR INMOBILIARIO

1. El marketing como sistema de gestion
2. El plan de marketing

UNIDAD DIDACTICA 6. IMPLEMENTANDO EL PLAN DE MARKETING

Marketing mix: el producto

Marketing mix: distribucion

Marketing mix: el precio

Marketing mix: comunicacién/aspectos generales

PN =
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Un modelo de gestion de los clientes

Trabajando la notoriedad

La interaccion personal, contact centers y gestion de las visitas
Gestionando la relacién, el uso del CRM

Marketing inmobiliario en internet

Vo N W

MODULO 3. COMUNICACION INTEGRADA DE MARKETING (CIM)
UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION Y SUS COMPONENTES

(Qué es la comunicacién?

El marketing como raiz de la comunicacién digital
Otros componentes del marketing

Comunicacién Integral de Marketing (CIM)

PN

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PROMOCION DE VENTAS

Introduccion

Caracteristicas y objetivos de la promocién de ventas
La estrategia promocional

Las tacticas promocionales

La promocién de venta online

Medicién de la eficiencia promocional

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. LAS RELACIONES PUBLICAS

Naturaleza y concepto de las relaciones publicas
Causas del desarrollo de las relaciones publicas
Técnicas de relaciones publicas

Los eventos y las ferias

La comunicacién en situacién de crisis

Las relaciones publicas en Internet

aunhkhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PATROCINIO

1. Concepto, causas y objetivos del patrocinio
2. Tipologias de patrocinios
3. Evaluacion de la eficacia y eficiencia del patrocinio

UNIDAD DIDACTICA 5. EL MARKETING DIRECTO E INTERACTIVO

El marketing directo en la actualidad

Variables del marketing directo

La base de datos

Medios convencionales para el marketing directo
Marketing directo en medios masivos

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 6. SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING

1. Componentes del SIM
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Concepto, objetivo y aplicaciones de la investigacion en marketing

MODULO 4. VENTA PERSONAL INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL SERVICIO, ASISTENCIA Y SATISFACCION DEL CLIENTE/A

—_—

SoYvYeNOURWDN =

Introduccién

La satisfaccion del cliente/a

Formas de hacer el seguimiento

El servicio postventa

Asistencia al cliente/a

Informacién y formacion al cliente/a
Tratamiento de las Reclamaciones
Cémo conseguir la satisfaccion del cliente/a
Tratamiento de dudas y objeciones
Reclamaciones

Cara a cara o por teléfono

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS

PN =

Definicion de la venta personal inmobiliaria

Caracteristicas de la venta personal 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 3. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCION

NN | 3 3 ey e
A(D\.Dm\IO“\LI'I-lkﬂ.O«‘l\)—\C).\.D

N AWDN =

Venta directa

Venta a distancia

Venta multinivel

Venta personal

Otros tipos de venta

La plataforma comercial

El/la cliente/a actual

El/la cliente/a potencial

La entrevista de ventas. Plan de accién

. Prospeccion

. Concertacion de la visita

. Claves para que la llamada resulte satisfactoria
. Ejecucion Fisica de la carta

. Como debe reaccionar el vendedor/a ante las objeciones
. Seis fFérmulas para cerrar

. La Despedida

. Venta a grupos

. Venta por Correspondencia

. Venta telefénica

. Venta por Television

. Venta por Internet
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UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE VENTA PERSONAL EN LA VENTA INMOBILIARIA

N AWM=

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 5. EL PROCESO DE DECISION E INFLUENCIAS DE COMPRA EN EL MERCADO

0

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.

N A WN =

Introduccion

Reconocimiento del Problema

Tipos de decisiones

Busqueda de informacién

La eleccién del establecimiento

La eleccién de la marca

Compras racionales e irracionales

Las compras impulsivas

Evaluacion de la postcompra

Influencias del proceso de compra

Variables que influyen en el proceso de compra
La segmentacién del mercado

Criterios de segmentacién

Tipologia humana

Informacioén personal previa que se puede obtener de los/as clientes/as
Tipologias de los/as clientes/as

Clasificacion sobre tipos de clientes/as
Motivaciones psicolégicas del consumidor/a
Necesidades fisiologicas

Necesidades de seguridad

Necesidades sociales

Necesidades de reconocimiento/estima
Necesidades de autoesperacién/auto realizacion
La teoria de los factores, de herzberg

UNIDAD DIDACTICA 6. DOCUMENTACION EN LA VENTA INMOBILIARIA

nhwn =

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 7. ATENCION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES EN EL PROCESO DE VENTA

1.

