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INESEM BUSINESS SCHOOL

SOMOS INESEM

INESEM es una Business School online especializada con un fuerte sentido transformacional. En un
mundo cambiante donde la tecnologia se desarrolla a un ritmo vertiginoso nosotros somos activos,
evolucionamos y damos respuestas a estas situaciones.

Apostamos por aplicar la innovacién tecnoldgica a todos los niveles en los que se produce la
transmision de conocimiento. Formamos a profesionales altamente capacitados para los trabajos mas
demandados en el mercado laboral; profesionales innovadores, emprendedores, analiticos, con
habilidades directivas y con una capacidad de anadir valor, no solo a las empresas en las que estén
trabajando, sino también a la sociedad. Y todo esto lo podemos realizar con una base sélida sostenida
por nuestros objetivos y valores.
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RANKINGS DE INESEM

INESEM Business School ha obtenido reconocimiento tanto a nivel nacional como internacional debido
a su firme compromiso con la innovacion y el cambio.

Para evaluar su posicién en estos rankings, se consideran diversos indicadores que incluyen la
percepcion online y offline, la excelencia de la institucién, su compromiso social, su enfoque en la
innovacién educativay el perfil de su personal académico.

STARS

RATING SYSTEM 4@» Finaneial Magazine

Actualidad Econémica & Centros de Formacion

sLES 4 -‘\\\

Yy = i i MEJORES MASTERS
m Ranking Educativo RANKING
ClBERSEGURlDAD

* Cyber *

Webometrics

RANKIN
OFUNIVE

RANKING Y OPINIONES
SOBRE MASTER

2 NOSOLOMASTER

G WE
RSITIE

webempresa EL£MUNDO

() inesem


https://www.euroinnova.com/master-marketing-inmobiliario

INESEM BUSINESS SCHOOL
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Relaciones institucionales

.} UCAM

g UNIVERSIDAD

de Salamanca 4) CATOLICA DE MURCIA

@ UNIVERSIDAD d' Universidad
& NEBRIJA Hoima Pontificia

Relaciones internacionales
° H ‘ UNIVERSIDAD

Acreditaciones y Certificaciones

p" Project

I Management
k

CoMISION
InStrtUte@ NACIONAL
DEL MERCADO
DE VALORES

GESTION GESTION

DE LA CALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 ° LTD

() inesem


https://www.euroinnova.com/master-marketing-inmobiliario

INESEM BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Inesem es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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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 interaccién del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacién de varios proyectos
multidisciplinares de [+D+i, con participacién de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacién.

: 1. Flexibilidad

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

2. Accesibilidad

[_r\éd_rll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacién
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

.5({‘?. Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompahamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en
su drea de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando
los procesos a las necesidades del mercado laboral.

304

3o

5. Innovacion

Desarrollos tecnolégicos en permanente evolucién impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

E

6. Excelencia educativa

0. Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece
un aprendizaje practico y significativo, garantizando el desarrollo
profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESEM

1. Nuestra Experiencia

Mas de 18 afos de experiencia. 25% de alumnos internacionales.

Mas de 300.000 alumnos ya se han for- 97% de satisfaccion

mado en nuestras aulas virtuales .
100% lo recomiendan.

Alumnos de los 5 continentes. Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Inesem.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Inesem cuenta con un equipo humano formado por mas 400 profesionales.
Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura que facilita la mayor
calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE

Estudia cuando y desde donde Pretendemos que los nuevos

quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
Inesem cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del equipo
profesionales que haran de tu estudio una de tutorizacién durante toda tu
experiencia de alta calidad educativa. experiencia como estudiante

inesem
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4. Calidad AENOR

Somos Agencia de Colaboraciéon N°99000000169 autorizada por el Ministerio
de Empleo y Seguridad Social.
Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.

