COMPETENCIAS LABORALES EN INTERMEDIACION,

ASESORAMIENTO Y GESTION EN TRANSACCIONES

INMOBILIARIAS

HORARIO

18:00

21:30

MALLA CURRICULAR

TEMARIO

CAPTACION Y ANALISIS LEGAL DE LOS INMUEBLES
1.CAPTACION DEL BIEN INMUEBLE DE ACUERDO A LA NORMATIVA VIGENTE
1.1. Localiza el bien inmueble:

1.1.1. Normativa Aplicable

1.1.1.1. Conceptos Basicos Introductorios al Derecho Inmobiliario

1.1.1.2. Clasificacion de los bienes

1.2. Procesos de Inspeccion y toma de datos del bien raiz:

1.2.1. Datos legales relevantes del inmueble

1.3. Documentacion legal del inmueble para procesos de transferencia de dominio

o alquiler de bienes raices:

1.3.1. Modos de Adquirir el Dominio:

1.3.2. Anélisis de Documentacion Legal

1.4. Identificacion de problemas legales del bien inmueble:

1.5. Elaboracion de Contratos de Corretaje Inmabiliario:

2. INTERMEDIACION, ASESORAMIENTO Y GESTION EN TRANSACCIONES
INMOBILIARIAS

2.1. Transacciones Inmobiliarias

2.1.1. Recopilacion de la documentacion legal segun el tipo de transaccion:

2.1.2. Asesoramiento en negociaciones inmobiliarias:

2.1.3. Preparacion del contrato o convenio de intermediacion y/o representacion:
2.1.4. Acompariamiento al cliente en Procesos de Transferencia de Dominio, hasta

la firma y entrega recepcion del inmueble:

2.2. Administracion de Inmuebles




1. CAPTACION DEL BIEN INMUEBLE DE ACUERDO A LA NORMATIVA VIGENTE
1.1. El Catastro

1.1.1. Informaci6n Catastral

1.1.2. Actualizacion Catastral

1.1.3. Gestion del Catastro

1.1.3. Habilitacién del Suelo

1.4. Procedimientos y metodologia de avaltios para determinacion del precio
probable de venta del inmueble

1.4.1. Métodos de Valoracion

1.4.2. Valoracion inmobiliaria

1.4.2.1. Valoracion Inmobiliaria del Suelo

1.4.2.2. Valoracién Inmobiliaria de la Construccion:

1.4.2.3. Valoracién de suelo y construccion por Método Comparativo de Mercado
1.4.2.4. Elaboracién de Informe

‘2 1.2. Procesos de Inspeccién y toma de datos del bien raiz:

g 18:00 1.2.1. Toma de informacion .

il A\valios Inmobiliarios a 1.3. Estudlo_de Mercado del Bler_l Inmu_eple_ _

8 21-30 1.3.1. Investigacion de Mercado inmobiliario de cada localidad.
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18:00

21:30

CAPTACION Y ANALISIS LEGAL DE LOS INMUEBLES
1. Categorizacion del bien inmueble captado e ingreso en catalogo y base de datos
1.1. Vision de los servicios:

2. Desarrollo del Plan de Marketing

2.1. Vision de los mercados inmobiliarios:

2.1.1. Mercados de consumo y mercados de negocio

2.1.2. Motivacion de los mercados

2.1.3. El cliente

2.2. El corredor inmobiliario:

2.2.1. Los roles del corredor

2.2.2. Herramientas técnicas del corredor

2.2.3. Herramientas humanas del corredor

2.3. La generacion de valor y competitividad:

2.3.1. Entendiendo la competitividad en el negocio inmobiliario
2.3.2. La ecuacion del valor en el negocio inmobiliario

2.3. Marca Personal
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Negociacion y Ventas

18:00

21:30

1. ASESORAMIENTO EN TRANSACCIONES INMOBILIARIAS
1.1. Disefio de Entrevistas y Protocolos para Conocer las Necesidades y Presupuesto del
Cliente.

1.1.1. Definicion de Ventas

1.1.2. Conceptos Basicos (vendedor, comprador, mercado)

1.1.3. Variables del Mercado

1.1.4. Ventas Inmobiliarias

1.1.5. Importancia de las palabras

1.1.6. El lenguaje de la mente

1.1.7. Cdodigos de preferencia lingiistica

1.1.8. Diferencia entre Ventas y Marketing.

1.2. Anélisis del Cliente y su Tipologia para Verificar si Califica para el Bien Inmueble que
Quiere Adquirir o Rentar.

1.2.1. Conocimiento de los Clientes (tipo)

1.2.2. Arquetipos

1.2.3. Neuromarketing

1.2.4. PNL

1.2.5. PNL y la Venta Inmobiliaria

1.2.6. Mapa Mental Visual

1.2.7. Mapa mental Auditivo

1.2.8. Mapa mental Kinestésico
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TALLER PRACTICO

Taller de Corretaje y
Negocios
Internacionales

09:00

13:00

1. Bloque 1

1.1. Introduccion a las Redes Sociales

1.2. Herramientas Digitales para gestion en redes sociales e Inteligencia Artificial
1.3. Estrategias digitales para incrementar ventas en redes sociales
2. Bloque 2