Conflictos y reclamaciones en la venta inmobiliaria

<. EDUCA
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2. Normativa de proteccién al consumidor en el caso a la comercializacién inmobiliaria
3. Gestiény resolucién de reclamaciones
4. Cédigo deontoldgicoy autorregulacion de la comercializacién inmobiliaria

MODULO 5. COMPONENTES DEL MARKETING DIGITAL Y E-=COMMERCE
UNIDAD DIDACTICA 1. EL MARKETING MIX EN LAS EMPRESAS DIGITALES

1. Producto

2. Precio

3. Distribucién
4. Comunicacion

UNIDAD DIDACTICA 2. COMPORTAMIENTO DE LOS USUARIOS DE INTERNET

1. El comportamiento de navegaciény compra del internauta

2. Larespuesta delinternauta a los estimulos de marketing

3. Construir una estrategia adaptada al comportamiento del internauta
4. Variables que inciden en el comportamiento del internauta

UNIDAD DIDACTICA 3. BRANDING Y POSICIONAMIENTO EN INTERNET

Estrategia en la economia digital
Digital Branding Management

Digital Customer Experience
Promocién web

Mobile Marketing y Nuevas tendencias

AW =

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL

El plan de marketing digital

Andlisis de la competencia

Analisis de la demanda

DAFO, la situacion actual

Objetivos y estrategia del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacién, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
Posicionamiento e imagen de marca

Captaciény fidelizacién de usuarios

Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing de la empresa

WoOoNU A WN =

UNIDAD DIDACTICA 5. INTRODUCCION AL COMERCIO ELECTRONICO

Auge del comercio online
Tipos de eCommerce
Atencioén al cliente
Embudos de conversién
Casos de éxito

AN =

UNIDAD DIDACTICA 6. PRINCIPALES PLATAFORMAS
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1. Principales plataformas
2. Gestidén estratégica
3. Plataformas del cédigo abierto

UNIDAD DIDACTICA 7. DISENO

Introduccién al Disefio Web
Accesibilidad

Usabilidad

Responsive Design

Home

Categorias

Fichas de Producto

Carrito de la compray checkout
Principales herramientas

WoNUL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 8. PASARELAS DE PAGO

1. Confianza, privacidad y seguridad
2. Principales formas de pago

UNIDAD DIDACTICA 9. MARCO LEGAL

Ley de Ordenacién del Comercio Minorista

Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y del Comercio Electrénico (LSSI)
Reglamento General de Proteccion de Datos

Ley de Consumidores

SmartContracts

vhwn=

MODULO 6. MARKETING RELACIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING RELACIONAL

Marketing transaccional vs. Marketing relacional

Diferencias entre venta transaccional y venta relacional
Marketing relacional como marketing enfocado al cliente
Elementos que inciden en el desarrollo del marketing relacional
Conceptos integrados en el marketing relacional

nmhwn =

UNIDAD DIDACTICA 2. LA FIDELIZACION DEL CLIENTE COMO BASE DEL MARKETING RELACIONAL

La fidelizacion como objetivo del marketing relacional

Nivel de fidelidad de los clientes

Programas de fidelizacién

Objetivos de un programa de fidelizaciéon

Efecto de los programas de fidelizacién en los resultados empresariales
Implicaciones de la fidelizacion en el largo plazo

ounphpwnN-=

UNIDAD DIDACTICA 3. FIDELIZACION DE CLIENTES ONLINE
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Objetivos y factores de los programas de fidelizacién online
Conceptos de fidelizacién online

Programas multisectoriales

Captaciény fidelizacién del cliente en Internet

Estructura de un plan de fidelizacién

UNIDAD DIDACTICA 4. HERRAMIENTAS DE ANALISIS EN LOS PROGRAMAS DE FIDELIZACION

ounhkhwn-=

La base de datos

Creacion de una base de datos

Elementos de una base de datos de marketing
Calidad de los datos

Sistemas de Informacién Geografica en Marketing
Data mining

UNIDAD DIDACTICA 5. LA SEGMENTACION DE CLIENTES COMO PRINCIPAL HERRAMIENTA PARA
CONOCER AL CLIENTE

AN =

Segmentacion tradicional vs. Segmentaciéon de marketing relacional
Criterios de segmentacién

Técnicas de andlisis y segmentacion de clientes

Segmentacién en Internet

Geomarketing y segmentacion

UNIDAD DIDACTICA 6. METRICAS EN MARKETING RELACIONAL

unhwN =

La importancia de medir los resultados

Definicién de un plan de investigacion

Tipologias basicas de métricas en el marketing relacional
Métricas de clientes

Otros indicadores basicos

UNIDAD DIDACTICA 7. GENERACION DE LEADS

1.
2.
3.
4.

