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COMOHACER ROLE PLAY
EFECTIVAMENTE

1.- Mantente de pie mientras ensayas el Role Play
2.- Siempre sonrie, sonrie y sonrie

3.- Se entusiasta

4.- Cuida la posicion de tus manos

5.- Actitud positiva

6.- Sigue los guiones palabra a palabra

COMO APRENDERGUIONES

1.- Léelos en voz alta lo mas rapido posible

2.- Canta el contenido de los guiones linea tras linea
3.- Cuida la posicion de tu cuerpo y tonalidad de la voz
4.- Haz el role play con tu coach (gerente)

5.- Haz role play con uno de tus companeros




CONTACTOS A TU “ESFERA DE INFLUENCIA”

PERSONALMENTE O POR TELEFONO

(Recuerda estas llamando a personas que YA CONOCES)

1 Holasoy ¢Cémo te ha ido? Te llamo porque quiero compartirte
que estoy trabajando como asesor inmobiliario en Foix Realty 100
Ademas de saludarte quisiera preguntarte algo, étienes un minuto?

¢Conoces a alguien.... que quisiera vender o comprar una propiedad?

Podrias pensar si alguien en tu (zona, trabajo, club deportivo)... necesitara de mis servicios
como asesor inmobiliario en este momento? (si te dice que SItu responde...) Estupendo!

4 Teimportaria proporcidname sus datos para que le llame por teléfono de tu parte?

Por cierto, tu o alguien de tu familia han pensado en cambiarte pronto? ( ) Excelente, gracias.

CONTACTOS ATU “BASE DE DATOS”

(PERSONALMENTE O POR TELEFONO)

(Recuerda que estas llamando a personas que YA TE CONOCEN)

NI emsim—

1 Holasoy de la oficina de Foix Realty 100 ¢ Como ha estado
usted? Me da mucho gusto saber que usted y su familia estan bien. ¢Me podria regalar un
minuto? (Gracias).

2 Estoy pensando en que yo le podria ayudar si tuviera alguna pregunta relacionada con bienes
raices (si te dice que tiene alguna pregunta, tu dile):
¢ ¢Quisiera saber si es buen momento para vender o comprar un inmueble?
¢ ¢(Quisiera saber las condiciones de mercado en su zona?
¢ ¢(Quisiera saber el precio actual de su propiedad?

3 s recuerde que mi negocio se basa en recomendaciones de buenos clientes
como usted. Asi que quisiera preguntarle, ¢Sabe de alguien que desee comprar o vender un
inmueble ahora o en un futir cercano?

4 Pudiera ser alguien de la zona o algun familiar o amigo de trabajo.

Le agradezco su ayuda y si alguna persona se le viene a la mente, por favor
siéntase en libertad de contactarme en cualquier momento. Muchas gracias.




DESARROLLANDO

UNA ESFERA DEINFLUENCIA /////////////W

Usa la siguiente lista como un recordatorio para desarrollar contactos adicionales. Piensa en alguien
qgue pudiera estar dentro de la siguiente lista. Escribe en una libreta los nombres y teléfonos de
esas personas, si no tacha la lista.

Contador Cosmetdloga MUsica

Aerobics Country Club Nutricion
Aerolinea Crédito Enfermera
Sistemas dealarmas Mensajeria Maestro
Departamento Dentista Periddico
Cuidado de animales Dermatdlogo Computacién
Vendedor Doctor familiar Impresién
Valuador Pediatra Tecnologia

Arte Ingeniero Optometrista
Atleta Arquitecto Ortopedista
Automotriz Bombero Pediatra
Abogado Policia Pedicura

Nifiera Florista Farmacia

Banco Muebleria Teléfonos
Cantinero Jardines Albercas
Salénde belleza Golfista Escuelas
Baseball Futbolista Agencia de viajes
Barbero (estilista) Seguro de vida Agente de seguros

Barcos

Club deportivo

Renta deautos

Librero Club de lectura Resort

Corredor de Bolsa Gym Restaurante
Constructor Caballos Anuncios
Desarrollador Hospital Secretaria

Boliche Hoteles Reparaciones

TV por cable Inversiones Letreros

Teléfono celular Joyeria Software

Politica Lavanderia Spa

Limpieza decasa Limosinas Tienda dedeporte
Quiropractico Administrador Cirujano

Iglesia

Colegas

Manifacturas

Terapista

Telecomunicaciop——
Tenis




GUIONES TELEFONICOS PARAVTD' ) —
(VENDEDORES DE TRATO DIRECTO) VL,
LE ESTASLLAMANDO PORTELEFONO:

Hola minombre es de Foix Realty 100 y hablo por la propiedad en venta.
¢Es usted el propietario?

Estoy haciendo una encuesta a los vendedores de trato directo en esta zona y quisiera saber.

Si usted vendiera su propiedad a donde piensa cambiarse? (a___ )Excelente!

Que tan pronto quisiera cambiarse ahi?(en____ ) Muy bien!

En una escala del 1 al 10 que tan motivado esta en cambiarse? ( ) Bien!

Que métodos esta utilizando para promover su propiedad? (periddico e internet) Ok.

Como determind usted el precio de su propiedad? ( ) Estupendo!

Estaria usted dispuesto a negociar el precio con un comprador? (si fuera necesario), Muy bien!

Por qué decidio usted vender usted mismo su propiedad... en vez de contratar los servicios de

una inmobiliaria? ( ) Entiendo!

