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Captacion y Prospeccion Inmobiliaria
Modalidad:

e-learning con una duracion 112 horas

Objetivos:

- Prospectar el mercado inmobiliario, aplicando técnicas de prospeccion y busqueda establecidas por la
organizacion, para obtener informacion de la cartera de inmuebles a comercializar.

- Contactar con los propietarios de los inmuebles prospectados, aplicando el protocolo y argumentario
establecido, para concertar lavisitaa inmueble.

- Readlizar la entrevista a propietario, o representante autorizado, aplicando técnicas de captacion segun
las condiciones establecidas por la organizacion, para obtener €l encargo de intermediacion e
informacion del inmueble prospectado.

- Obtener €l encargo de mediacién aplicando técnicas de negociacion, en e limite de su responsabilidad
y de acuerdo alos criterios de la organizacion, respetando la normativa'y cédigo deontol 6gico del sector.
- Asegurar la calidad del encargo de intermediacion gjustando, en su caso, las condiciones del mismo
paraincrementar la probabilidad de éxito de la operacion o larecaptacion del inmueble.

Contenidos:

UNIDAD FORMATIVA 1. TECNICAS DE CAPTACION E INTERMEDIACION INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. MERCADO INMOBILIARIO Y DISTRIBUCION INMOBILIARIA.

El sector inmobiliario

Caracteristicas del mercado inmobiliario

Laagenciainmobiliaria

Posicionamiento y estrategia de la agenciainmobiliaria en el mercado local

UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE PROSPECCION Y LOCALIZACION DE INMUEBLES

La funcién de prospeccion del mercado inmobiliario
Rutas de prospeccion
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Técnicas de localizacion de inmuebles
Calificacion de los prospectos

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE CAPTACION INMOBILIARIA.

Técnicas de aproximacion alos prospectos

Técnicas personales en la captacion de encargos de intermediacion
La Entrevista de Captacion

Argumentario de captaciony el tratamiento de objeciones

Otros recursos para la captacion.

Documentacion de la captacion

El final de la captacion.

Uso de los datos obtenidos en |a captacion

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE INTERMEDIACION Y NEGOCIACION.

Tipos de encargos de intermediacion inmobiliaria

Negociacion de los términos del encargo de mediacion inmobiliaria
Acuerdos de captacion en exclusiva

El contrato de exclusiva.

UNIDAD DIDACTICA 5. SISTEMAS DE GESTION COMERCIAL INMOBILIARIA.

Caracteristicas de |os sistemas de gestién inmobiliaria

Sistemas de organizacion y archivo de lainformacion captada

El trabajo en red inmobiliaria

Otras iniciativas emergentes en la gestién comercial inmobiliaria

UNIDAD FORMATIVA 2. VALORACION DE INMUEBLES Y ALQUILERES
UNIDAD DIDACTICA 1. VALORACION DE INMUEBLES Y MARCO NORMATIVO.

Objetivos y funcion de la valoracion de inmuebl es.
Conceptos basicos en la tasacion de inmuebles
Principios de valoracion

Fuentes de informacion de preciosy alquileres
Tipos de valoracion

Legislacion aplicable a la tasacion de inmuebl es.
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UNIDAD DIDACTICA 2. METODOS DE VALORACION DE INMUEBLES.

Método de comparacion parael 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.

UNIDAD DIDACTICA 3. INFORME DE TASACION DEL INMUEBLE.
Tipos de informes

Estructura del informe de tasacién del precio de un inmueble
Andlisis einterpretacion del informe de valoracion del precio.
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