Estrategias para captar leads de calidad

Utilizacién de email marketing para captar leads
Utilizacién de buscadores para la generacion de leads
El permission marketing

MODULO 7. CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PAPEL DEL CRM EN LA EMPRESA

1.
2.

El papel del CRM en el marketing de la empresa
Diferencias entre CRM y Marketing Relacional

3. Objetivo y beneficios de una estrategia CRM
4. Estructura de la organizaciéon del CRM

UNIDAD DIDACTICA 2. LA ESTRATEGIA CRM
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Definiciéon de estrategia CRM

Las fuerzas del cambio

Orientacién al cliente

Integracion del CRM en nuestra estrategia online
Elementos de un programa CRM

Medicién y andlisis de resultados

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. EL ECRM

1. eCRM como expansién de la estrategia CRM
2. Social CRM

3. Componentes del eCRM

4. Implantaciéon del eCRM

UNIDAD DIDACTICA 4. DEL CRM AL CEM

Customer Relationship Management vs. Customer Experience Management
La experiencia vista desde la parte interna de la empresa

La innovacién en el CEM

Procesos colaborativos: Crossumer & Crowdsourcing

Impacto del CEM en la estrategia empresarial

AN =

UNIDAD DIDACTICA 5. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM EN LA EMPRESA

Lealtad y fidelidad de los clientes

Reduccién del coste por cliente nuevo

Cross Selling (venta cruzada)

Up Selling (ventas anadidas)

Mayor eficiencia y productividad comercial
Reduccién de costes en comunicacion

No existen duplicidades (en procesos y datos)
Conocimiento del mercado y de nuestro target

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 6. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM PARA EL CLIENTE

La empresa conoce las necesidades del cliente
Aumento en la satisfaccion del cliente

Trato personalizado con el cliente

Cliente Unico en la base de datos

Mejora del servicio prestado al cliente

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. AREAS PRINCIPALES DEL CRM

Servicio al cliente

La estructura del Call Center

Tipos de Call Center

La funcion del CRM para el Call Center
El sistema de automatizacién de ventas

AN =

MODULO 8. MARKETING DIGITAL INMOBILIARIO
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UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

Introduccién

Marketing electrénico o Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. FORMAS DEL MARKETING EN INTERNET

1. Las 4F's del Marketing Online: Flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion
2. Tipos de Marketing Online
3. El marketing como medio para conseguir unos objetivos

UNIDAD DIDACTICA 3. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL

Marketing digital vs. Marketing tradicional: ventajas y caracteristicas
Investigacion comercial en marketing digital: recoger informacion
Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing

Estrategia de marketing digital

Estrategia de Marketing Online

AW

UNIDAD DIDACTICA 4. MARKETING Y COMUNICACION EN EL SECTOR INMOBILIARIO

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)

NoubkhwnNn=

UNIDAD DIDACTICA 5. 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

Informacion grafica de los productos inmuebles
Documentacion de la promocién comercial de inmuebles

AN =

UNIDAD DIDACTICA 6. MEDIOS Y SOPORTES DE PROMOCION COMERCIAL INMOBILIARIA

1. El diseno del mensaje comercial
2. Medios e instrumentos de promocién
3. Soportes de promocién inmobiliaria:

UNIDAD DIDACTICA 7. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS

1. Definicion de la venta personal inmobiliaria
2. Caracteristicas de la venta inmobiliaria
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La venta de bienes de consumo vs las ventas de alto precio y riesgo

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

MODULO 9. INTERMEDIACION INMOBILIARIA: COMPRAVENTA Y ARRENDAMIENTO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA RELACION JURIDICA INMOBILIARIA

AN =

Introduccién: Importancia econémicay juridica

El sector inmobiliario espafnol en el entorno europeo
Relacién juridica entre intermediador y cliente

La figura del consumidor

Ejercicio practico resuelto. Realizar nota de encargo

UNIDAD DIDACTICA 2. LA ACTIVIDAD PROFESIONAL EN EL AMBITO INMOBILIARIO |

—_—
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El Agente de la Propiedad Inmobiliaria (API)