8 Esta usted consciente del riesgo que representa que usted venda su propiedad sin la ayuda de
un profesional como yo? ( ) iNo me diga

9 Legustaria que le comentara de que manera puede vender su inmueble sin correr riesgos y de

las técnicas y herramientas seguras de promocion que tenemos en Foix Realty 100 para vender

su casa? () Estupendo!

10 Cuando seria el mejor dia para pasar a visitarlo? Hoy o Mafiana tal vez?

t&iﬂf&jgﬁcmwo ENPERSONA /////////////W

Hola estoy buscando al propietario de esta casa. ¢Es usted? Mi nombre es
de Foix Realty 100
Como especialista en esta zona, mi meta es conocer las propiedades que se estan ofertando para
darlas a conocer a los compradores con los que estoy trabajando.

¢Tendria inconveniente en hacerle unas preguntas acerca de su propiedad? (Muchas gracias)

~N oo oA O -

1 Lainformacion que vi en Internet que tiene #___recamarasy #____bafhos. ¢Escorrecto?

¢ ¢Son amplias las recamaras?

e (Los bafios son remodelados?

¢ {COmo esta su cocina?

¢ ¢Usted cree que es una buena zona para las familias?

Me parece que es una estupenda casa ¢éQué es lo que lo motiva a venderla?

Sila vende a donde esta considerando cambiarse?

Usted necesita vender esta casa para poder comprar otra?

Que precio esta pidiendo por su casa?

¢Por qué desea venderla por usted mismo en vez de apoyarse con una empresa inmobiliaria?

Si usted encontrara una ventaja importante para...darla a un profesional inmobiliario,

¢lo consideraria? (si te dice Tal Vez Si). Tu responde:

8 Le parece bien que me redna con usted por 20 minutos para que podamos platicar de que
manera le podemos ayudar para lograr sus propdsitos?

9 Que dias seria el mejor para usted? ¢A qué hora podria ser? (perfecto)
10 Espero poderverloel___ alas muchas gracias de nuevo, que tenga buen dia.

NO U b~ WN




GUIONES PARA LOS VECINOS DE UNA PROPIEDAD //////////////%

RECIEN INCORPORADA
(EN PERSONA)

Hola soy de Foix Realty 100 y queria comentarle que mi oficina acaba de incorporar
para la venta (renta) una casa en la calle de que tiene recamarasy bafos.

Y estaba pensando si usted conoce a alguien que le interese cambiarse a esta zona? (no a nadie)
Ok ya veo, Le agradezco se haya tomado el tiempo de atenderme. Por cierto, me permite
preguntarle:

1 <¢Siusted tiene planes de mudarse en corto plazo? (no creo mudarme) Excelente!

2 ¢éCudnto tiempo lleva viviendo usted en esta zona? (10 afios) Muy bien!

3 ¢Sabesialguno de los vecinos esta vendiendo o rentando su inmueble?

Quiero que sepa que si necesita informacion de mercado de esta zona o si requiere de algin

servicio inmobiliario yo estoy a sus érdenes.... Le dejo mi tarjeta de presentacidn......Que tenga
buena tarde.

GUIONES PARA EXCLUSIVASVENCIDAS N tttt—

(persona apersona)

Hola minombre es de Foix Realty 100 ¢es usted el propietario? (Si)

Me he dado cuenta que el rotulo venta de su propiedad ya no esta y me pregunto si ya se vendid o
si su contrato de exclusiva ya esta vencido (si ya vencio) Excelente!

Bueno queria saber si usted....

¢AUN sigue interesado en vender su propiedad? (SI) Muy bien!

—t

¢Cuando estaria pensando en tener una entrevista con el asesor inmobiliario para vender su
propiedad?(nunca) Ya veo!

¢Que fue lo que motivé que su propiedad no se vendiera? (la mala inmobiliaria) Ya veo!
¢Qué es lo que usted considera que hizo bien el asesor o la inmobiliaria? (no hizo nada) Ouch!
¢Qué hubiera deseado que hicieran? (pues vender mi propiedad) Tiene razon!

¢Qué es lo que usted quisiera que la siguiente inmobiliaria y su asesor hagan para vender su
propiedad? (que pongan mas publicidad) Comprendo!

¢Yatiene pensado alguna inmobiliaria para hacer el trabajo? (No) Estupendo!

Me gustaria que me pudiera dar la oportunidad sin ningun compromiso, de explicarle las
técnicas y herramientas de venta que tenemos en Foix Realty 100... {le pareceria bien? (ok)

O O O o1k~ W N

¢Cuando seria mejor para usted... el lunes en la mafiana o el martes por la tarde?



GUIONES DE PRE-CALIFICACION ) —
PARA PRESENTACION DE SERVICIOS VL

Le estas Ilamando al propietario por teléfono:

Antes de presentarme con usted, me gustaria hacerle unas preguntas. ¢Estaria de acuerdo?

1

2

¢Silo que yo le dijera tuviera sentido... y se sintiera seguro de que yo y mi oficina le podemos
ayudar a vender su propiedad... estaria dispuesto a darme la exclusiva para venderla?

i Piensa usted entrevistarse con un asesor de otra oficina inmobiliaria?

¢Digame... a donde planea usted mudarse?

Como asesor inmobiliario, yo desarrollo analisis de mercado todos los dias por lo que asumo
que usted me dara la exclusiva, en el precio de mercado, ées correcto?

