GENERACION DE PROSPECTOS
Y CAPTACIONES



Informacién Preliminar

TEMAS A TRATAR EN ESTE CURSO, COMO:

* Especializarse como Agente de Bienes Raices
* Especializacion Geografica

* Fidelizar con contactos de tu area geografica
* Mantener una Presencia continua




Informacién Preliminar

OBIJETIVO

El objetivo de esta clase es comprender cdmo expandirnos o especializarnos segun la
demanda vy las oportunidades del mercado.




Estrategias

éAlguna vez ha notado que a pesar de la gran cantidad de Agentes de Bienes
Raices en su area, solo unos pocos estan haciendo una fortuna vendiendo bienes
raices? ¢ Cual es el secreto de su éxito?

En primer lugar, es su enfoque para comercializarse a si mismos y a sus clientes.
Entonces, équé técnicas utilizan para atraer clientes?

Bueno, mientras que el resto de nosotros estamos colocando publicidades en las
puertas y enviando mensajes por correo electronico, estos super 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:



Informacién Preliminar

¢Queé técnicas se utilizan para atraer clientes?

1. Convertirse en un Especialista _
P b @

3. Cultivar y Cosechar

2. Especializacion Geogrdfica



Estrategias

1) Ser un Especialista:

A pesar de la politica 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 area, las viviendas unifamiliares
adjuntas brindan el mayor retorno de la inversion y se entregan mas rapido. Aqui
es donde realmente esta haciendo su dinero.




Informacién Preliminar

¢Queé técnicas se utilizan para atraer clientes?
La regla Numero 1 es que te detengas a pensar:

EN QUE AREA DESEAS SER UN ESPECIALISTA
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Informacién Preliminar

EN QUE AREA DESEAS SER UN ESPECIALISTA

Hinnnmm




Informacién Preliminar

EN QUE AREA DESEAS SER UN ESPECIALISTA

Terrenos




Estrategias

2) Especializacion Geogrdfica:

Cuando una persona decide vender su casa, encontrara un agente de bienes raices,
ya sea por recomendacion, reconocimiento de un representante local, o por medio
de las paginas amarillas / blancas, o internet.



Estrategias

2) Especializacion Geogrdfica:

Cuando una persona decide vender su casa, encontrara un agente de bienes raices,

ya sea por recomendacion, reconocimiento de un representante local, o por medio
de las paginas amarillas / blancas, o internet.

Al centrar sus esfuerzos de promocién en una geografia especifica, puede aumentar
su presencia en el mercado para que sea la primera llamada telefénica si un cliente
decide vender su propiedad, asi como el primero en la lista si le pide una referencia
a un vecino. Ademas, si se especializa en un area especifica, las personas

reconoceran su nombre y estaran mas inclinados a confiarle su listado y a negociar
su trato.



La Esfera de Influencias

; Cédmo comenzar nuestro negocio?

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

v" Familiares

v Amigos

v" Conocidos cercanos

v Referencias generadas por los primeros tres grupos.