Normativa

Ingreso en la profesién

Colegio profesional

Aspectos laborales de la profesién

Caracteristicas del API

Estrategias y técnicas para la compraventa

Marketing

Cdédigo deontoldgico y de conducta profesional del API

Ejercicio practico resuelto. Rescision de contrato por violacion de la exclusividad

UNIDAD DIDACTICA 3. LA ACTIVIDAD PROFESIONAL EN EL AMBITO INMOBILIARIO Il

ounpknNn-=

Otros profesionales del sector inmobiliario

Administrador de fincas

Captador inmobiliario

Broker inmobiliario

La intermediacion inmobiliaria en Cataluna

Ejercicio practico resuelto. Honorarios del captador inmobiliario

UNIDAD DIDACTICA 4. MARCO JURIDICO DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS

AW =

Los Derechos reales

Derechos personales sobre bienes inmuebles

El derecho real de hipoteca inmobiliaria
Proteccion de datos en el &mbito inmobiliario
Ejercicio practico resuelto. Contrato de aparceria

UNIDAD DIDACTICA 5. FUNDAMENTOS JURIDICOS DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS

AR e

La propiedad y el dominio

Las plazas de garaje

La propiedad horizontal

El aprovechamiento por turno de bienes de uso turistico
La ley de ordenacién de la edificacién
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6. Ejercicio practico resuelto. Conceptos elementales: Derechos sobre los bienes inmuebles
UNIDAD DIDACTICA 6. DERECHO INMOBILIARIO REGISTRAL

Concepto, naturaleza juridica, caracteres y contenido

La publicidad registral: naturaleza juridica, objeto y fines

El Registro de la propiedad

Ejercicio practico resuelto. Solicitud de expediente de dominio

PN =

UNIDAD DIDACTICA 7. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA |

Importancia econémicay juridica

Concepto y caracteres del contrato

Contratos analogos

Sujetos de la compraventa

Objeto de la compraventa: el bien inmueble

Causa de la compraventa inmobiliaria

Formay perfeccién de la compraventa inmobiliaria

El precio de la compraventa inmobiliaria

Obligaciones del vendedor

10. Obligaciones del comprador

11. Problema de la propiedad en supuestos de doble venta
12. Ejercicio practico resuelto. El contrato de compraventa

N A WN =

e

UNIDAD DIDACTICA 8. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA I

1. Tramites previos a la compraventa

2. Modelos de contrato

3. Modelos de precontrato

4. Ejercicio practico resuelto. El contrato de promesa de compraventa

UNIDAD DIDACTICA 9. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO |

Concepto y caracteristicas el contrato de arrendamiento
Elementos del contrato

Normativa reguladora

Derechos y deberes del arrendatario

El subarriendo

Obligaciones del arrendador

Enajenacién de la cosa arrendada

El juicio de desahucio

Ejercicio practico resuelto. Contrato de Arrendamiento

VoNU A WN =

UNIDAD DIDACTICA 10. EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO |I

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

Duracién del contrato: prérrogas

La renta

AN =
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11.
12.
13.
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La fianza

Obras de conservaciéon y mejora

Cesion del arrendamiento

La subrogacién en el contrato de arrendamiento

Extincion del arrendamiento

Indemnizacién al arrendatario

Régimen transitorio de los contratos anteriores al 09/05/85 (Decreto Boyer)
Ejercicio practico resuelto. Resolucion del contrato de arrendamiento

MODULO 10. TECNICAS DE CAPTACION E INTERMEDIACION INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MERCADO INMOBILIARIO Y DISTRIBUCION INMOBILIARIA

PN =

El sector inmobiliario

Caracteristicas del mercado inmobiliario

La agencia inmobiliaria

Posicionamiento y estrategia de la agencia inmobiliaria en el mercado local

UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE PROSPECCION Y LOCALIZACION DE INMUEBLES

1.
2.
3.
4.

La funcion de prospeccion del mercado inmobiliario
Rutas de prospeccion

Técnicas de localizacién de inmuebles

Calificacién de los prospectos

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION INMOBILIARIA

N AWDN =

Técnicas de aproximacién a los prospectos

Técnicas personales en la captacién de encargos de intermediacion
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 captacion

Uso de los datos obtenidos en la captacion

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE INTERMEDIACION Y NEGOCIACION

1.
2.
3.
4.

