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Técnicas de captacion e intermediacion
Inmobiliaria
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para conocer las técnicas de captacion e
intermediacion inmobiliaria.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. Mercado inmobiliario y distribucién inmobiliaria
1.1 El sector inmobiliario.
1.1.1 Evolucion y peso del sector en la economia.

1.1.2 Subsectores del mercado inmobiliario: construccion, promocion inmobiliaria e intermediacion
inmobiliaria

1.1.3 Ladesregulacion estatal.

1.1.4 Lajustificacion del intermediario comercial
1.2 Caracteristicas del mercado inmobiliario:
1.2.1 Ofertay demanda de inmuebles.

1.2.2 Distribucion comercial inmobiliaria: Naturaleza, elementos'y tipos de la distribucion.
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1.2.3 Lasempresasy los agentes del sector inmobiliario: 1os agentes de la propiedad inmobiliariay otros
agentes.

1.3 Laagenciainmobiliaria:

1.3.1 El entorno competitivo de la empresainmobiliaria.

1.3.2 Factores estratégicos.

1.3.3 Laagencia como sistema.

1.4 Posicionamiento y estrategia de la agenciainmobiliariaen el mercado local:

1.4.1 Los sujetos de la prospeccion: definicion y clases

1.4.2 Otros sujetos y objetos de la prospeccion: prescriptores, competidoresy relaciones.
1.4.3 Las decisiones de competencia en el mercado: mercados objetivos.

1.4.4 Lacarterade inmueblesy el negocio de la actividad.

UNIDAD DIDACTICA 2. Técnicas de prospeccion y localizacion de inmuebles.
2.1 Lafuncion de prospeccion del mercado inmobiliario

2.1.1 Areas 'y sujetos bésicos de la captacion.

2.1.2 El territorio de captacion de bienes inmuebl es.

2.1.3 La carterade inmuebles: criterios de seleccion y captacion de inmuebles.
2.2 Rutas de prospeccion:

2.2.1 Definiciony clasificacion

2.2.2 El plan de refresco del plan de fuentes.
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2.3 Técnicas de localizacion de inmuebles:

2.3.1 Definicion y fines

2.3.2 Técnicas elementaes

2.3.3 Areas de captacion

2.4 Calificacion de los prospectos

2.4.1 Definiciony fines delacalificacion

2.4.2 Métodos de filtrado

UNIDAD DIDACTICA 3. Técnicas de captacion inmobiliaria.
3.1 Técnicas de aproximacion a los prospectos:

3.1.1 Definicién y alcance de los prospectos

3.1.2 Estrategias proactivas y reactivas de contacto

3.1.3 Campanfias de captacion inmobiliaria

3.2 Técnicas personales en la captacion de encargos de intermediacion:
3.2.1 Llamadaen frio

3.2.2 Carta de prospeccion

3.2.3 Otras gélidas entradas

3.2.4 Barreras ala comunicacion en frio

3.3 La Entrevista de Captacion:

3.3.1 Definicidn, estructuray objetivos

3.3.2 Larepresentacion de ventas
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3.3.3 Ayudas ala captacion

3.4 Argumentario de captacion y €l tratamiento de objeciones.

3.4.1 Naturaleza y tratamiento general de las mismas

3.4.2 Clasificacion de | as objeciones a la captacion

3.4.3 El tratamiento de las objeciones

3.5 Otros recursos para la captacion.

3.6 Documentacion de la captacion:

3.6.1 Documentos tipo.

3.6.2 Datos, imagenes e informacion arecabar del inmueble.

3.7 El final de la captacion

3.7.1 Larecaptacion o renegociacion de las condiciones del encargo.
3.7.2 Estudio de los fracasos tenidos en |a captacion.

3.8 Uso de los datos obtenidos en la captacion

3.8.1 Evaluacion de la captacion.

3.8.2 Paralatransformacion en informacion paralaventa

3.8.3 Larelacion posterior de mantenimiento.

UNIDAD DIDACTICA 4. Técnicas de intermediacion y negociacion
4.1 Tipos de encargos de intermediacion inmobiliaria:

4.1.1 Notas de encargo escritas (y verbales)

4.1.2 Encargos como agencia unica
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4.1.3 Lacaptacion en exclusiva, simpley colectiva

4.1.4 El trabajo sin encargo

4.2 Negociacion de los términos del encargo de mediacion inmobiliaria
4.2.1 Definicién y fines de negociacion

4.2.2 Principios, estrategias y tacticas de la negociacion

4.3 Acuerdos de captacion en exclusiva

4.3.1 Concepto

4.3.2 Vaoracion de la exclusiva por parte de sus protagonistas.

4.3.3 Objeciones alaexclusiva

4.4 El contrato de exclusiva.

4.4.1 Elementos, derechos y obligaciones paralas partes.

4.4.2 Cléusulas habituales.

4.4.3 Redaccion de las partes del contrato.

UNIDAD DIDACTICA 5. Sistemas de gestion comercial inmobiliaria

5.1 Caracteristicas de | os sistemas de gestion inmobiliaria.
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5.1.1 Lapiramide de lainformacion: datos, informacion, inteligencia, conocimiento, y sabiduriaen la

actividad empresarial

5.1.2 Informacion del sistema de gestion comercial inmobiliaria: inmuebles, propietariosy

demandantes.
5.2 Sistemas de organizacién y archivo de lainformacion captada.

5.2.1 Utilidades del sistema.
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5.2.2 Criterios de uso.

5.2.3 Los sistemas de informes periodicos.

5.3 El trabgjo en red inmobiliaria:

5.3.1 Las redes de colaboradores, redes de oficinas y convenios de colaboracion
5.3.2 Las bolsas inmobiliarias compartidas.

5.3.3 Cdédigo deontol dgico de colaboracion.

5.3.4 Principios fundamental es para la colaboracion.

5.3.5 El modelo de colaboracion MLS (Multiple Listing Service). Los referidos. Ventgjas e
Inconvenientes.

5.4 Otrasiniciativas emergentes en la gestion comercial inmobiliaria
5.4.1 Las agencias de sblo compradores 0 ABR (Representante de Compradores Acreditados)

5.4.2 La colaboracion transnacional
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