¢Cudl seria para usted el precio minimo a pedir por su inmueble?

Estaria dispuesto a aceptar un crédito bancario del comprador o quiere vender de contado?

Le voy a mandar a su e-mail un paquete de informacion de nuestros servicios, se tomaria unos
minutos para revisarlos? Gracias.

Tiene alguna pregunta antes de mi visita? (no) Excelente!

Mi visita para presentarle mis servicios y de mi oficina me tomaria unos 25 a 30 minutos.
¢Esta bien para usted? ( ) Lo veo entonces el dia alas




LA PRESENTACION
DE ANALISIS DE MERCADO COMPARATIVO (AMC)

Recuerda que la presentacion del resultado se hace en TU OFICINA

1

Sr. (Nombre del cliente) antes de darle a conocer el precio de su propiedad, me gustaria
hacerle algunas preguntas, éesta usted de acuerdo?

A) Usted dijo que queria cambiarse a écorrecto?

B) Usted dijo que el motivo de cambiarse es por razon

C) Dijo que necesitaba estar ahi por el mes de écorrecto?
D)Y que tiene una hipoteca de $ ées correcto?

E) Que pretende venderla en un preciode $ éesasi?

F)Que no tiene intencidn de venderla por su cuenta ¢Asi es?
G)Que no quiere perder dinero écorrecto?

Ahora bien, solamente hay dos cuestiones que tenemos que tratar. La primera es su motivacion
para vender su propiedad y la segunda es el precio que determinamos para su propiedad.

Para lo segundo yo he preparado lo que llamamos un Analisis de Mercado Comparativo.

Hay dos partes para esta investigacion, la primera le llamamos “Fantacilandia” que es el precio
que la mayoria de los vendedores pretenden por su inmueble; y la segunda, lo que llamamos
“La Realidad” que es cuando los profesionales inmobiliarios como yo conocemos y sabemos
que es en lo que se venden las propiedades.

El propdsito de realizar el Analisis de Mercado Comparativo es determinar el valor real de su
propiedad, bajo la éptica de un comprador, éUsted sabe cémo hacen los compradores para
saber si el precio de una propiedad es competitivo?

Los compradores determinan el valor por mera comparacién. Ellos ven el precio de su
inmueble basado en las caracteristicas y beneficios, y los comparan con caracteristicas y
beneficios de otras propiedades similares que se ofrecen en el mercado, o que recientemente
se vendieron. ¢Eso le suena logico?

Por ejemplo, si usted va a comprar un automévil y un distribuidor tiene un auto en $200,000 y
otro distribuidor tiene el mismo auto en $200,000 pero le incluye un seguro, las placas y rines
deportivos. ;,Cual de los autos tiene mayor valor? ;Ypor qué?

Que pasaria si el distribuidor tuviera el mismo auto que no incluye seguro, placas, ni rines
deportivos, pero en un precio de $100,000. ;Cuél tendria entonces el mejor valor? ;Por qué?

Por lo que puede ver, si quiere usted incrementar el valor de su inmueble necesita:
A) Ponerlo en un precio mas competitivo (bajar un poco el precio) o
B) Tener mas caracteristicasy beneficios por el mismo precio. jEsotiene sentido verdad?

Asipues, amenos que usted quiera agregarle a suinmueble mas caracteristicas y beneficios.
¢Estaria usted dispuesto? (No!) entonces el precio es el Unico factor. Le puedo ensefiar a lo
que me refiero?



10 su propiedad es mejor a la ubicada en
1 1Su propiedad es un poco mejor a la ubicada en

12 su propiedad es muy similar ala ubicada en (justifica el precio comparando
las caracteristicas que tiene y sus beneficios)

13 Al ver estos precios me permito recomendar un precio de $ Sr. (su nombre)éestaria
usted dispuesto entonces en venderla en ese precio?

Nota: Site responde que esta muy bajo o que él desea un precio mayor sigue con las siguientes
preguntas:

14 Cual seria el precio que de acuerdo a usted tiene su inmueble? ( ) OK
15 Basado enello hay unas preguntas importantes que necesito hacerle.

16 Honestamente épor qué usted considera que su casa vale $ ?

17 Enel mercado actual, eso significa que usted le ha puesto ese precio basandose enlo que
los demas consideran que vale su propiedad, éno es cierto?

18 Déjeme preguntarle algo, si un comprador quisiera comprar su casa, pero quiere cambiarle
la cocina, cuanto estaria dispuesto a bajarle al precio? (nada!) Exacto!

19 si usted estuviera comprando una casa y hubieran dos opciones muy similares en
caracteristicas y beneficios, pero una esta en § y la otraen $ iporcuadl
de las dos se decidiria?

20 Poresolo que yo recomiendo es un precio de $ basandonos en lo que sabemos,
esta usted de acuerdo en que promovamos su propiedad en ese precio?

MANEJANDO OBJECIONES
DE LOSVENDEDORES

NI

1 Quisiéramos solamente 1 0 2 mes de exclusiva.

¢Me podria decir por qué tan poco tiempo? (es que me urge cambiarme y no dispongo de mas
tiempo)

Lo entiendo, le comento que para poder vender su casa en un corto plazo seria necesario bajar
el precio para hacerla realmente atractiva. ¢Estaria dispuesto a bajar el precio de su casa?