Tipos de encargos de intermediacion inmobiliaria

Negociacién de los términos del encargo de mediacion inmobiliaria
Acuerdos de captacién en exclusiva

El contrato de exclusiva

UNIDAD DIDACTICA 5. SISTEMAS DE GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA

1.
2.
3.
4.

Caracteristicas de los sistemas de gestion inmobiliaria

Sistemas de organizacién y archivo de la informacién captada

El trabajo en red inmobiliaria

Otras iniciativas emergentes en la gestion comercial inmobiliaria

business school
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MODULO 11. ASESOR DE CREDITO INMOBILIARIO E INTERMEDIACION FINANCIERA

UNIDAD DIDACTICA 1. NORMATIVA APLICABLE AL ASESOR DE CREDITO INMOBILIARIO

1.
2.

La Ley reguladora de los contratos de crédito inmobiliario
Orden ECE/482/2019, de 26 de abril

UNIDAD DIDACTICA 2. LA LEY DE CONTRATOS DE CREDITO INMOBILIARIO

1.
. La proteccién del prestatario
. Intermediarios de crédito inmobiliario, sus representantes designados y los prestamistas

Disposiciones generales

inmobiliarios

. Régimen sancionador de los intermediarios de crédito, sus representantes designadosy los

prestamistas inmobiliarios

UNIDAD DIDACTICA 3. TRANSPARENCIA EN LA CONTRATACION HIPOTECARIA

1.

Antecedentes jurisprudenciales

2. Latransparencia como principio valido de las condiciones generales en el coste del crédito en los

(W)

10.

11.

préstamos de caracter hipotecario

. Ambito objetivo de la transparencia como deber
. Magnitud del deber de transparencia: especial referencia al conocimiento del coste real del

crédito

. Elvinculo existente entre la obligacién de transparencia y las condiciones dispuestas en el

ambito legal sobre transparencia bancaria
Conexion entre la obligacion de informar y la responsabilidad de informarse
Obligacién de transparencia en consonancia con la seqguridad juridica

. Eljuicio indeterminado acerca de la falta de transparencia y la generalizacion de la nulidad de las

clausulas suelo

. Los contratos de crédito llevados a cabo por consumidores en bienes inmuebles de uso

residencial: especial referencia a la Directiva 17/2014 en conexién con su norma de
transposicion: la Ley 5/2019, de 15 de marzo

Los mecanismos contenidos en la Ley 5/2019, de 15 de marzo, de Contratos de Crédito
Inmobiliario, para garantizar la transparencia material

El control de transparencia sobre informacion precontractual de cldusulas suelo enviada a través
de e-mail

UNIDAD DIDACTICA 4. DEONTOLOGIA PROFESIONAL EN EL SECTOR DEL CREDITO HIPOTECARIO

1.
2.

Deontologia Profesional
Las normas deontoldgicas del sector de crédito inmobiliario

MODULO 12. INVERSION Y GESTION INMOBILIARIA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO INMOBILIARIO

1.
2.
3.

Conceptualizacion del mercado inmobiliario
Contextualizacion del mercado inmobiliario espanol
Promocién inmobiliaria

business school
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4. Inversién inmobiliaria
5. Financiacién inmobiliaria

UNIDAD DIDACTICA 2. LAS INVERSIONES INMOBILIARIAS

1. Definicion de inversion inmobiliaria
2. Estrategias de inversion inmobiliaria
3. Rentabilidad inmobiliaria

UNIDAD DIDACTICA 3. BIENES INMOBILIARIOS

Conceptualizacion del bien inmobiliario

Clasificacion de bienes inmuebles

Demanda del bien inmueble

Precio del bien inmueble

Derechos derivados de la propiedad de bienes inmuebles
Regulacién del bien inmueble

ounpkpnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. CLIENTES E INVERSORES

1. Clientes e inversores inmobiliarios
2. Fondos de inversién inmobiliaria

3. Sociedades de inversién inmobiliaria
4. SOCIMIS

UNIDAD DIDACTICA 5. INTRODUCCION A LA VALORACION DE INMUEBLES

1. Conceptualizacién de la valoraciéon de inmuebles
2. Elementos por valorar

3. Agente inmobiliario y perito judicial inmobiliario
4. Métodos de valoracion de inmuebles

UNIDAD DIDACTICA 6. ESTRATEGIAS INMOBILIARIAS

Introduccion a las estrategias de inversién inmobiliaria
Inversiones Core

Inversiones Core Plus

Inversiones Value Add

Inversiones Opportunistic

AN =
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