La Esfera de Influencias

* Sjtiene 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

H - = 0 = RJ_Contacts_73519 (2).csv - Excel &=
Archivo Inicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Revisar Vista Q ;Qué desea hacer? Sabri Ozon Q_ Comparti
E FD [ Mostrar consultas Ire [=] Coné(iones Al Y .E:c:u‘.?r ~N E Rel?eno ra'pi‘do ?‘i’ Cf)nsolidrarr B @ EEE Agrupar ~
D Desde una tabla = . Propiedades i Volver a aplicar B-f Quitar duplicados o Relaciones - o & Desagrupar ~
Obtener datos  Nueva . Actualizar ) B il Ordenar  Filtro Texto en et ik o Anilisis de Prevision =
externos~  consulta - D@ Fuentes recientes todo ~ Editar vinculos Yo Avanzadas columnas ©o Validacién de datos ~ @1 Administrar modelo de datos hipétesis ~ E% Subtotal
Obtenery transformar Conexiones Ordenar y filtrar Herramientas de datos Previsién Esquema ]
D4324 ~ I stephane@maytexbusiness.com
A | B ‘ C D
1 |Title First Name Middle Name Last Name
2 | ALEXANDRA GIL a.gil@24asset.com
3 | ANABEL MIRANDA a.miranda3@comcast.net
4 | ARMANDO BORDEN abordenrealtor@gmail.com
5 | ARLENY BORGES aborges@tctitleinsurance.com
6 | ANNE DEMPSEY adempsey@kbhome.com
7 | Adriana angel adrianaangelr@gmail.com
8 | Andre FLOWERS aflowers@primeassetfund.com
9 | ANGELA GOLIGHTY agolightly@resurgent.com
10 Alberto Salomoni albertosalomoni@hotmail.com
1) ALDA ROSA alda.rosa@hotmail.com
12| ALEX GOMEZ alex@livenaples.com
13| ALEXA KINNEY alexakinney@rogers.com
14| Alfonso Panqueva al_panqueva@yahoo.com
15 | NORMA RIBERA ambayeke@hotmail.com
16 | ANDREA CRITES andrea@swflrealtors.com
17| Angela Johnson angela_johnson@earthlink.net
18| Curkovic Angie angie@naplesguru.com
19| Annisa KARIM annisa_k@hotmail.com
20| ANTHONY DOWNING anthony.downing@bankofamerica.com
21 ANTHONY BERNOSKY anthonybernosky@comcast.net
[ Haiat [ DIl CAantarts TO810 N | /D ol



La Esfera de Influencias

» Sitiene 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 contactelos,
trate de hacerlo por teléfono o enviandoles un correo directo. Si no tiene éxito,
agréguelos a sus redes sociales, y cree una campana para que reciban mensajes
automaticos.




Ejemplo de Listas

=) RJ_Contacts. 73519 (2).csv - Excel
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La Esfera de Influencias

* Sitiene 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 contactelos,
trate de hacerlo por teléfono o enviandoles un correo directo. Si no tiene éxito,
agréguelos a sus redes sociales, y cree una campana para que reciban mensajes
automaticos.

* Establezca una comunicacion frecuente, como minimo, hable con ellos al menos
tres veces al ano.



Ejemplo de Listas

Lista de Columnas que debe tener en su lista:

* Nombre
* Teléfono
* Direccidon
e Email

* Es un comprador o un vendedor

* Fecha de su cumpleafnos

* Fecha de su aniversario

* Fecha de la ultima venta o compra que hizo con usted
* Fechas de dias Feriados




Estrategias

3) Cultivar y cosechar su drea de especializacion geogrdfica:

Enfoque su mensaje de marketing en el area de especializacion geografica que
haya elegido. Si su area tiene una alta tasa de rotacion de propiedades, le ira
muy bien. El agente inmobiliario mas exitoso de mi area cierra mi puerta con su
foto todos los lunes por la tarde. Ademas, incluye una lista de propiedades en mi
vecindario que estan listadas o en venta.

Mirar el precio de venta de otras

propiedades es un buen motivador
para que enumere mi propia casay
aproveche las ganancias de capital.




Informacién Preliminar

¢Qué técnicas se utilizan para atraer clientes?

Seleccionar un area de granja
es una de las cosas mas
importantes que puede hacer
al planificar su campana.
Piénselo: va a comercializar
en esta area, de manera
regular, durante los proximos
meses (en realidad, ainos).
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Informacién Preliminar

¢Qué técnicas se utilizan para atraer clientes?

Usted gastara cientos, vy
probablemente miles de
dolares en este esfuerzo, a lo
largo de su carrera. Con esas
dos cosas en mente, épor
gué tomarias esta decision a
la ligera?
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Informacién Preliminar

¢Qué técnicas se utilizan para atraer clientes?

e Haga su tarea y no tenga
miedo a la competencia:
Ejecute comparables en el
area. Ejecutelos durante el
ultimo ano o dos.

e Asegurese de que haya
actividad en el area: hay
ciertas areas que encontramos
gue apenas tienen rotacion.
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Informacién Preliminar

¢Qué técnicas se utilizan para atraer clientes?

