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Conocimientos y metodologias para:
e Identificar oportunidades de suelo y analisis de su viabilidad.
e Compra de suelo y disefio de promociones.
* Busqueda de financiacion.
® Pago de licencias, impuestos vy tasas.
e Venta y postventa de la promocion.
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Presentacion

El sector inmobiliario, y méds concretamente el centrado en el sector residencial, se ha consolidado como uno
de los mds resistentes a la tltima gran crisis econémica que ha sufrido el mundo, y, por ende, Espaiia: la crisis
originada por la pandemia del Covid 19. No siempre ha sido asi, en la memoria de todos queda la gran crisis
de 2007 que tan duramente golped al sector inmobiliario. Muchas empresas quebraron, la practica totalidad de
los bancos y cajas se vieron muy negativamente afectados y, en general, el pais cay6 en una profunda recesion.
Es importante aprender de los errores aunque, en general, se estin haciendo las cosas bien y profesionalizando
estas empresas, el inmobiliario es un sector resiliente y rentable.

He aqui la clave del curso: “aprender para hacer las cosas bien”.

En la época del boom inmobiliario era habitual tener que competir con promotores no profesionales, es decir,
personas / pymes con dinero (o ficil acceso al mismo) que en alglin momento pensaron que promover era
un tema moderadamente sencillo, ya que con el dinero del banco y subcontratando todo (proyecto, venta y
construccién) era ficil conseguir altos beneficios.

Este curso profundiza en las distintas fases del proceso productivo (dentro del sector residencial) y los
distintos departamentos que intervienen. Incidiremos en los aspectos clave, esos en los que no se puede fallar
y que determinardn el éxito o fracaso de nuestra promocidén. El inmobiliario es apasionante, pero exige de una
muy fuerte inversién y asuncién de riesgos iniciales. Es también nuestro objetivo identificarlos y aprender a
mitigarlos.

La Formacion E-learning

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

) Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mis adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

e Generar una vision global detallada del negocio de la promocién inmobiliaria residencial.

e Comprender las distintas fases de una promocién inmobiliaria.

e Identificar herramientas de decisidén para acometer una promocién inmobiliaria residencial.

e Identificar las principales formas de adquisicién de suelo para la promocién inmobiliaria residencial.
® Profundizar en los aspectos clave del negocio promotor.

* Qué fases nos encontramos en el disefio de una promocion.

e Conocer los principales impuestos, tasas y licencias que tendremos que obtener para el desarrollo de nuestro
proyecto de edificacidn, y vinculados a él.

® Qué opciones, estrategias y férmulas tiene una empresa promotora para encontrar financiacién.
® Disponer de herramientas de juicio ante diferentes enfoques estratégicos.
e :Qué son los criterios ESG?

e Identificar las nuevas implicaciones legales derivadas de la actividad comercial inmobiliaria en materia de
proteccién de datos, prevencion del blanqueo y compliance penal.

e Conocer las fases (y su orden correcto) del proceso de entrega de una promocion.

® Disponer de un marco global de actuacion en las distintas fases del negocio.

(€ Domine las técnicas y herramientas necesarias para
una adecuada direccion y gestion de las promociones
inmobiliarias”

Dirigido a:

Empresas promotoras, constructoras, agencias comercializadoras y consultoras inmobiliarias, asi como a
todos aquellos profesionales del sector que deseen mejorar sus competencias.

Vilido también para todas aquellas personas que quieran adentrarse en el sector de las promociones
inmobiliarias (residencial).
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

f
Manual de Estudio
10 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.

N

™
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

b
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Identificacion del suelo y analisis de
viabilidad del proyecto

4 noras

La seleccion del suelo donde desarrollar una promocidn es la decision mds importante que ha de
tomar cualquier empresa promotora. En funcién del tipo de promocién que se vaya a realizar y

de la estrategia de la compaiiia, elegir uno u otro suelo puede suponer la diferencia entre obtener
un gran margen en un tiempo éptimo o, por el contrario, y en el caso extremo, poner en peligro la
viabilidad de la compaiiia, dependiendo del tamafio y la solvencia de ésta.

1.1. Edificabilidad de la parcela.

1.2. Precios estimados.

1.3. Adicionales.

1.4. Uso (urbanistico) del suelo.

1.5. Precio de repercusion.

1.6. Coste de construccion estimado.
1.7. Resto de precios y costes.

1.8. Gastos variables.

1.9. Honorarios técnicos.

1.10. Coste de la licencia de obra.
1.11. Margenes del proyecto.

1.12. Calculo de la TIR del proyecto. Interpretacién del VAN y TIR.

1.13. Conclusiones del estudio de viabilidad.

MODULO 2. Negociacién y compra del suelo

Comprar un suelo para el desarrollo de una promocién inmobiliaria es un proceso complejo pero
esquemadtico. Vamos a repasar las principales formas de adquisicién de suelo a terceros privados (no
Administraciones Publicas) que, con seguridad, nos encontraremos.

2.1. Pago al contado. Escritura en el acto.

2.2. Pago aplazado. Escritura en el acto.
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2.3. Opcién de compra. Contrato privado.
2.4. Permuta de suelo por viviendas.
2.5. Compra de una sociedad mercantil.