(Si te dice que no, entonces dile):

Le comento que el tiempo que requerimos es mayor en virtud de que el mercado esta
respondiendo un poco mas lento de lo normal, por lo que necesitamos____meses porlo
menos. ¢Esta usted de acuerdo?



No hemos escuchado nada de su compaiia, estabamos pensandoen _____ inmobiliaria.

Entiendo su preocupacion, pero en realidad el nombre de la inmobiliaria no es lo que hace
que se vendan las propiedades, son los asesores como yo que hacemos lo necesario con la
ayuda de nuestra oficina los que venden las propiedades.

¢Usted considera que yo soy la persona adecuada para hacer el trabajo? () Excelente!

Queremos vender por nosotros mismos y ahorrarnos la comision

Entiendo que quiera ahorrarse la comision, pero permitame comentarle que actualmente
existen____propiedades en venta en esta zona. El mes pasado solamente se vendieron ___
propiedades y lo que es peor, de las que se han vendido solamente el 5 %fueron ventas de
trato directo y el 95 % restante se vendieron por medio de una compafiia inmobiliaria.

Considera que vale la pena tener solamente un 5% de posibilidades de que se venda
su propiedad?

Yo podré ayudarlo a vender su propiedad, en el mejor precio y sin problemas.
éesta usted de acuerdo?

Quiero venderla en un precio de $ ,sinosevendeen 3 o4 mesesle bajamos

el precio.

Entiendo que quiera salir mas alto para tener espacio para negociar, pero ¢ha pensado en los
problemas que eso puede crear?

Los clientes no le van a prestar atencidn a su propiedad, desde el momento en que salga al
mercado y lo que se necesita es que llame la atencidn de los prospectos, éque es lo que

prefiere, tenerla oportunidad de lograr una negociacion o lograr que las propiedades de sus
vecinos se vendan primero?

Lo necesitopensar

Muy bien, ya que dos cabezas piensan mejor que una.

Me podria decir éque es lo que necesita pensar?

Tengo un amigo que se dedica a los bienes raices.

Entiendo lo que me dice, de hecho creo que hay demasiadas personas se dedican a este
negocio. Pero déjeme preguntarle algo éusted esta absolutamente seguro de querer vender
este inmueble o esta usted buscando hacerle un favor a su amigo?

Obviamente usted me llamo por alguna razén...éverdad?

Digame ¢usted piensa que yo puedo vender su propiedad? () Excelente!

Ahora solamente necesitamos firmar el contrato... y de esa manera le ayudaré aque obtenga
lo que necesita...¢ Esta usted de acuerdo?



Un asesor de otra inmobiliaria me dijo que puede vender mi propiedad en un
precio mas alto.

Es un poco confuso...éno es cierto? Digo, usted entrevistd a ese o a varios asesores y le dieron
diferentes opiniones de valor éverdad?

Lo que pasa es que les da miedo decirle la verdad... usted quiere que le digan la verdad... éNo
es cierto? (Por supuesto que si).

Ellos prefieren decirle el precio que usted quiere escuchar, aun a sabiendas de que, en unos
meses, usted estara molesto porque no hay visitas de clientes.

Mi Analisis de Mercado se basa en informacion real de mercado, es decir, de propiedades que si
se venden, no de propiedades sobrevaluadas que se ofertan.

A usted no le gustaria establecer el precio de su propiedad con informacién errénea...éno es
cierto?

Entonces hagamos lo correcto y simplemente... firmemos el contrato para que yo le ayude a
obtener lo que necesita...¢Esta de acuerdo?

Me doy cuenta que usted no ha vendido propiedades en esta zona

Esaes una preocupacion valida... lo que creo es que usted me ha dado su confianza por una
razon... que mi oficina tiene experiencia en venta en esta zona

Lo que significa que sifirmamos el contrato... hoy... nosotros podremos ofrecerla aun gran
numero de compradores potenciales que tenemos en la zona...éve usted la importancia de esa
posibilidad?

Y creo que eso es lo que usted necesita, éno es cierto?

Por esono se preocupe, lo Gnico que necesitamos es que firme el contrato... para que yo le
ayude a obtener lo que necesita...éEstamos de acuerdo?

¢ Qué es lo que usted haria para vender mi casa?

Esa es una estupenda pregunta... le explico... hay dos tipos de asesores inmobiliarios, sabe
usted..

Hay asesores inmobiliarios pasivos...y asesores inmobiliarios activos como yo... lo que significa
gue yo de inmediato empezare a promover activamente su propiedad... con otros asesores
inmobiliarios de la zona y con mis compafieros de la oficina... lamare a prospectos mi base de
datos, subiré la informacién de su casa en mis redes sociales, repartiré folletos de recién
incorporada con los vecinos de la zona, y con el apoyo de mi oficina, desarrollaremos un plan
de mercadeo agresiva. ¢No es eso lo que usted necesita?

¢Usted desea a alguien que trabaje activamente...y agresivamente... para vender su
propiedad...verdad?

Entonces solamente necesitamos firmar el contrato y de esa manera yo le ayudare a conseguir
lo que usted desea... éEsta usted de acuerdo?



10 Quisiera que le baje a sucomision (otras oficinas/asesores me cobran menos)

Sabe, tiene razdén, hay muchos asesores que estan desesperados y eso me preocupa.

¢le digo por qué?

Digame, ¢usted tiene algo mas valioso que esta casa? (No)

¢Podria usted decir que esta es su mas preciada posesion? (Si claro)

Entonces si un asesor inmobiliario no considera que su trabajo es valioso ¢Como entonces cree
que va a defender sus intereses o el precio ante un posible comprador?

