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QUE APRENDEREMOS:

POWER SESSION: (DIA 1)

o Ellenguaje corporal (Kinesia).

o Conectando empdticamente y conociendo al vendedor (Rapport).
o Beneficios de la Exclusiva Compartida.

o Presentando tus Servicios, CITA 1.

POWER SESSION: (DIA 2)

o Revision y presentacion de ACM (Opinion Valor).
o Presentacion de plan de Mercadeo

o Manejo de objeciones.

o Firma de La Exclusiva.
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TRABAJANDO CON
VENDEDORES

jCapta y gana mas!
HUGO ELIECER

COACH DE PRODUCTIVIDAD
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Nuestra Labor como Agentes Inmobiliarios

Asesorar para salir al
N .
precio correcto

N
X

Orientar a Vender en 4%
: /%o
un plazo determinado P
Encontrar un Ayudar con la Papeleo,

Fuente: (CRS) Comprador Home Staglng NegOCiaCién Videos ) Fotos

IR EN)
‘.‘1 L]
v

* 3
= U S M P Facultad de
- Ingenieria y

S Andlisis de necesi '
QR Lt Arquitectura Inmobiliario ’ dlists de necesidades Coach. Hugo Eliecer

rd . : ,
| Especializacion del Agente




OBJETIVOS DE LA CAPTACION EN
EXCLUSIVA

o Vender lo mas rapido posible.
o Al mejor precio.
o Con las mejores condiciones y sin

problemas.
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CONTACTO INICIAL

o FARMING (prospeccion en zona).
o Esfera de influencia. (conocidos)

o Referido y repetido.
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-PASION INMOBILIARIA-

vt LLAMADA DE PRE-LISTING

Nombre(s) del(de los) Propietario(s):

Fecha de la cita: Ubicacion:

¢Tiene 5 minutos disponibles para hacerle unas preguntas muy importantes antes que nos encontremos?

8. Si vendemos su propiedad en los proximos 30 dias, ;sera un problema para uds.? Si"si", ;cual seria el problema?

9. ;Qué pasaria si su propiedad no se vendiera?

10. ¢En cuanto quiere ofrecer su propiedad?

11. ¢ Tiene alguna hipoteca sobre la propiedad?

12. ;Podria tener la siguiente documentacion al momento de reunirnos?
COPIA LITERAL, PU Y HR, DNI DEL PROPIETARO

13. ¢Tiene alguna pregunta para hacerme antes de que nos reunamos?

Solo para que sepa, nuestra reunion tomara entre 45 y 60 minutos, ;esta bien?
Espero encontrarme con usted el _en




KINESIA

“El lenguaje silente de las ventas”
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EL LENGUAIJE SILENTE DE LAS VENTAS

La Kinesia tiene por objeto el estudio de "los movimientos
corporales y posiciones resultantes o alternantes de base
psicomuscular, conscientes o inconscientes, propios o
aprendidos, de percepcion visual, auditiva, tactil

o cinestésica (individual o conjuntamente), que, aislados o
combinados con las estructuras verbales y paralingtiisticas
y con los demas sistemas somaticos y objetuales, poseen
un valor comunicativo intencionado o no".
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SENALES EN LA NEGOCIACION

Podemos decir que existen 3 tipos de senales en la negociacion:

o Las senales “rojas” significan STOP! Es hora de
cambiar de marcha o direccidon y hacer algo
diferente.

o Las senales “amarillas” indican resistencia y
gue lo mejor sera tener cuidado.

o Las senales “verdes” indican que el cliente esta
abierto y receptivo a lo que estas diciendo.
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SENALES EN LA NEGOCIACION

Para poder leer estas sefnales, debes estar muy atento a tu interlocutor, como
modula su voz, sus gestos y la postura de su cuerpo.

Los cinco canales a los cuales debemos prestar atencion son:
1 Cara.

2. Brazos.

3.  Manos.

4 Piernas.

5.  Postura del cuerpo.
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SENALES EN LA NEGOCIACION: CARA

o Mirar a un lado o disminuir el contacto visual indica que |la
persona esta intentando esconder algo. Si el contacto
visual aumenta, ese gesto simboliza honestidad e interés.

Ponerse rojo, o tener el cuello o la frente latiendo con
fuerza es una senal roja sin lugar a dudas: jPara
inmediatamente! La persona esta enfadada, avergonzada o
ambas cosas.

El mentdn hacia arriba suele indicar un desafio. El menton
hacia abajo puede indicar disgusto, depresion o tristeza o
puede tan solo indicar que el cliente esta mirando sus
papeles.