Nuestros procesos de ensefianza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

GESTION GESTION

.
DELACALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 2 LTD

5. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansién Euroinnova
incluye dentro de su organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
%> educapay

Fracciona el pago de tu curso en comodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa Proya

mastercard maestro

4 bizum  amazonpay .'Pay GPay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OXXO! 3%“3”““ piscever (@ efecty (0)Dimchb E&’!E

y muchos mas...
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Master en Marketing Inmobiliario

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién Expedida y Avalada por el Instituto Europeo de Estudios Empresariales. "Ensefanza No
Oficial y No Conducente a la Obtencién de un Titulo con Caracter Oficial o Certificado de
Profesionalidad."

@ inesem

INESEM BUSINESS SCHOOL

como centro acreditado para la imparticion de acciones formativas

expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

on nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

NOMBRE DEL CURSO

una duracion de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de Inesem Business School

¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXKXXXXKX

¥ para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER
Firma del Alumno/a La Direccién Académica
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Descripcion

Con el Master en Marketing Inmobiliario, podras adquirir los conocimientos necesarios en este ambito
profesional, requerido de profesionales conocedores de la materia. Con este Master, aprenderas sobre
marketing en el sector inmobiliario, el andlisis y planificacion del marketing, laimplementacién de un
plan de marketing, el mercado y distribucién inmobiliarios, las técnicas de captacion, intermediaciény
gestion inmobiliaria. Ademas, con esta formacién estaras totalmente actualizado/a en las necesidades
de la sociedad digital, ya que el master estd orientado también desde la perspectiva del marketing
digital inmobiliario. Veras los aspectos esenciales de una campafna o promocion inmobiliaria,
adaptandose a los cambios comerciales en las promociones y campafas inmobiliarias.

Objetivos

Conocer todo lo que rodea al marketing inmobiliario.

Aprender sobre intermediacién inmobiliaria.

Saber como realizar un plan de marketing, tanto offline como online.

e Formarse en orientacion al cliente.

Conocer las distintas técnicas de captacién, intermediacion y gestiéon inmobiliaria.
Adentrarse en la inversion inmobiliaria.

Aprender sobre marketing inmobiliario desde la digitalizacién.

A quién va dirigido

Este Master en Marketing Inmobiliario va dirigido en general a todas aquellas personas que estén
interesadas y que pretendan adquirir conocimientos en el ambito profesional del marketing
inmobiliario y desarrollarlos en el ambito laboral. Concretamente, se dirige a los profesionales del
marketing o del sector inmobiliario que quieran ampliar y especializarse en la materia.

Para qué te prepara

Con este Master en Marketing Inmobiliario, especializaras tu carrera profesional dentro del mundo del
marketing orientado al sector inmobiliario, profundizando en aspectos tanto de marketing como de
intermediacion inmobiliaria, técnicas de gestion, intermediacion y captacién, ademas de ver los
aspectos digitales mas novedosos en la materia. Sabras como implementar planes de marketing en el
mercado inmobiliario, asi como analizarlo y planificarlo.

inesem
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Salidas laborales

Las salidas profesionales de este Master en Marketing Inmobiliario concretamente pueden ser las de
marketing senior, community manager, CEO, asesor/a o responsable de comunicaciéon. De manera
general, todos los puestos relacionados con el marketing orientado al mundo inmobiliario,
especializando y desarrollando la carrera de profesionales de la materia.
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TEMARIO

MODULO 1. MARKETING ESTRATEGICO
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL MARKETING ESTRATEGICO

1. Procesos de planificacién 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. Importancia de la estrategia de segmentacion del mercado en la estrategia de las
organizaciones

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

3. Las estrategias de cobertura del mercado

4. Las técnicas de segmentacién de mercados a priori y a posteriori

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

. Introducciéon

. Elandlisis de la demanda Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda

. Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes
. Los modelos explicativos de la seleccion y del intercambio de la marca

. Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

U h WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

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

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO

Conceptualizacién del posicionamiento en el mercado
Elementos del posicionamiento

Estrategias de posicionamiento

Fases y mapas de posicionamiento

PN =

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

inesem
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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

inesem
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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

Ver en la web

inesem
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2. Concepto, objetivo y aplicaciones de la investigacion en marketing
MODULO 4. VENTA PERSONAL INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. EL SERVICIO, ASISTENCIAY SATISFACCION DEL CLIENTE/A