2.1. Fundamentos de la publicidad pagada y politicas
2.2.Introduccién al Meta ADS

2.3. Métricas de la Publicidad Pagada

2.4. Administracién de Presupuesto

2.5. Lanzamiento de Campafias Publicitarias

3. Bloque 3

3.1. WhatsApp Business uso y gestion comercial

3.2. Tiktok Administracion Red Social

3.3. Introduccion a TikTok Ads

3.4. Edicion de Video

18:00

21:30

1. Retorno Sobre la Inversion ROI

1.1. Célculo Comparativo entre Propiedades

1.2. Célculo Comparativo entre Paises

2. Andlisis de Entornos Favorables para la Inversién Internacional

2.1. Andlisis Juridico Contable

2.2. Analisis Macroeconémicos de los Diferentes Paises

3. Perfilamiento de Clientes Internacionales

3.1. Perfilamiento de Cliente Internacionales que Invierten en el Ecuador
3.2. Perfilamiento de Clientes Nacionales que Invierten en el Extranjero
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18:00

21:30

1. Finanzas aplicadas al negocio inmobiliario

1.1. Introduccion al andlisis financiero para corredores.

1.2. Cémo interpretar una tabla de amortizacion.

1.3. Tipos de créditos: hipotecarios, de consumo, VIS y VIP.

1.4. Requisitos y condiciones segun el sistema financiero.

2. Herramientas practicas para asesores

2.1. Coémo calcular créditos y cuotas desde el punto de vista financiero.
2.2. Analizar capacidad de pago y endeudamiento

2.3 Simulacion de escenarios de pago para clientes.

2.4 Cémo explicar al cliente de manera sencilla el impacto de intereses y plazos.
3. Estrategias y tips clave para el corredor

3.1. Coémo acceder y guiar al cliente en créditos VIS y VIP.

3.2. Como salir de la central de riesgos de una manera légica

3.3. Requisitos para créditos hipotecarios en entidades locales.

4. Claves financieras para cerrar mas ventas

4.1. Como convertir la informacion técnica en argumentos de venta.
4.2. Tips de asesoria profesional que generan confianza.

4.3. Casos reales aplicados al mercado inmobiliario local.
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18:00

21:30

Tema 1: Tipos de dispositivos Subtemas: « Smartphones: ventajas y limitaciones * Drones de gama basica (tomas aéreas inmobiliarias) * Camaras de accion
» Comparativa de uso seglin tipo de inmueble

Tema 2: Configuracion basica Subtemas: * Resolucion (HD, Full HD, 4K) « FPS (24, 30, 60) « Balance de blancos ¢ Exposicion y enfoque * Estabilizacion
digital

Tema 3: Composicion fotografica Subtemas: ¢ Regla de tercios ¢ Simetria en espacios ¢ Lineas guia * Encuadre profesional

Tema 4: Narrativa inmobiliaria Subtemas: * Como contar una historia con imagenes * Secuencia logica de espacios * Recorrido visual del inmueble »
Enfoque en venta (emocional vs funcional)

Tema 5: Fotografia y video en interiores Subtemas: » Angulos ideales por tipo de habitacién « Espacios pequefios vs grandes * Captura de profundidad
Tema 6: Fotografia y video en exteriores Subtemas: » Fachadas « Areas comunes  Uso del entorno (jardines, vistas)

Tema 7: Luz natural Subtemas: * Mejores horas del dia « Uso de ventanas ¢ Control de contraluces

Tema 8: Luz artificial Subtemas: « Luces LED portatiles * Eliminacion de sombras duras ¢ Balance de iluminacion interior

Tema 9: Estabilizacion Subtemas: ¢ Tripodes * Gimbals * Movimiento fluido

Tema 10: Audio basico Subtemas: * Microfonos lavalier « Audio con smartphone ¢ Reduccion de ruido

Tema 11: Edicion en apps moéviles Subtemas: ¢ Flujo de trabajo en CapCut ¢ Corte de clips ¢ Transiciones ¢ Musica y ritmo

Tema 12: Optimizacion Subtemas: « Exportacion para redes « Formato vertical vs horizontal « Calidad vs peso del archivo

Tema 13: Tours virtuales Subtemas: ¢ Concepto de recorrido inmobiliario * Grabacion tipo walkthrough ¢ Flujo de navegacion visual

Tema 14: Publicacion Subtemas: * Redes sociales ¢ Portales inmobiliarios * Contenido para ventas

Tema 15: Proyecto final Subtemas: ¢ Planificacion del inmueble * Grabacion completa (interior + exterior + opcional dron) ¢ Edicion del material « Entrega
final tipo cliente real