Una ceja levantada indica que |la persona duda de lo que
esta diciendo.
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SENALES EN LA NEGOCIACION: CARA (microgestos)
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Mirnda fija y
ojos con brillo
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Labio suparior
ligeramante levantado
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® Comisura de los labios

figeramante slevada
pero solo se levanta
o un lado de Ia cara

@ Mirada fijs
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SENALES EN LA NEGOCIACION: BRAZOS

o Los brazos abiertos generalmente indican que la persona esta receptiva a
lo que escucha.

o Los brazos cruzados pueden interpretarse de dos maneras diferentes: Si la
persona siente frio, tendra tendencia a encoger los hombros para
mantener el calor del cuerpo. Si, por el contrario, los hombros estan bajos
y el mentdn inclinado hacia arriba, la persona no es frio lo que siente, sino
qgue esta enfadada. Esta es una sefial roja para parar.

o El “hombro frio”, un hombro apuntando en angulo hacia ti, es una sefal de
aviso para que cambies tu estrategia.

o Un brazo colgado en el respaldo de la silla indica gue no cuentas con la
aceptacion total del cliente. Los antebrazos que casi no tocan la mesa
indican que la persona esta lista para hacer una rapida retirada. Se trata de
una sefal amarilla para proceder con cautela.

o Los codosy el antebrazo lo mas lejos posible de la silla indican que la
persona se siente a la defensiva o que prefiere retirarse completamente.
Esta es definitivamente una sefal roja para parar de inmediato lo que estas
haciendo o diciendo.
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SENALES EN LA NEGOCIACION: MANOS

o Las manos abiertas y relajadas, especialmente con las palmas hacia arriba,
son una senal verde, que sugiere continuar tu trayecto a toda velocidad.

o Las palmas abiertas en forma de sefial de STOP, significan exactamente eso:
“para”.

o Tocarse el mentdn, las orejas, la nariz, el brazo o la ropa normalmente
indican tension. Esta es una sefial amarilla para ir mas despacio en la
negociacion o para sondear un problema.

o Las manosy los punos apretados o os gestos involuntarios de la mano que
contradicen una expresion facial son por lo general una sefal roja que indica
una fuerte reaccidon negativa. Las manos o los puios apretados pueden
aparecer antes de que la cara de la persona se ponga roja. Para
inmediatamente antes de que empeores las cosas.
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SENALES EN LA NEGOCIACION: PIERNAS

o Las piernas cruzadas en los tobillos indican que la persona se
siente a la defensiva, reservada o poco cooperativa. Esto puede
ser una indicacion precoz de que has pasado de una senal verde
o amarilla a una senal roja de parada.

o Sila persona tiene las piernas cruzadas y si el dedo del pie de la
pierna que esta cruzada apunta hacia ti, es una senal verde: el
cliente esta de tu lado.

s 0 Las piernas cruzadas y si el dedo del pie de |la pierna que esta
cruzada apunta hacia otro lado, es una senal roja: tu mensaje no
esta teniendo el efecto deseado.

o Las piernas separadas con los dos pies planos en el suelo indican
qgue la persona esta abierta a lo que estas diciendo o haciendo.
Es una sefal verde de que la negociacién va por buen camino.
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SENALES EN LA NEGOCIACION: POSTURA
CORPORAL

o Inclinarse hacia adelante indica que el cliente esta
emocionalmente conectado contigo. Es una seinal verde
de que la negociacion esta yendo bien.

o Por el contrario, inclinarse hacia atras, manteniendo el
contacto visual y los brazos abiertos es normalmente una
sefal amarilla que indica que el cliente necesita de mas
factos y hechos logicos. Antes de avanzar, estudia el tipo
de informacidn extra que tu interlocutor necesita.

o Inclinarse hacia atras o girar la cara hacia otro lado es
una sefal roja que indica que |la personas esta
reaccionando negativamente a lo que estas diciendo.

o Los movimientos laterales sugieren inseguridad y dudas.
Es una sefial amarilla que puede indicar aburrimiento.
Estudia mas en profundidad si la persona esta incoOmoda
o si ha perdido el interés.

Coach. Hugo Eliecer

nnnnnnnnnnnnnnn

4 ‘/n“v‘ SAN MARTIN DE PORRES Arquitectura Inmobiliario

: USMP | focuodae Especializacion del Agente slici
. . ingenieria y P 9 ’ Andlisis de necesidades




RAPPORT EN LA CAPTACION

Rapport proviene del

francés rapporter, que significa
«traer o crear una relacion».
Cuando decimos que debemos
generar rapport, nos referimos al
puente que se crea con la empatia,
gracias a la cual logramos ser
realmente perceptivos con nuestros
clientes o colegas, al mismo tiempo
gue construimos lazos duraderos.
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VENDEDOR

-1

PASOS PARA ESTABLECER

L RAPPORT
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PONTE A SU HAZ CONTACTO
ALTURA. l@ VISUAL.
EVITA BAnnEnAs ADOPTA SU @@o
FiSICAS. POSTURA. 8 O

repitesus oA
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c A [lLF q_I_P GESTOS. (
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DE VOZ.

