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MASTER CLASS:
“ESTRATEGIAS DE MARKETING Y
NEGOCIACION CON COMPRADORES”
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éQué nos espera 2016?

Un buen momento para la obra nueva
La inestabilidad politica no ayuda

Actualmente hay 10 propiedades por cada
comprador

Brecha entre el precio captado y vendido
del 20%. Asociacion AINA 5,37%

400.000 viviendas vendidas en el 2015
* Prevision de 460.000 para el 2016
» Serd el ano de la tecnologia.
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Para dominar
algo, hacen falta
10.000 horas de
practica

Mas importante
que el cociente
intelectual es el
cociente
AGALLAS

( Mario Alonso
Puig)

CONVERTIR
COMPRADORES

EN CLIENTES
El secreto es identificar

el gran
porqué

de los compradores
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{Como conseguir compradores para tus
propiedades?

+ 3Son buenas las fotos que
haces?

+ sUfilizas los topicos luminoso,
“coqueto”, "ideal para parejas
acogedor piso”?

+ gTienes un buen precio en tus
propiedades?e

+ sEstan bien presentadas tus
casas al ensenarlase

* sSabes cerrar una ventae

* Media de visitas necesarias con
compradores /VTA

+ ¢Por qué te contratarias a ti
mismo/a?

VIVIENDA
PASO A P50

5.000 buzones por
Asesor???? 6
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Prepéarate tu presentacion, Dossier

» sPor qué eres asesor inmobiliario?

e sPor qué deberian trabajar contigo?
* 3Qué haces mejor que otros?

* 5Qué proceso vas a seguir?

* 5Qué riegos existen y como...

* Tres razones para comprar en Sevilla
* Puedes suministrar referencias

n® mails de contacto por vivienda en funcién del precio respecto a la zona
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Fuente, idealista

rebaja superior al 30%
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La clave esta en:
Insistir-Resistir-Persistir
pero Nunca D sisT)'rH!

Medios

Al principio y al final....

Llamadas “a puerta fria”
Trabajo en zona
Llamadas por anuncios
Llamadas por carteles
Open HOUSE

Cliente en la oficina.
Referidos. v
Recomendacion Personal

El 56% de los clientes....

10
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Carteles en ZONA

Estimados Senores:

Habiéndose presentado una demanda de compra en nuestra
oficina soliciténdose un inmueble en su zona, me dirijo a
Ustedes para que, en el caso de que tengan intencion de
vender el suyo, se pongan en contfacto conmigo para poder
gestionar la venta del mismo.

Mi nombre es Ignacio Castillo y soy Asesor Inmobiliario de
LOOK& FIND de la zona en la que ustedes residen.

Agradeciéndoles de antemano la atencién prestada'y,
esperando que esta carta haya sido de su interés, ruego se
pdéngase en contacto conmigo en el teléfono 91 400 87 73

Aprovecho la ocasidn para saludarles muy atentamente.

IGNACIO CASTILLO 12

www.escueladenegociosedn.com 6
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INTERNET

Mds tiempo en la
Respuesta + Perdida de
clientes.

Se estd incrementando
el nUmero de agencias
buscando contactos
400 agencias nuevas
mes.

Contestar 5 minutos —, HACERCITA

Cara a cara

{Qué les interesa a los compradores de tu
pagina web?

» Este punto puede resumirse con el clasico “mads
vale unaimagen...”. Las fotografias es lo que los
clientes valoran mds en un anuncio de venta de
una vivienda. Las fotos son el elemento mds
valorado por el 83% de los compradores,
seguido de la informacion detfallada acerca de
las cualidades, equipamientos de la viviendaq,
zona (79%), tours virtuales (43%), mapas
intferactivos (40%) e informacion de
CONTACTO de los agentes inmobiliarios (39%)

14

www.escueladenegociosedn.com 7



ignaciocastillo@escuela-aefi.com 24/01/2016

E-MAIL

Sdlo tienes tfres segundos para
mantener la atencion. Las
personas solo se fijan en lo que
les atrae.

L2

15

E-MAIL

. LA MEZCLA PONDERADA

e LALISTA —— 40%
e TUS SERVICIOS ——= 30%

e LA CREATIVIDAD—-= 20% M’,
e LA SUERTE 10%

16
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cliente.

1.- Primer parrafo no
hablar de nosotros, demos
un beneficio importante al

2.- El cliente tiene la
posibilidad de satisfacer

una necesidad

17

3.- En el tercer parrafo sin
contar demasiados secretos,
explicar porque podemos dar
el beneficio. EMPRESA

4.- Decir ala gente lo que
queremos que haga(pasar a
la accidn, por ejemplo que
nos reciba, que llame a un
teléfono.