2.6. Proindiviso.

MODULO 3. Disefio de la futura promocién

Una vez hemos comprado el suclo sobre ¢l que construiremos nuestro proyecto inmobiliario
residencial (porque nuestro estudio de viabilidad ha concluido que es rentable realizarlo), es el
momento de comenzar con el disefio del producto final objeto de venta.

3.1. Disefio de planos comerciales (anteproyecto).
3.2. Redactado del proyecto basico.
3.3. Redactado del proyecto de ejecucidn.

3.4. Breve referencia a la normativa urbanistica.

| MODULO 4. Tasas, impuestos y licencias

Pocos negocios encontraremos tan afectados por gestiones y tasas con Administraciones Publicas
como lo es el negocio inmobiliario.

4.1. Tasas e impuestos:

4.1.1. Impuesto sobre instalaciones, construcciones y obras (ICIO).
4.1.2. Tasa de solicitud de licencia de obras.

4.1.3. Tasa de comprobacién y control de establecimientos.

4.1.4. Impuestos municipales:

4.1.4.1. Impuesto sobre Actividades Econémicas (IAE).

4.1.4.2. Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBI).

4.1.4.3. Plusvalias.

4.1.4.4. Gestion de residuos.

4.1.4.5. Vados.

4.2. Licencias:
4.2.1. Licencia de obras (LDO).
4.2.2. Licencia de primera ocupacién (LPO).

©
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4.3, Calificaciones.

4.4. Catastro.

MODULO 5. Bisqueda de la financiacion

5.1. Financiacién bancaria:

5.1.1. Préstamo para la adquisicién del suelo.

5.1.2. Préstamo hipotecario promotor (PHP).

5.1.3. Financiacién especifica del IVA en la adquisicién del suelo.
5.1.4. Préstamos corporativos.

5.1.5. Descuento comercial.

5.1.6. Préstamos sindicados.

5.2. Financiacion no bancaria:

5.2.1. Fondos de inversion, family office.
5.2.2. Crowdfunding inmobiliario.
5.2.3. Emisién de titulos.

5.3. Avales y garantias:

5.3.1. Avales a clientes.

5.3.2. Avales a Administraciones Publicas.
5.3.3. Avales a proveedores.

5.3.4. Avales al finalizar la promocién.

MODULO 6. Venta de las viviendas

En el negocio promotor se empieza a vender la vivienda desde el mismo momento en el que
compramos el suelo, ya que la ubicacion de los pisos es uno de los factores mas importantes a la hora
de tomar la decisién de compra. Cada comercial aplicara sus propias técnicas de venta y utilizard sus
estrategias pero, en términos generales, la venta de viviendas debe seguir un procedimiento claro en
el que no se pueden obviar las implicaciones legales que implica.

6.1. Implicaciones legales:

6.1.1. Proteccion de datos.

6.1.2. Prevencién del blanqueo de capitales.
6.1.3. Compliance penal.

6.2. La actividad comercial:
6.2.1. La tarificacién.
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6.2.2. Generacién de contactos:
6.2.2.1. Web inmobiliaria.
6.2.2.2. Microsite inmobiliario.
6.2.2.3. Landing page.

6.2.3. Realizacién de entrevistas.
6.2.4. Documentos de compra:
6.2.4.1. Pre-reserva.

6.2.4.2. Reserva.

6.2.4.3. Contrato.

6.2.4.4. Escritura publica.

MODULO 7. La construccién

7.1. Normativa.
7.2. Produccién.
7.3. Responsabilidad Civil en la Construccion.

7.4. La industrializacién en la construccién.

MODULO 8. Entrega de las viviendas

8.1. Requisitos previos:

8.1.1. Declaracién de obra nueva y divisién horizontal.
8.1.2. Licencias de funcionamiento.

8.1.3. Licencia de primera ocupacién.

8.2. Entregas con financiacién.

MODULO 9. La postventa

La correcta gestién de todos los servicios postventa es un factor clave de diferenciacién para las
compaiiias promotoras. Su misién es facilitar al maximo la relacidn con los clientes y responder de
forma efectiva a sus peticiones tras la compra de la vivienda.

9.1. Generalidades.

9.2. Percepcion real de la calidad del promotor.
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MODULO 10. Los criterios ESG en la promocién N
inmobiliaria

Los criterios ESG (Environmental, Social and Governance) se refieren a factores ambientales, sociales
y de gobierno corporativo que se tienen en cuenta a la hora de invertir en una empresa. Aunque su
origen se remonta a varias décadas atrds, en los ultimos afios se han convertido en la referencia de la

Inversion Socialmente Responsable (ISR).

10.1. :Qué son los criterios ESG?
10.2. Los criterios ESG en el sector inmobiliario.

10.3. Fondos Next Generation.
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Autor

Jorge Martinez
Vi) Licenciado en Ciencias Econdémicas y Empresariales con mds de 25 afios de experiencia en el drea
financiera de compaiifas multinacionales dentro del sector inmobiliario.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
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A SCHOOL

v

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

DIRECCION Y GESTION DE EMPRESAS INMOBILIARIAS (PROMOTORAS)

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las prucbas de evaluacion de las que consta l curso.

P e
/,

()

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ e