¢Ese es el tipo de persona que usted quiere que lo represente en la transaccién mas valiosa
de suvida?

Yo en cambio... valoro mi trabajo y mi esfuerzo.... Yo seré duro y profesional tanto en mi
comision como en el precio de su inmueble cuando sea el momento de una negociacion.

La comision no es negociable con empresas y asesores efectivos que venden propiedades
todos los dias, es solo negociable con asesores que no creen en el servicio que ofrecen.

EL PLAN DEACCION //////////////%

PARA LAINCORPORACION

Mis objetivos son los siguientes:

C)

A)Ayudarlo a traer la mayor cantidad de prospectos calificados a su propiedad hasta
que sevenda.

B)Ponerme en contacto con usted al menos una vez al mes para informarle los resultados
de misgestiones.

Ayudarlo anegociar el precio mas alto posible que beneficie tanto a usted

como al comprador.

Las siguientes son las actividades que desarrollo para vender una propiedad.
Aproximacién proactiva:

A)Subir lainformacién de su propiedad a nuestro sitio web de oficina.

B)Subir la informacion en otros sitios inmobiliarios con los que tenemos acuerdos
de colaboracion.

C) Promoverla en un precio competitivo.. para abrir el abanico de posibilidades.

D)Desarrollar una lista de las cualidades y beneficios de suinmueble para darla a conocer
a clientes potenciales.

E)Mandar lainformacion de suinmueble a otros asesores de oficinas inmobiliarias de la ciudad
con las que tenemos acuerdos de participacion.

F)Sugerirle cualquier actividad que pudiera incrementar el valor de su propiedad ante los ojos
de los compradores (Guia de Mejoras a su Propiedad).

G) Informarlo oportunamente de cualquier cambio que pudiera presentarse en el mercado.



GUIONES PARAELPLAN DE ACCION
DE INCORPORACION

H) Prospectaractivamente durante horas al dia y hablar con personas al
dia que pudieran ser clientes potenciales.

[)Durante los siguientes 7 dias... contactar a mi esfera de influencia, clientes anterioresy
cartera de clientes cautiva para buscar clientes potenciales.

J)Repartir folletos de “Recién Incorporada” a los vecinos para llamar la atencion de
prospectos que viven o trabajan en la zona.

K) Colocar uno (o 2) rotulo(s) de Foix Realty 100 para incrementar su exposicion.

L)Precalificar a cada prospecto comprador interesado en su propiedad para determinar su
seriedad ycompromiso.

M)Colaborar con otras oficinas inmobiliarias de Foix Realty 100 de la ciudad o con cualquier
otra para lograr una operacion compartida.

N)Negociar a su favor cualquier propuesta de compra que se pudiera presentar para su
propiedad.

N) Entregarle una propuesta de compra por escrito y con dinero en garantia para que
tengamos la seguridad de poder negociar y llegar a un acuerdo favorable.

O)Hacerme cargo de todos los detalles para que no exista ningln inconveniente al momento
de firmar el contrato de compraventa.

Senor y Senora hay dos formas de vender su propiedad una vez que la tengamos en
exclusiva. Una es esperar a que un prospecto se interese en ella... y la otra manera es salir en busca
de posibles compradores y promoverla activamente con otros asesores para que nos traigan a un
prospecto... yo he escogido el segundo método...

Hay algunas cuestiones que quisiera comentar con ustedes y que se pueden presentar al momento
de iniciar con la venta de su propiedad.

1

Al colocar nuestro rotulo de Foix Realty 100 es posible que algunas personas
quisieran conocer la propiedad y le toquen a la puerta.... Por favor no le habra a nadie a
menos que nosotros le hayamos avisado previamente de una visita a su propiedad.

Aun asi nosotros le avisaremos el dia y la hora de la visita, y yo o alguno de mis compafieros
estaran presentes con el cliente... el dia y hora programada, por lo que no se deje engafiar si la
persona le dice que hizo una cita con nosotros...esto es muy importante...nunca le abra la
puerta.

Cuando estemos ensefiando su casa, le suplico no interferir en la demostracion ya que los
clientes se podrian sentir intimidados o incdmodos. En caso de necesitar de su ayuda, se lo
haremos saber.

NI



4 Levoyaentregar una listaconlos nombres yfotografia de mis compafieros de la oficina para
que usted sepa quiénes son las personas autorizadas para visitar su propiedad y llevar a los
clientes.

5 Lesuplicamos que ponga a resguardo cualquier objeto valioso que pudiera ser atractivo
o que pueda ser facilmente extraido. (Sila propiedad esta desocupada también mencionarlo).

D FOIX REALTY 100, I b

Es importante que sigas el proceso que se indica al pie de la letra, eso te permitird asegurar un
porcentaje mayor de probabilidad de lograr la exclusiva, recuerda que si podemos incrementar ese
porcentaje, estaras logrando mas exclusivas en menor tiempo.

paso
Pre calificaal 100% a todos los prospectos 100% del tiempo, sin excepciones.

paso

Entrega en persona o por mail un paquete de incorporacidn, el cual debe incluir:

A) Tu curriculumy 3 o 4 testimoniales de clientes anteriores.
B) Una copia de tu Plan de Accidn (se comento en la pagina 17 y 18 anterior)
C) La informacidn con fotografias de propiedades similares que se estén vendiendo en la
zona (al menos 5 propiedades).
D) La Carta de Presentacion de Servicios detallada.
E) Copia de tu contrato de prestacion de servicios.
F) Una copia de la Garantia de Servicios al Propietario.
paso
Llama al cliente propietario para saber si recibid o pudo revisar la informacion del paquete,
y para saber si estan listos para recibirte.

paso
Preparate fisica, mental y emocionalmente para la visita.

paso

Usa los guiones y memorizalos palabra por palabra.