~
=

o Valle Lo
Campino
A\ ),
|

T\
ora ™
PR\
Cog®

No cambie su area de granja.

Solo agregue nuevas areas
DESPUES de que haya tenido
cierto éxito en la primeray
tenga mas efectivo $$S para
poner en su presupuesto de
marketing.
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Estrategias

Presencia continua:

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

Ud. debera enviar informacién de propiedades en postales u otro medio, a sus
clientes objetivo en forma semanal.




Estrategias

Presencia continua:

En general, tomara alrededor de
guince promociones antes de que
un cliente recuerde su nombre,
pero cuando decida vender su
casa, Ud. recibirda la primera
llamada telefdnica.

BUSINESS

YOUR INNGYATION SLOGAN P XT GOES MiRE

Dolor sit amet
consectetuer a
dipiscing elit.

WHAT's OUR
SERVICE?




Estrategias

Presencia continua:

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
comision.

Al centrar su tiempo en promocionarse
con sus objetivos mas prometedores,
ahorrara  tiempo y aumentara
sustancialmente sus listados.

Empresa

Email Contacto

PILAR IGLESIAS

ECHIGAR DE IGLESIAS, SUSANAE.
RITO FRANCG, EDUARDO

FOUARDO BRITO

COOP DAYQUE

JGUSTAVO EOFFANO

DE BRUM DE BOZZ0. JANET

uce@gma m IW_.BERTO BOZZO

DE BRUM, DANIEL

brum@adnetcon.uy NG. DANIEL DE BRUM

IAZ DE IFRAN, MAGDALENA

flagcaiena Diaz de ifran

RRaul Doldan

UTRA DA SILVEIRA. MARIO F.
UTRA DA SILVEIRA, ROBERTO

Feonando Dutra

ROBERTO DUTRA

STANCIA MATAOJO S.C.

ELSON PACHECO

FILLIOL ¥ BARREIRO

FOUARDO FILLIOL

FROS., ALVARO DANIEL

NG_AGR. ALVARO FROS

FROS, OSCAR ALFREDO

JOSCAR ALFREDO FROS

IGRASSCO VIDART, JUAN MANUEL

PUAN MANUEL GRASSO

IASION SARL

DIANA GUIONET DE GUGGERI

CROSSA, JUAN ESTEBAN

VORGE HIRIART hijo

HIRIART E HS., JORGE HUGO

JORGE HIRIART

NEREILAN S.R.L

[Sara Azam buja

INOTALVE SR.L

Puan Perez Jones

FLETCHER PANIZZA, HNOS

DIEGO FLETCHER

LAS ROSAS ESTANCIA SC
L LANOVERDE S.A. (GABRIEL FILLAT)

Roberto Serventi

Gabriel Fillat

LLANOVERDE S.A. (JAVIER FILLAT)

Pavier Filat

LOS PAMPAS

Fornando Fillat

LOS TORDCS SENC

Diego Otegu

JMANABIS.A

] ng. Mauricio Borges

PEREIRA HENDERSON, ANA MARIA

anabi@adinet.com.uy
hipecegadinel. com.uy fana del Carmen Ball

PEREIRA MACHADO, MONICA

[ronca pereiramachads@gmal.confeSC. MONICA PEREIRA

ISuc. Martin Tafernaberry

fed. Vet Juan Carles Tafemaberry

Pulic Garcia

bia Sierra de Salaverry

AN RAMON S.6.

Pvaro Mendaz

ISARANDI S.G

JNG_AGR. EDUARDO MILLER

ISILVA Y ROSAS, Elsa Maria

ng. Carrasco

lgar Zabala

PRIZAGA, ANDRES

Elgari Zabala

FABALA ELGARI

Elgnu Zabala

IGRAN PEDRO SA.