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

SoYvYeNOURWDN =

—_—

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE BIENES INMOBILIARIOS

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

PN =

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCION

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

N AWDN =

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

inesem
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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

inesem
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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

inesem
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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 organizacién del CRM

UNIDAD DIDACTICA 2. LA ESTRATEGIA CRM

Ver en la web

inesem


https://www.euroinnova.com/master-marketing-inmobiliario
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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

UNIDAD DIDACTICA 3. EL ECRM

1.
2.
3.
4.

eCRM como expansién de la estrategia CRM
Social CRM

Componentes del eCRM

Implantacion del eCRM

UNIDAD DIDACTICA 4. DEL CRM AL CEM

AN =

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

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

N A WN =

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

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

AN =

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

UNIDAD DIDACTICA 7. AREAS PRINCIPALES DEL CRM

AN =

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

MODULO 8. MARKETING DIGITAL INMOBILIARIO

Ver en la web

inesem
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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

inesem
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3. Laventa 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

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

AN =

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

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

VNN hAWLUN=

—_—

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

Otros profesionales del sector inmobiliario

Administrador de fincas

Captador inmobiliario

Broker inmobiliario

La intermediacion inmobiliaria en Cataluna

Ejercicio practico resuelto. Honorarios del captador inmobiliario

ounpknNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. MARCO JURIDICO DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS

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

AW =

UNIDAD DIDACTICA 5. FUNDAMENTOS JURIDICOS DE LAS OPERACIONES INMOBILIARIAS

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

AR e
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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

inesem
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La fianza
Obras de conservaciéon y mejora
Cesion del arrendamiento
9. Lasubrogacion en el contrato de arrendamiento
10. Extincién del arrendamiento
11. Indemnizacién al arrendatario
12. Régimen transitorio de los contratos anteriores al 09/05/85 (Decreto Boyer)
13. Ejercicio practico resuelto. Resolucién del contrato de arrendamiento

0 N

MODULO 10. 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

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

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

N AWDN =

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE INTERMEDIACION Y NEGOCIACION

1. Tipos de encargos de intermediaciéon inmobiliaria

2. Negociacién de los términos del encargo de mediacion 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 gestién inmobiliaria

2. Sistemas de organizaciény archivo de la informacién captada

3. Eltrabajo en red inmobiliaria

4. Otras iniciativas emergentes en la gestion comercial inmobiliaria
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MODULO 11. ASESOR DE CREDITO INMOBILIARIO E INTERMEDIACION FINANCIERA
UNIDAD DIDACTICA 1. NORMATIVA APLICABLE AL ASESOR DE CREDITO INMOBILIARIO

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

UNIDAD DIDACTICA 2. LA LEY DE CONTRATOS DE CREDITO INMOBILIARIO

1. Disposiciones generales

2. La proteccién del prestatario

3. Intermediarios de crédito inmobiliario, sus representantes designados y los prestamistas
inmobiliarios

4. 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
préstamos de caracter hipotecario
. Ambito objetivo de la transparencia como deber
4. Magnitud del deber de transparencia: especial referencia al conocimiento del coste real del
crédito
5. Elvinculo existente entre la obligacion de transparencia y las condiciones dispuestas en el
ambito legal sobre transparencia bancaria
6. Conexion entre la obligacién de informary la responsabilidad de informarse
7. Obligacion de transparencia en consonancia con la seqguridad juridica
8. Eljuicio indeterminado acerca de la falta de transparencia y la generalizacion de la nulidad de las
cldusulas suelo
9. 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
10. Los mecanismos contenidos en la Ley 5/2019, de 15 de marzo, de Contratos de Crédito
Inmobiliario, para garantizar la transparencia material
11. El control de transparencia sobre informacién precontractual de clausulas suelo enviada a través
de e-mail

(W)

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

1. Deontologia Profesional
2. Las normas deontoldgicas del sector de crédito inmobiliario

MODULO 12. INVERSION Y GESTION INMOBILIARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO INMOBILIARIO

1. Conceptualizacion del mercado inmobiliario
2. Contextualizacién del mercado inmobiliario espanol
3. Promocién inmobiliaria
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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 inversion 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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