PAQUETE DE PRE-INCORPORACION N e —

Para asegurar una presentacion de servicios exitosa, asegurate de tener siempre listo un
“Paquete de Incorporacidén” que cuente con lo siguiente:

A) Una lista con referencias o testimoniales de clientes anteriores (en su caso).
B) Un Plan de Accion (comercializacién).

C) La carta de Presentacion de Servicios (firmada por ti).

D) Una copia de la Garantia de Servicios al Propietario de Foix Realty 100.



Eso es todo. Esa informacion le permitira al propietario la oportunidad de digerir la informacion y
darse cuenta de tu profesionalismo. Ademas, lo ira ubicando en la realidad antes de que lo visites
para tu presentacion de servicios. La posibilidad de incluir el contrato de prestacion de servicios
lleno y con el precio sugerido impreso puede hacerse cuando sea posible.

DE DONDE PROVIENEN LOS CLIENTES COMPRADORES

1% Open House T

2% Vecinos M W

3% Periddicos yRevistas T T T

7% Referidos W W AN

20% Rétuos T A A AR RN

30% Internet @ A A A A AR AR R

37% Contactosasesor A M AR AR AR R

CIERRES PODEROSOS
PARA LA PRESENTACION DE SERVICIOS //////////////%

Para darle una maxima exposicion a su propiedad, voy a recomendar que coloquemos
el rotulo lo antes posible, y por supuesto subir la informacion en internet.
Ahora bien jcuando le gustaria que pase a colocar el rotulo? (firma el contrato)

¢ Usted cree que yo puedo vender su propiedad? (firma el contrato)
¢ Existe alguna cuestion que impida que pueda firmar el contrato ahora? (firma el contrato)

Sr.Y Sra. En base alo que comentamos y de sus necesidades para la venta
de su propiedad. Ademas de la exposicidn que podemos darle yo soy la persona adecuada
para hacer el trabajo, p6ngame a trabajar para usted ahora mismo (firma el contrato)

éYase dio cuenta que la mayoria de los agentes dicen lo mismo?

Déjeme demostrarle como yo me distingo de los demas agentes y como mi oficina Foix
Realty 100 puede marcar la diferencia. ¢éSi usted fuera a operarse, éa qué doctor
contrataria para la cirugia? auno que acaba de salir del colegio de medicina o alguno que
ha hecho esa cirugia durante afos? ( ) Estoy de acuerdo!

VAMOS A HACERLO Y FIRMEMOS EL CONTRATO.




CIERRES PODEROSOS
PARA PRESENTACION DELPRECIO (AMC) //////////////%

1  Situviera un Cadillac que en el mercado cuesta $400,000y lo anuncio en $500,000
¢Bajo qué condiciones se venderia?

A) ¢Solamente que no hubiera otro Cadillac a la venta, correcto? O si tuviera algo
increiblemente Unico que valiera la pena pagar $100,000 mas. Tiene logica, éno?

B) Yo le mostré otras casas con caracteristicas similares a la suya que estan a la venta
en el mercado actualmente, asi que los compradores tienen diferentes opciones
para decidir cual comprar. ¢No es verdad?

C)Asi que la Unica cuestidn es,si su casa tiene alguna ventaja o caracteristica tan increible
o extraordinaria que valiera la pena pagar $ mas por ella, cuando un comprador
puede comprar una en la misma zona y posteriormente arreglarla a su propio gusto
por el mismo precio. ¢Eso seria lo 16gico?

D) éUsted compro esta casa con todos los extras... o usted se los puso para su propia
comodidad ygozo?

E) Basandonos en ese razonamiento. ¢Cual seria la opcidn mas logica?

2 Yo preferiria recibir 10 ofertas y tener la posibilidad de negociar, que ponerla al precio que
usted quiere y no recibir ninguna oferta. Sr. vamos a poner el precio que le sugiero
y firmemos el contrato, ;de acuerdo? (firma el contrato)

3 Yo pondré su propiedad a la venta en el precio que usted solicita, pero solamente por los
siguientes 30 dias como un experimento. Si tenemos muchas citas, pero no ofertas, eso
quiere decir que el precio esta muy alto. Pero si no tenemos citas ni ofertas, eso quiere decir
que el precio esta totalmente fuera de mercado.

4 Asiquevamosafirmar el contratoy un acuerdo por separado con una clausula de reduccion
automatica, si a los 30 dias nos damos cuenta que cualquiera de las dos opciones estuviera
ocurriendo.

GUION PARAEXCLUSIVAS
VENCIDAS (telefonico) //////W%
Buenos dias (tardes

Me doy cuenta que su contrato en exclusiva ya se vencio, ées correcto?

¢Por qué no me da la oportunidad de conocer su casa?

Creo que mientras estoy ahi, podria darle algunas ideas del por qué no se pudo vender su propiedad
y de esa manera, en caso de que quiera seguir vendiéndola, no cometa el mismo error dos veces.
¢Le parece bien?



