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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Vocabulario específico de bienes inmuebles en inglés y español./Specific 
real estate vocabulary in English and Spanish. 

 Frases clave para la negociación inmobiliaria en ambos idiomas./Key 
phrases for real estate negotiation in both languages 

 Estrategias de comunicación efectiva con clientes internacionales./Effective 

communication strategies with international clients 
 Técnicas de persuasión y argumentación en inglés y español./Persuasion 

and argumentation techniques in English and Spanish 
 Cómo presentar propiedades de manera atractiva bilingüemente./How to 

present properties attractively in both languages 

 Gestión de objeciones y preguntas en negociaciones multilingües./Handling 
objections and questions in multilingual negotiations 

 Redacción de contratos y documentos inmobiliarios en ambos 
idiomas./Drafting contracts and real estate documents in both languages 

 Estrategias para cerrar acuerdos exitosamente en inglés y 

español./Strategies for successfully closing deals in English and Spanish 
 Adaptación cultural en la comunicación inmobiliaria./Cultural adaptation in 

real estate communication 
 Técnicas de networking internacional para agentes 

inmobiliarios./International networking techniques for real estate agents 

 Uso de tecnologías digitales en la negociación inmobiliaria bilingüe./Use of 
digital technologies in bilingual real estate negotiation 

 Desarrollo de habilidades interculturales en el ámbito 
inmobiliario./Development of intercultural skills in the real estate field 
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