
GENERACIÓN DE PROSPECTOS

Y CAPTACIONES



Información Preliminar

TEMAS A TRATAR EN ESTE CURSO, COMO:

• Especializarse como Agente de Bienes Raíces
• Especialización Geográfica
• Fidelizar con contactos de tu área geográfica
• Mantener una Presencia continua



Información Preliminar

OBJETIVO

El objetivo de esta clase es comprender cómo expandirnos o especializarnos según la 
demanda y las oportunidades del mercado.



¿Alguna vez ha notado que a pesar de la gran cantidad de Agentes de Bienes
Raíces en su área, solo unos pocos están haciendo una fortuna vendiendo bienes
raíces? ¿Cuál es el secreto de su éxito?

En primer lugar, es su enfoque para comercializarse a sí mismos y a sus clientes.

Entonces, ¿qué técnicas utilizan para atraer clientes? 

Bueno, mientras que el resto de nosotros estamos colocando publicidades en las
puertas y enviando mensajes por correo electrónico, estos súper vendedores han
perfeccionado las técnicas de marketing que atraen a compradores y vendedores
motivados, y los llevan a actuar.

Ejemplos de las estrategias que usa el best-seller en mi ciudad son los siguientes:

Estrategias



Información Preliminar

¿Qué técnicas se utilizan para atraer clientes? 

2. Especialización Geográfica

3. Cultivar y Cosechar

1. Convertirse en un Especialista



1) Ser un Especialista: 

A pesar de la política de nunca rechazar un listado o candidato calificado,
concéntrese en especializarse en el tipo de propiedad que mejor se adapte a sus
objetivos de rendimiento. Para la persona en mi área, las viviendas unifamiliares
adjuntas brindan el mayor retorno de la inversión y se entregan más rápido. Aquí
es donde realmente está haciendo su dinero.

Estrategias



Información Preliminar

¿Qué técnicas se utilizan para atraer clientes? 

La regla Número 1 es que te detengas a pensar:

EN QUE ÁREA DESEAS SER UN ESPECIALISTA



Información Preliminar

EN QUE ÁREA DESEAS SER UN ESPECIALISTA



Información Preliminar

EN QUE ÁREA DESEAS SER UN ESPECIALISTA

TODAS



2) Especialización Geográfica:

Cuando una persona decide vender su casa, encontrará un agente de bienes raíces,
ya sea por recomendación, reconocimiento de un representante local, o por medio
de las páginas amarillas / blancas, o internet.

Estrategias



2) Especialización Geográfica:

Cuando una persona decide vender su casa, encontrará un agente de bienes raíces,
ya sea por recomendación, reconocimiento de un representante local, o por medio
de las páginas amarillas / blancas, o internet.

Al centrar sus esfuerzos de promoción en una geografía específica, puede aumentar
su presencia en el mercado para que sea la primera llamada telefónica si un cliente
decide vender su propiedad, así como el primero en la lista si le pide una referencia
a un vecino. Además, si se especializa en un área específica, las personas
reconocerán su nombre y estarán más inclinados a confiarle su listado y a negociar
su trato.

Estrategias



La Esfera de Influencias

¿Cómo comenzar nuestro negocio?

Las estadísticas muestran que el 66% de todos los negocios generados por el 95% 
de los profesionales exitosos proviene de solo cuatro fuentes: 

ü Familiares
ü Amigos
ü Conocidos cercanos
ü Referencias generadas por los primeros tres grupos.



La Esfera de Influencias

• Si tiene problemas para pensar en todas las personas en su esfera. Cree una lista 
con personas que conozca de un solo lugar, por ejemplo un edificio, un club al 
cual usted es miembro, el grupo de sus amigos del colegio o de la universidad, 
etc. 



La Esfera de Influencias

Ejemplo de Listas



La Esfera de Influencias

• Si tiene problemas para pensar en todas las personas en su esfera. Cree una lista 
con personas que conozca de un solo lugar, por ejemplo un edificio, un club al 
cual usted es miembro, el grupo de sus amigos del colegio o de la universidad, 
etc. 

• Una vez que ya ha creado una lista, Comprométase con la lista y contáctelos, 
trate de hacerlo por teléfono o enviándoles un correo directo. Si no tiene éxito, 
agréguelos a sus redes sociales, y cree una campaña para que reciban mensajes 
automáticos.



Ejemplo de Listas



La Esfera de Influencias

• Si tiene problemas para pensar en todas las personas en su esfera. Cree una lista 
con personas que conozca de un solo lugar, por ejemplo un edificio, un club al 
cual usted es miembro, el grupo de sus amigos del colegio o de la universidad, 
etc. 

• Una vez que ya ha creado una lista, Comprométase con la lista y contáctelos, 
trate de hacerlo por teléfono o enviándoles un correo directo. Si no tiene éxito, 
agréguelos a sus redes sociales, y cree una campaña para que reciban mensajes 
automáticos.

• Establezca una comunicación frecuente, como mínimo, hable con ellos al menos 
tres veces al año. 



Ejemplo de Listas

Lista de Columnas que debe tener en su lista:

• Nombre
• Teléfono
• Dirección 
• Email
• Es un comprador o un vendedor
• Fecha de su cumpleaños
• Fecha de su aniversario
• Fecha de la última venta o compra que hizo con usted
• Fechas de días Feriados



3) Cultivar y cosechar su área de especialización geográfica: 

Enfoque su mensaje de marketing en el área de especialización geográfica que 
haya elegido. Si su área tiene una alta tasa de rotación de propiedades, le irá 
muy bien. El agente inmobiliario más exitoso de mi área cierra mi puerta con su 
foto todos los lunes por la tarde. Además, incluye una lista de propiedades en mi 
vecindario que están listadas o en venta. 