Ramiro lrazoqui

BAZZANO, JUAN JOSE

Puan Bazzano

NOTEJANE SCARRONE HNOS

wleane.femando@gmail.com FFormando Nolejane

ZABALA, ALMA

[rbenia@ adinatcom uy artin Bania

JOSE LUIS GALIMEERTI

Hgalmb@amnol.corn.uv Pose Luis Galimbert




Estrategias

Vamos a cultivar juntos

Apuntar a vecindarios especificos y convertirse en
el agente de eleccidn para cada comunidad nos
hara diferentes a nuestros competidores.

Los especialistas exitosos en agricultura de bienes
raices geograficos se comercializan asi mismos en
forma sistematica y continuamente para crear una
marca de vecindario como expertos en bienes
raices del area.




Estrategias
Vamos a cultivar juntos

Lo hacen mediante la diversificacion 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 ningun otro agente trabaja mas duro para
vender casas.

Advertising

Promotional

Customer
Reviews

KA Mobile
yelp* Search

U




Estrategias

Vamos a cultivar juntos

Online
Advertising

¥ Promotional

Customer
Reviews

A
yelp+




Estrategias

Después de enviar informacion ¢Qué encontramos?

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

"iEl dia que vendo mi casa es el dia en que me
sacan de aqui, con los pies en alto!"

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




Estrategias

e Conoce a tu competencia!, Mira quién esta haciendo los tratos.

A diferencia de lo que piensan muchos agentes, |la mejor estrategia para elegir
un area de granja es buscar una que NO tenga a nadie en particular vendiendo

todas las casas:

ESTIMADO CLIENTE FAVOR COMUNICARSE A ESTOS NUMEROSII"
PARA INFORMACION DE TODAS LAS OPCIONES EN ESTA PAGINAWEB,
YA QUE LOS OTROS NUMEROS QUE APARECEN EN ANUNCIO NO EXISTEN

ACTUALIZACION DE D.
VENTA , RENTA, CON
ADMINISTRACION

*CASAS :
*APARTAMENTOS 73
*LOCALES CONY
*TERRENOS 224
*FINCAS 4
*EDIFICIOS CONE

¢-q ‘umalCEL:3167-5358; T[of "
E=TEL OFICINA 2553-8967 *25538593




Estrategias

e Conoce a tu competencia!, Mira quién esta haciendo los tratos.

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

bloqueado.

ESTIMADO CLIENTE FAVOR COMUNICARSE A ESTOS NUMEROSII"
PARA INFORMACION DE TODAS LAS OPCIONES EN ESTA PAGINAWEB,
YA QUE LOS OTROS NUMEROS QUE APARECEN EN ANUNCIO NO EXISTEN

ACTUALIZACION DE D.
VENTA , RENTA, CON
ADMINISTRACION

*CASAS :
*APARTAMENTOS 73
*LOCALES CONY
*TERRENOS 224
*FINCAS 4
*EDIFICIOS CONE

¢-q ‘umalCEL:3167-5358; T[of "
E=TEL OFICINA 2553-8967 *25538593




Estrategias

éPor qué buscar mercados abiertos?

Bueno, para las areas que no tienen un sdlo agente u oficina, usted tiene una

GRAN oportunidad de hacerse visible, rapida y regularmente, para llamar la
atencion de los propietarios de viviendas en el zona, ya que se dedicara a esta
granja y la comercializara regularmente,




Estrategias

Pero, équé pasa con las dreas que tienen un solo agente que tiene todo
bloqueado?

Esas son oportunidades FANTASTICAS también, ya que siempre habran
propietarios en esa area de la granja que francamente no les gusta ese agente.




Estrategias

En resumen,

Puedes comenzar a comercializar religiosamente en el area 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".

GRACIAS!



