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Modulo 1: Mercado Inmobiliario vy Distribucion inmobiliaria

e E| sector inmobiliario.
e Caracteristicas del mercado inmobiliario.
e La agencia inmobiliaria.

e Posicionamiento y estrategia de la agencia inmobiliaria en el
mercado local.
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Modulo 2: Técnicas de prospeccion v localizacion de
iInmuebles

e La funcidon de prospeccion del mercado inmobiliario.
e Rutas de prospeccion.

e Técnicas de localizacion de inmuebles.

= Calificacion de los prospectos.

- TAGO
i estudlos




Modulo 3: Técnicas de captacion Inmobiliaria

e Técnicas de aproximacion de los prospectos.

e Técnicas personales en la captacion de encargos de
intermediacion.

e La entrevista de captacion.

e Argumentario de captacion y tratamiento de las objeciones.

e Otros recursos para la captacion.

e Documentacién para la captacion.

« El final de la captacion.

e Uso de los datos obtenidos en la captacion.
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Modulo 4: Técnicas de intermediacion vy negociacion

e Tipos de encargo de intermediacion inmobiliaria.

« Negociacion de los términos del encargo de mediacion
inmobiliaria.

e Acuerdos de captacion en exclusiva.

e El contrato en exclusiva
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Modulo 5: Sistemas de Gestion Comercial Inmobiliaria

e Caracteristicas de los sistemas de gestion Inmobiliaria.

e Los sistemas de organizacion y archivo de la informacion
captada.

e La red inmobiliaria.

e Otras iniciativas en la gestion comercial inmobiliaria.

- TAGO
i estudlos



Modulo 6: El neqgocio Inmobiliario en las Redes Sociales

e Como crear un blog para mi negocio inmobiliario.
e Optimizacion de la web.

e Los portales inmobiliarios.

e Facebook , como convertir fans en clientes.
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Bolsa de trabajo:

e TAGO Centro de Estudios pone a
disposicion de las empresas, los
profesionales mejor preparados en el
sector inmobiliario.

e Ofrecemos a nuestros alumnos una
puerta abierta hacia nuevas
oportunidades profesionales.
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Incluye todo el material necesario para asegurar el total
o del curso con ejeI’CICIOS de autoevaluamon Yy pruebas
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a ahora para formalizar en breve recibiras:
= El material del curso.
= Una prueba de evalu: tus conocimientos iniciales.
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