Mirar el precio de venta de otras 
propiedades es un buen motivador 
para que enumere mi propia casa y 
aproveche las ganancias de capital.

Estrategias



Información Preliminar

¿Qué técnicas se utilizan para atraer clientes? 

Seleccionar un área de granja
es una de las cosas más
importantes que puede hacer
al planificar su campaña.
Piénselo: va a comercializar
en esta área, de manera
regular, durante los próximos
meses (en realidad, años).
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¿Qué técnicas se utilizan para atraer clientes? 

Usted gastará cientos, y
probablemente miles de
dólares en este esfuerzo, a lo
largo de su carrera. Con esas
dos cosas en mente, ¿por
qué tomarías esta decisión a
la ligera?
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¿Qué técnicas se utilizan para atraer clientes? 

• Haga su tarea y no tenga 
miedo a la competencia: 
Ejecute comparables en el 
área. Ejecútelos durante el 
último año o dos. 

• Asegúrese de que haya 
actividad en el área: hay 
ciertas áreas que encontramos 
que apenas tienen rotación. 
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¿Qué técnicas se utilizan para atraer clientes? 

No cambie su área de granja.

Sólo agregue nuevas áreas 
DESPUÉS de que haya tenido 
cierto éxito en la primera y 
tenga más efectivo $$$ para 
poner en su presupuesto de 
marketing.



Presencia continua:

Una vez que haya elegido el tipo de propiedad en la que se especializará y los
vecindarios para cultivar listados, comience a promocionar.

Ud. deberá enviar información de propiedades en postales u otro medio, a sus
clientes objetivo en forma semanal.
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Presencia continua:

En general, tomará alrededor de
quince promociones antes de que
un cliente recuerde su nombre,
pero cuando decida vender su
casa, Ud. recibirá la primera
llamada telefónica.

Estrategias



Presencia contínua:

El objetivo general es atraer la mayor
cantidad posible de listados viables.
Independientemente de quién
finalmente compre la propiedad, como
agente de listado, puede aprovechar la
comisión.

Al centrar su tiempo en promocionarse
con sus objetivos más prometedores,
ahorrará tiempo y aumentará
sustancialmente sus listados.

Estrategias



Vamos a cultivar juntos

Apuntar a vecindarios específicos y convertirse en
el agente de elección para cada comunidad nos
hará diferentes a nuestros competidores.

Los especialistas exitosos en agricultura de bienes
raíces geográficos se comercializan así mismos en
forma sistemática y continuamente para crear una
marca de vecindario como expertos en bienes
raíces del área.

Estrategias



Vamos a cultivar juntos

Lo hacen mediante la diversificación de los tipos de métodos de marketing utilizados
para contactar a los vecinos para mostrar sus muchas técnicas de marketing y evitar
destinatarios molestos con cualquier método con demasiada frecuencia.

Los materiales de mercadeo deben enfocarse en evidenciar el éxito del agente y al
mismo tiempo mostrarle al vecindario que ningún otro agente trabaja más duro para
vender casas.

Estrategias



Vamos a cultivar juntos

Estrategias



Después de enviar información ¿Qué encontramos? 

Por ejemplo, descubrimos que en algunas áreas (principalmente áreas que
están predominantemente habitadas por ciudadanos mayores), el consenso
general es:

Estrategias

"¡El día que vendo mi casa es el día en que me 
sacan de aquí,  con los pies en alto!"

No estoy sugiriendo que NUNCA trabajes en un
área como esta (especialmente si es un área de
la que estás enamorado). Pero, sugiero que
puede ser un área de granja que agregue
DESPUÉS de que haya comenzado otra área y
haya tenido cierto éxito y tenga más efectivo
para poner en su presupuesto de marketing.



• Conoce a tu competencia!, Mira quién está haciendo los tratos.

A diferencia de lo que piensan muchos agentes, la mejor estrategia para elegir
un área de granja es buscar una que NO tenga a nadie en particular vendiendo
todas las casas:

Estrategias



• Conoce a tu competencia!, Mira quién está haciendo los tratos.

Por ejemplo, hay 10-15 agentes que venden los listados, ninguno de ellos con
ese mercado específico, o áreas que tienen un Agente que tiene el mercado
bloqueado.

Estrategias



¿Por qué buscar mercados abiertos?

Bueno, para las áreas que no tienen un sólo agente u oficina, usted tiene una
GRAN oportunidad de hacerse visible, rápida y regularmente, para llamar la
atención de los propietarios de viviendas en el zona, ya que se dedicará a esta
granja y la comercializará regularmente,

Estrategias



Pero, ¿qué pasa con las áreas que tienen un solo agente que tiene todo
bloqueado?

Esas son oportunidades FANTÁSTICAS también, ya que siempre habrán
propietarios en esa área de la granja que francamente no les gusta ese agente.

Estrategias



En resumen,

Puedes comenzar a comercializar religiosamente en el área que escojas, y después
de un tiempo, van a estar muy familiarizados con quién eres y qué haces por ellos,
y te van a elegir entre "ese otro tipo que realmente no les gusta".

Estrategias

GRACIAS!