FIRMA

POSDATA: Ante el problema/ Soluciéon/ Punto de Contacto.

18
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“Vende tu piso” para la captura de
propietarios (pagina de aterrizaje)

VENDE TU PISO EN PUENTE VALLECAS

(MO ESTAS SEGURO DE VENDER EM ESTE MOMENTO?

T o et L : SOLICITA UNA WAL DRACION
i | PEOFESIONAL DE TU PISO

& fLa Mliiwedllal?

& [Lnntosies dewral
& [Lacanceleoion du la higetuce?
L tramles con Walisndal

® Ao peatinmar um ren en s

T bvlormamos pars gue 1o g rengana duda

B EmERErETIn i e Lul fitea o Wl

19

Los clientes quieren tratar con
personas
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Teléfono

3Cudl es la probabilidad de que un cliente
compre la casa por la que ha llamado?
Nuestros datos indican una probabilidad
de 1 en 400.

El objetivo de la llamada para el asesor
debe ser conseguir un nombre, NO
VENDER ESA PROPIEDAD, una cita caro-
cara e infroducirlo en tu base de datos.
Nuestra motivacion en este punto es
calificar, no es vender. Si no eres rdpido en
la respuesta pierdes clientes el nUmero de
competidores aumenta

21

Formas de demandas

E- Mail.
Teléfono.

Visita a la oficina.
Web

SO0LO 1.0S <>
PECES MUERTOS
SIGUEN [.A

CORRIENTE >3

22
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Infografias- Canva
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Algunos datos interesantes

¢, Qué desean los compradores de una casa?

Evidentemente que se les encuentre la casa mas adecuada a su estilo de
vida y la negociacion del precio de la vivienda.

Las funciones principales de un agente son:

* 1.- Enseiarle sobre el mercado
2- Analizar sus deseos y necesidades
3- Guiarle a propiedades que satisfagan su criterios
4- Coordinar el trabajo con otros agentes.
5- Negociar en su nombre
6- Controlar y verificar los documentos y los plazos
7- Solucionar los problemas que puedan surgir

» El propietario debe entender la dificultad que tiene VENDER su casa.

37 visitas de compradores de media. Si no trabaja con un agente 24

www.escueladenegociosedn.com 12
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:Qué desean los compradores de
una casa?

Evidentemente que se les encuentre la casa mas adecuada a su
estilo de vida y la negociacion del PRECIO de la vivienda.

LAS 7 PREGUNTAS QUE
ABREN PUERTAS

25

NEGOCIACION COMPRADORES

[Ir=ct

hay una persona.

Detras de cada venta
“"No confundir lo urgente con lo
importante..”

26
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Tienes 7 segundos

La gente
quiere
trabajar con
Asesores que
tengan éxito.

27

Detectar intencion de Compra=
EXITO, Tienes 7 segundos.

DINERO NECESIDAD REALISMO REALISMO
MONETARIO MOTIVACION MODERACION VTA.

NO SI SI 0
SI NO SI 0
SI SI NO 0
SI SI SI $

28
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Categorias de Compradores

e Compra dentro de 1 mes » Contactar a diario

« Compra dentro de 3 meses - + Contactar a la semana

e Compra de 4/ 24 meses » Seguimiento

29

Debe exponerse en la captacion

e Un comprador en 90 segundos se
hace unaidea si va a seguir o no
con la compra de una casa.

e FI85% de los compradores hacen
una seleccidén por internet.

¢ Una buena puesta en escena de
la vivienda divide en dos el plazo
de venta.

e En EEUU, 80% de los agentes
recomienda..

e Los compradores preseleccionan
con objetivos racionales pero
compran con el corazén.

e FI 70% de los que compran una
casa ceden en algun aspecto
sobre sus deseos

30
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Atencion a las Senales de Compra...

* Los nervios del cliente.

* Tocar y sentir mucho.

* Amueblar mentalmente.

e Pedirse la opinidn uno al otro.

* Preguntar sobre la lavadora y la secadora...

* Refrasar la salida de la casa. PregUntales si
quieren dar otra vuelta por si mismos.

* Comentar pequenas objeciones...
e Cudl es el siguiente paso...

31

El primer movimiento del ASESOR

e Existe el miedo al
rechazo. Los
vendedores hacen

¢ La primerajugada. grandes concesiones
condiciona IG partida. al principio. Bjorn
Borg...
¢ Una oferta muy 9
enerosa acorta el
erreno de juego.
¢ La credibilidad. (datos) * Noes splo por
casualidad por lo que
los buenos
negociadores
escuchan. 32
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El primer movimiento de la parte
vendedora

* Sielindicio de compra es sobre el precio, no
comenzar rebajando el precio. Preguntar sila
casa les safisface...

