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УЧЕБНЫЙ ПЛАН И КАЛЕНДАРНЫЙ УЧЕБНЫЙ ГРАФИК  

программы дополнительного профессионального образования  

«Брокер – эксперт по коммерческой недвижимости» 
Форма обучения: очная, заочно- дистанционная 

Срок обучения: 3 недели  

Базовое образование: среднее профессиональное или высшее 

 

Срок обучения:  3 недели 74 часа. 

Режим занятий: 4-10 часов в день. 

 
 
№ 

п/

п 

 
 

Наименование разделов и дисциплин 

 
 

Всего 

 
В том числе: 

 
 

Фор

мы 
конт

роля 

Календарный график по 
неделям 

 

 

лекции 

практиче 

ские 

занятия 

1 2 3 

1 2 3 4 5 6    

1. Агент и Брокер на рынке коммерческой недвижимости,  их задачи 

и способы сотрудничества. 
 

2 2 -  2   

2. Образование и самообразование, бренд  специалиста по 

коммерческой недвижимости. Продвижение в социальных сетях. 

2 2 - - 2   

3. Управляющие компании и брокеры по коммерческой 
недвижимости. Конкурентоспособность. 

2 2 - - 2   

4. Ценообразование на брокерскую услугу и партнерские сделки. 2 2 - - 2   

5. Виды коммерческой недвижимости, классификация, требования, 

предъявляемые к различным видам объектов. 

4 4 - - 4   

6. Использование земли под коммерческие  цели в зависимости от  
категории земель. 

4 4 - - 4   

7. Стандарты работы в коммерческой недвижимости для риэлторов. 

Работа с собственниками ( 10 категорий собственников). Работа с 
заказчиками (4 категории заказчиков). 

4 4 - - 4   

8. Договоры на услуги. Основные моменты и тонкости в договорах. 

Управление недвижимостью 

8 4 4 -  8  

9. Специфика работы с высокобюджетными объектами 
коммерческой недвижимости 

4 4 - -  4  

10

. 

Аренда,  приватизация, выкуп  нежилых помещений 4 4 - -  4  

11
. 

Доверительное управление коммерческой недвижимостью.  
Практика работы 

4 4 - -  4  

12

. 

Изменения рынка коммерческой недвижимости для арендодателей 

и арендаторов. 

Быстрое перепрофилирование коммерческого помещения под 
требование рынка. Нормативные требования. 

4 4 - -  4  

13

. 

Оптимизация площадей. Разделение больших коммерческих 

помещений на несколько обособленных помещений. Новые  
технологии взаимодействия профессионалов рынка в работе 

коммерческой недвижимостью 

4 4 - -  4  

14
. 

Street-retail.  Основные виды сделок на рынке коммерческой 
недвижимости. Как выбрать помещение для инвестиций, на какие 

нюансы обращать внимание. Бренд брокера. Маркетинг 

недвижимости. 

4 4 - -   4 

15
. 

Продажа/ аренда  торговой недвижимости (street-retail). 
Специфика подбора объектов, тенденции развития данного вида 

недвижимости. 

4 4 - -   4 

16
. 

Техники увеличения ликвидности объекта: увеличение площади, 
увеличение выделенной мощности инженерных сетей, снятие 

аварийности 

4 4 - -   4 



 

17
. 

Специфика сделок с недвижимостью под гостиничный бизнес. 
Требования, ограничения, запреты. Расчёт инвестиционной 

привлекательности, спрос и перспективы данного сегмента 

нежилой недвижимости 

4 4 - -   4 

18

. 

Брокеридж торговых центров: Понятие торгового центра. 

Классификация. Концепция торгового центра и как с ней работать. 

Спрос и предложение. Формирование пула арендаторов. Аспекты 
рекламного предложения. Слагаемые арендной ставки. 

Жизненный цикл проекта и реновация. 

4 4 - -   4 

19

. 

Многофункциональные проекты: Набор функций - торговая, 

офисная, жилая недвижимость. Как формируется концепция 
проекта. Анализ потребителей и конкурентный анализ. Что такое 

синергия функций и как с ней работать. Особенности зонирования 
и внутренней навигации, влияние на ставку аренды 

4 4 - -   4 

 Итоговый экзамен (в форме теста)  2   2   2 

 Всего 74 68 4 2 20 28 26 
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