ACOMPASA SU UTILIZA SU g
RESPIRACION. :—;’ LENGUAJE / B\
®

CORPORAL
Y VERBAL.
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LA EXCLUSIVA DE TODA LAVIDA O
TRABAIJAR EN EXCLUSIVA MULTIPLE

Contratos Abiertos - No exclusivos La Exclusiva Compartida - Modelo Exitoso
Agente mﬁ
Contrato 1 ooy | Agentes Colocadores
$150,000 fampeadaces (Representan a Compradores) Compradores
l Age uawm
] Contrato 2 il i’ll Persona
$160,000 L Natural
- (Agente)

™

(Repr esenta ﬁ “ m
Propietar
1 % Compradores c
Contrato Verbal '
Propietario $175,000 Amigo ntrato
Vendeaox Compradores

e e
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PRIMERA CITA

OBJETIVO

o Toma de Informacion.

o Crear expectativa.

o Generar Confianza y empatia.

o Conectar (Rapport)

IMPORTANTE CERRAR LA SEGUNDA
CITA Y EXPLICAR LO QUE VIENE.
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PPT Presentacién
(ayuda visual).
Folleto/ Brochure

Beneficios.

Planilla toma de
datos.

Llamada Pre-listing

—

TOMA DE
DATOS

B

Validar titulares.

Motivo: éporqué, donde y
cuando?

Urgencia.

Caracteristicas: H,B,C, M2.
Estado / Entorno.

PREPARACION

O

PREGUNTAS
CLAVE

PRESENTACION

Y

CITA

MOTIVO DE

Identificarte.
Confirmar cita que
habian fijado.

Dar tarjeta.
Esperar invitacidn a
entrar.

v' Expectativa:
éConoce los precios?, éConoce
los impuestos que debe pagar?
¢En qué tiempo que calcula
vender?
éQué precio Aproximado calcula?
éa que precio no esta dispuesto a
bajar? ¢Qué espera de mi?
v' Experiencia Previa:
¢Ha vendido antes?, {Cuanto
tiempo ha tenido la propiedad?,
¢Cémo fueron las experiencia

0 tiene otro agente?
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PRACTIQUEMOS

Actividad de 20 mints
Objetivo:
Descubrir la motivacion y Urgencia

EUSMP oooooooooo / e
. Ingenieria y . Fspgcpq lzacion del Agente
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Presentacion de tus Servicios

o Mis antecedentes: Quien eres (Profesion, trayectoria, experiencia de vida).
o Experiencia: El Know How que posees y como haz crecido en la industria.

o Mi Equipo: Quien te acompana y como te suman a lograr los objetivos.

o Que obtienen trabajando conmigo: como les vas a ayudar a conseguir sus

objetivos.

o Meétodo de Trabajo: El paso a paso de tu gestion, aprovecha y deja claro todo.

o Resultados propios: VVentas anuales, puntas, premios y logros obtenidos en tu
carrera.

o Testimonios: Que dicen tus clientes satisfechos.
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EL TOUR POR LA PROPIEDAD




¢ QUE OBSERVAR EN EL TOUR A LA PROPIEDAD?

v Vea por dentro y por fuera. @
v' Lista de acabados e instalaciones.

v' Anote los problemas y averias de la propiedad.
v' Tome nota de todo (esto da a entender que le das
interés e importancia).

"= No hable mas que el propietario (dos
oidos y una boca).

= No entre a un espacio sin antes pedir
permiso.

’ ’ Andlisis de necesidades | Coach. Hugo Eliecer



Toma de informacion

v’ Utilice preguntas abiertas.

v' Hable mientras recorre la propiedad.

v' |ldentifique las verdades necesidades de los
propietarios.




PREPARACION Y ESTUDIO PREVIO A 2DA CITA

v Anilisis comparativo de mercado.
v Presentacion de servicios: info de tu agencia, ratios
e historial de ventas propios o apalancarse con los

de la oficina y autorizacion de exclusiva compartida.

v’ Planilla de Captacion.

S| HASTA AQUi HAZ HECHO UN BUEN TRABAJO LA
SEGUNDA VISITA SERA FACIL.
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; QUE TE LLEVAS HOY?
:Tus ahas de la sesion?
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RECUERDA ESTO: \

«Si conoces al enemigo y te
conoces a ti mismo, ho debes

temer un centenar de batallas»
Mg Qlicen

SUN TZU

@pasioninmobiliaria Hugo Eliecer
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iMantengamos el conto!

Hugo Eliecer
+51 971-937-596 @

Hugo Eliecer - Broker Inmobiliario
Puro ADN Inmobiliario, Te ayudo a
lograr tus suefos, desarrollandot...
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