PROSPECTANDO
DESDE UN OPENHOUSE I e —
¢Buenos dias (tardes) Me permite mostrarle la propiedad?

(mientras le muestras la casa) éVive usted en esta zona? ( ) Excelente!
¢Esta usted vendiendo su propiedad actualmente? ( ) no me diga!

¢Le gustaria que platicara con usted respecto a la venta de su casa? ( ) Excelente!

1

2

3

4  ¢Estatrabajando con algin agente? ( ) Muy bien!
5

6 Leparece bienmananaalas__ oalas__

7

¢A propdsito me puede dar su nombre?

EFAOMS:EI)EACSTSEE(I\)JTRADA //////////////%

NOTA: Lo mas seguro es que la mayoria de los clientes que llamen por teléfono sean compradores,
aunque también pueden ser de clientes vendedores, por lo que antes de dar informacion puedes
contestar algocomo:

¢Es usted el propietario de algun inmueble?

PROSPECTANDO CLIENTESARRENDADORES

1 Buenas tardes éme podria dar informes de la propiedad en
renta?

2 (¢Esusted el propietario?

3 Unaduda, ¢esta usted pensando en seguir rentando su propiedad, o ha pensado
en venderla?

4  ¢Cuando podria contactarlo para hablar en relacidn a las ventajas de vender su propiedad?

PROSPECTANDO EN LAESFERADE INFLUENCIA

Hola.

Solo queria tomar un minuto de tu tiempo para decirte que estoy en el negocio inmobiliario con
Foix Realty 100. Situ sabes de alguien que necesitara de mis servicios para vender o comprar una
propiedad, por favor hablame.



ApROSPECTOS W e

Hola Sr. soy asesor inmobiliario de Foix Realty 100 ,lellamo
para preguntarle:

1 Aun desea usted vender/comprar un inmueble?
2 Podriamos agendar una cita esta semana para platicar?
Recuerdala “Regla del 3-3-3”

1 Solamente deja sonar el teléfono 3 veces.

72 Sélollama aun prospecto 3 veces.

3 Sdlo habla con un prospecto en 3 ocasiones.

g:F!?EAJAR EL PRECIO /////////////%

1 Hola Sr(a) le llamo porque estoy un poco preocupado con el precio de su propiedad. Le explico.
Nuestros reportes de visitan indican que a los clientes les parece muy elevado el precio dadas
las condiciones de su inmueble, por lo que creo que podriamos tomar una de las siguientes
cuatro acciones:

A) Bajar el precio un() %

B) Hacer los arreglos a su propiedad para evitar que la sigan descartando.

C) Esperar a que todas las demas casas de sus vecinos en la zona se vendan.

D) Suspender la promocidn de su propiedad hasta que cambie el mercado, lo cual es dificil,
pero digame por cual debemos decidirnos?

p) Estimado Sr.y Sra. basado en mi experiencia y en las respuestas de los clientes en los
reportes de visita es indispensable que sigamos adelante y bajemos el precio de su propiedad
a$ de esa manera podemos evitar que se siga "quemado” ya que de lo contrario
después sera mucho mas dificil venderla.

3 Sr.y Sra. le llamo en relacidn a nuestro reporte de actividades para comentarle que el
ultimo meshemos tenido____Illamadas de clientes. Hemos mostrado su propiedad veces
y aun asi nadie ha presentado una propuesta. Creo que ya es tiempo de que bajemos el precio
para lograr que su propiedad sea mas visitada y poder negociar.

4 Enunaescaladel 1al 10 es decir, si desea que sigamos adelante, équé tan motivado esta usted
en vender su propiedad?



RESPUESTAS A CLIENTES
QUE LLAMANPOR PROPIEDADES //////////////%
1.CLIENTE: “¢Me puede decir en donde se encuentra esa propiedad”?

La propiedad esta localizada en la zona de la ciudad, cercana a . Esta usted familiarizado
con la zona? ¢Es esta zona la que le interesa a usted? ¢A qué hora le gustaria verla?

2.CLIENTE: “Quiero que me de la direccidon para verla por fuera”.

Con mucho gusto le podré dar la direccion Sr. sin embargo para poder visitarla nos han
dado instruccidon de acompanar a cualquier persona que desee verla. Hoy se la puedo mostrar, a qué
hora seria mejor para usted? ;Me puede dar sus datos para confirmarle?

3.CLIENTE: “La quiero very luego le llamo si me interesa”

Estaria muy bien que primero la conozca por fuera pero la verdad no se alcanza a ver mucho, yo
estoy disponible el dia de hoy para mostrarle la propiedad, le parece bien que nos veamos aqui en
mi oficina estos momentos o mas tarde?

4.CLIENTE: ¢Por qué estan vendiendo?

No tengo el expediente en mi escritorio en estos momentos, pero cuando nos veamos para
mostrarle la propiedad le doy esos datos, le parece bien visitarla el dia de hoy a las omanana a
las

5.CLIENTE: ¢Se puede negociar el precio™?

Me gustaria que primero conozca la propiedad para que usted vea si cumple con sus necesidades y
en todo caso podriamos presentar una propuesta...ile parece bien visitarla el dia de hoy a las o
manana a las_?

6.CLIENTE: “¢Hay algun problema de inseguridad en la zona?

No cuento con esa informacidn en estos momentos... pero créame que no me atreveria a mostrarla
si fuera asi. Que le parece visitarla y posteriormente podria mandarle informacidn de las zonas mas
seguras. éLe parece bien vernos hoy en la tarde o mafiana temprano?