* Ofrece el precio con beneficios vy silencio...

 Tu responsabilidad es conseguir el precio mds
alto posible por el inmueble.

* Elinforme de valor de mercado es la mejor
herramienta para argumentar. No hables de

ofertas 3
El primer movimiento de la parte
‘-‘ vendedora
- % Yo muevo, T mueves.
—y 2 — p

’ Sin conocerldeT | E 180% de |
manera explicita e ]
o pnmermovﬁ)mlenTo C%se €105

. d ven or no

os compradores que S orja ese
estan bien entrenados

@ permanecen mudos. ?gnc'o\}’ abla

° Ico rgdor ya
omad unyo

S| uqcnon

venigja

34
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Cierra Siempre

Preguntarle al cliente comprador, en cada casa que vea con
nosotros: "le gustaria hacer una oferta por esta casa?"... sNo?
sPorqué? Verd es que me gustaria saber qué es lo que busca 'y
de esta manera...

A la cuarta vez ya llegard un momento que se reird y se
adelantard... "no, tampoco quiero hacer una oferta por esta
casa..." zpor quée jajaja

Y alo mejor a la quinta te dice "gsabes qué? me gustaria hacer
una oferta por esta casa*.

35

Las objeciones: como tratarlas

e Son una sendal
de que e
comprador
esta

’reresodo
(e que

%e re?oc§
I ificacion.

Ma fengo tas pa I nad [ ]
e Seaps ango g v gleslceor\ozca

COI’%GQG

o Pregun’re
‘sporquee

36
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Concertar la cita

* Mejor que |a cita la realice otra persona para i,
la secretaria, un companero...

* Mejor en tu oficina...

e Siva estar ofra persona, uno puede * Subir al
balcon”...

* Revisa la oferta y determina cémo cada uno de
los asuntos satisface sus deseos...Ej: Tiempo en la
enfrega de |la casa.

* El captador presenta.
37

La presentacion

¢ Hazles sentirse gue estds preocupado por ellos.
e Beneficios para el vendedor de inmueble.

* Toma el control, sién’ro’r,e de forma que los veas a todos.
¢ Usa material: EVOLUCION DE LOS PRECIOS

e Personaliza a los compradores.

e Inférmales que los compradores han visto...
¢ Primero los asuntos pequenos...

e Siquieres que él lo escuche, comience por...
* No revele sus limites de tiempo.

38
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PERSISTE

W00 FUERA FACIL
CARLCIER A LD HARSE,

Ejemplo

e Comenzar reconociendo.
Aplicar la técnica del “resumen
de beneficios” que consiste en
preguntar al cliente:sCudles
son los aspectos que mds le
benefician de ese inmueble? Y
segun los vaya enumerando, los
escribimos en una lista delante
de él, anadir al final alguna
ventaja mds importante.

e A continuacién le preguntamos
muy despacio y con exiraneza:

5Y esta Ud. Dispuesto a perder
todos los benéficos que le

ofrece esta CASA sélo por esta

desventaja?...SILENCIO 39

Valor

@
> =l En los

primeros

meses

En la firma

Referencias
é: L‘i
-l

Construye Relaciones de Largo Plazo

Mudanza

R

En los
primeros

dias .u

40
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Haz lo que otros no haréan y lo que el cliente no espera

Estimado Francisco

Gracias por permitir al equipo AEFI serle de utilidad en con motivo la compra
de su nueva casa en Mdlaga. Ha sido un auténtico placer tratar con ud como
cliente. Espero que disfrutes de muchos anos felices en tu nueva vivienday en
nuestra ciudad
No hay nada mds importante en mi carrera profesional las recomendaciones
que recibo de anteriores clientes como UD. Si alguno de sus parientes o
conocidos necesitan ayuda en el futuro en cualquier asunto relacionado con
el sector inmobiliario, recuerde que estoy aqui para ayudar. Puedes estar
seguro que cualquier persona va a ser tratado de formal profesional, con
dignidad, respeto y sin compromiso alguno por su parte | Mi deseo es que ellos
gueden también satisfechos con mi frabajo y me recomienden a otfros
igualmente.

Muchas gracias de nuevo, Francisco, por llamarnos a miy a mi equipo para
ayudarte.
Mis mejores deseos,

TU ESPECIALISTA INMOBILIARIO RESIDENCIAL EN MALAGA a1

http://escueladenegociosedn.com/

Y LO SABES

42
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