7.CLIENTE: “¢En qué condiciones se encuentra la casa™

Le comento que el inmueble tiene un estado de conservacion pero es mejor que usted se de
cuenta de las condiciones que guarda y juzgue si le interesa. ¢A qué hora quisiera visitarla el dia de
hoy?

8.CLIENTE: “¢La casa esta hipotecada”?

(En caso de que asi sea) Si, pero no se preocupe, el propietario esta consiente que debe liquidar la
hipoteca con el producto de la venta. éUsted necesita un crédito bancario para comprar?



9.CLIENTE: “¢Aceptarian un crédito hipotecario”?

Claro que si, dusted ya cuenta con uno autorizado? Porque en caso de que aun no lo tenga yo le
puedo ayudar a conseguirlo. éCudnto es lo que usted tiene autorizado de crédito?

(Si el cliente ya tiene un crédito autorizado, y te dice el monto, entonces haz la cita. En caso de que
no sea asi, seraimportante citarlo en la oficina e investigar antes de hacer cualquier cita)

MOSTRANDO PROPIEDADES /////////////%

A continuacién, encontraras algunos consejos practicos para mostrar una propiedad. Revisalos
y coméntalos con tu gerente.
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13
14
15
16

De preferencia muestra primero tus propias exclusivas.
Lo antes posible separa al “comprador” del “curioso” (califica).

Hazle las cosas faciles al comprador cuando estés con él.

Aprende a darle al comprador lo que él necesita.

Siempre confirma tu cita con el comprador antes de salira mostrar un inmueble.
Trata de calificar al cliente mientras conduces hacia la propiedad con él (cuando sea el caso).

No sobrevendas la propiedad antes de mostrarla, deja que el cliente decida.

Si el cliente estd motivado y necesita comprar, no pares de mostrarle propiedades hasta
que compre.

De preferencia no muestres mas de 3 propiedades a la vez (cuando sea posible)
Seleccionala mejor propiedad para el final de las visitas

Al llegar a la propiedad di algo como: Siéntanse en su casa yo estoy aqui solo para resolver
cualquier pregunta.

Mantén juntos a los clientes dentro de la propiedad.

Mantén emocionalmente involucrados a los clientes en la propiedad.

Se entusiasta.

Motivalos a que conozcan todas las areas y sientan como seria vivir ahi.

Nunca hagas declaraciones acerca de la propiedad, deja que los clientes la juzguen.

ggll\sl)ggTsRﬁ\:TllJEl\?APROPlEDAD /////////////%

1

Sr.Y Sra. antes de mostrarles las opciones de propiedades, les voy a explicar
los procesos para la compra de una propiedad. ¢Estan de acuerdo?

Les voy a hacer una serie de preguntas para saber cuales son sus necesidades, preferencias
y presupuesto para tener una base sobre la cual podremos trabajar. ¢Esta bien?



4  Unavez que determinemos cuales son sus necesidades y presupuesto, voy a escoger las tres
o cuatro mejores opciones para no confundirlos mostrandoles muchas propiedades
éestan bien?

5 Después de que veamos las propiedades, les voy a pedir que seleccionen aquella propiedad
que mejor se ajusta a lo que quieren y que presenten una propuesta de compra por esa
propiedad. ¢Estarian dispuestos a hacerlo?

6 Unavez que tenga su propuesta por escrito con un cheque en garantia, yo voy a hacer
la negociacion por ustedes. Sifuera aceptada yo también me encargare de todos los detalles
para el contrato de compraventa.

7  En base al proceso que yo uso para ayudar a personas como ustedes, para la comprar
una propiedad, éestarian de acuerdo en seguir adelante? éTienen alguna pregunta ahora?

CONPRADORES WL e

Gracias por haber venido a mi oficina. Estoy muy contento de poder ayudarlos a encontrar la mejor
propiedad para ustedes. Me va a tomar solo unos minutos para preguntarles cuales son sus
necesidades, preferencias de compra:

¢Durante cuanto tiempo llevan buscando casa?

¢Qué tipo de propiedad es la que buscan?

¢Tienen preferencia por alguna zona o comuna?

¢Qué es lo que consideran como algo indispensable que deba tener la propiedad que quieren?
¢Qué tan pronto necesitan cambiarse?

¢Necesitan vender la propiedad actual antes de comprar?

¢Estan trabajando con algun otro asesor o compania inmobiliaria?

¢Cudl es el rango de precio que estan considerando?

¢Cuentan actualmente con el dinero para poder comprar?

¢Exactamente cuantas recamaras y bafios necesitan?

¢Qué otras caracteristicas ademas de recamaras y bafios necesitan que tenga la nueva
propiedad?

12 ¢Cudl es la cantidad que podrian dar como anticipo?

13 ¢Hay alguien mas que necesita conocer la propiedad antes que tomen la decisién
de comprarla?

14 ¢Cuantas propiedades necesitarian ver antes de hacer la decisién de comprar alguna?

15 ¢Siviéramos la casa adecuada el dia de hoy, estarian dispuestos a comprarla hoy?

16 ¢Sino les encontrara la propiedad adecuada el dia de hoy que tan pronto los puedo contactar
si les encuentro la propiedad ideal?

17 <¢Tienen alguna otra duda o pregunta acerca de como comprar una propiedad?
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