Toma de datos de Guerrilla; Tacticas

(Antes de salir al mercado)

|
i
(FSBO)

l@l + 1‘“'

(FSBO +1 agencia en abierto)

Qg+

(FSBO + varias agencias en abierto)

(&) 0

[Agencia en exclusiva)

- Como te ha
conocido?

-Comparacion de resulta_
dos

Comparacion de resultados
V Senvicios

-Comparacion de resultados y
servicios

Comparacion de resultados y
servicios

- Actitud hacia las A.L?

- Qué tiempo estuvo solo?
-iPor qué usa una agencia?
-iQué tiempo lleva con la
agencia?

-£Cudl es su experiencia con

ella?

-;Qué tiempo estuvo solo?
-;Qué usavarias agencias?
-;Qué tiempo lleva con la
agencia?

-;Cudl es su experiencia con

ellas?

- Qué tiempo estuvo solo?
-iPor qué usa esta agencia?
- Qué tiempo lleva con la
agencia?

-£Cudl es su experiencia con

ella?

- Quién es el nexo de
unian?

- Conoce mi agencia?

- Conoce mi agencia?

-;Conoce mi agencia?

- Conoce mi agencia?

-iPor qué vende?
Estrategia Asesor/pre_
guntas emocionales

Menta Consultiva

-;Por qué vende?
-Estrategia Asesorpregun
tas emocionales
Venta Consultiva

-iPor qué vende?
Estrategia Asesor/preguntas
emocionales

Nenta Consultiva

-;Por qué vende?
-Estrategia Asesor/fpreguntas
emocionales

Venta Consultiva

-iPor qué vende?
Estrategia Asesor/preguntas
emocionales

Nenta Consultiva

* MK
“Pull”
o\ MK
“Push”
Referencia
Motivacion
Urgencia

- Tiempo paravender?
-Estrategia Asesorfpre_

guntas emocionales

- Tiempo para vender?
-Estrategia Asesorfpre_

guntas emocionales

- Tiempo para vender?
-Estrategia Asesor/preguntas
emocionales

-;Tiempo para vender?
-Estrategia Asesorfpreguntas
emocionales

- Tiempo para vender?
-Estrategia Asesorfpreguntas
Emocionales

M MK
| Guerrilla

-iFase de Venta?

-Acciones como particular
Resultados como particular

-Acciones como particular
-Resultados como particular

-Acciones de la agencia
Resultados de la agencia

-Acciones de las agencias
-Resultados de las agencias

-iTiempo de exclusiva?

-Acciones como particular
-Resultados como particular

-Acciones de |las agencias
-Resultados de las agencias
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“Propietario ozl Propietario
Tivologf “Propietario | “Propietario Vepn de” Vende” con
h Lbust el Vende’ Vende” 5 + (Agencia
rospectos WLIED (solo) (Agencia) WElEE Exclusiva)
9 Agencias)
-Referido - Experiencia - Experiencia - Experiencia - Experiencia
Circunstancias ~1¥ agente (personal) (personal y (personal y segun su
— No experiencia profesional) profesional) evolucion*
— Nexo de unién - Comparacion - Comparacion - Comparacion - Comparacion
Método - Anclaje - Actitud hacialas - Actitud hacia las - Actitud hacia las - Actitud hacia las

agencias agencias agencias agencias




Tacticas de Calificacion

Tipo “Propietario

Preguntas Preguntas
”
Prospecto Vende “Nexo de Unién” “Anclaje”
Vendedor (nuevo)
-Referido (Quién le ha hablado de mi?  ;Qué es lo que mas valoré
: : ar ;Qué grado de relacion de mi ayuda esa persona?
SIS -1" agente iiene con esa persona?

- No experiencia
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Tipo
Prospecto
Vendedor

Circunstancias

Método

“Propietario
Vende”
(solo)

Experiencia
(personal)

Comparacion
Cuantificacién

Actitud hacia las
agencias

Preguntas

“Experiencia
Personal”

;Como le ha ido hasta ahora de manera
general?

;/Qué resultados ha obtenido hasta ahora?
(Llamadas tlf., emails, visitas, ofertas, otros)

;/Qué nimero de visitas ha obtenido de
media semanal y mensual?

¢Por qué no ha utilizado una agencia
inmobiliaria?

;/Qué opina de trabajar con varias agencias a
la vez?
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7 : :
Propleta”rlo Preguntas
Vende “Experiencia

Tipo
Prospecto
Vendedor

+ Personal y
(Agencia) Profesional”

Experiencia iComo le ha ido hasta ahora vendiendo por su cuenta?
(personal y iComo le ha ido con la agencia?

profesional)

Circunstancias

¢Qué resultados ha obtenido hasta ahora vendiendo por su

cuenta? (Llamadas tIf., emails, visitas, ofertas, otros)

¢/Qué resultados ha obtenido hasta ahora con la agencia?
Comparacién (Llamadas tlf., emails, visitas, ofertas, otros)

;Le presenté la agencia un plan de marketing?

;Le presenté la agencia un estudio de mercado y una

valoracion de su propiedad?

¢{Qué numero de visitas ha obtenido de media semanal y
mensual, vendiendo por su cuenta?

Cuantificacién ¢/Qué numero de visitas ha obtenido de media semanal y
mensual con la agencia?

Método

¢Qué le hizo trabajar con una agencia??
;/Qué opina de trabajar con varias agencias a la vez?
Actitud hacia las ¢Cual seria para usted el nimero ideal de agencias para
: I : >
agencias comercializar su propiedad?

i —
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“Propietario
Tipo Vende”
Prospecto +
Vendedor (Varias
Agencias)
Experiencia
Circunstancias (personal y

profesional)

Comparacion

Método

Cuantificacion

Actitud hacia
las agencias

Preguntas
“Experiencia

Personal y
Profesional”

¢Coémo le ha ido hasta ahora vendiendo por su cuenta?
¢Coémo le ha ido trabajando con varias agencias a la vez?

¢Qué resultados ha obtenido hasta ahora vendiendo por
su cuenta? (Llamadas tIf., emails, visitas, ofertas, otros)
;Destacaria alguna agencia en particular? ;Por qué?

¢{Qué resultados ha obtenido hasta ahora con las
agencias? (Llamadas tlf., emails, visitas, ofertas, otros)

iLe presentaron las agencias un plan de marketing?

iLe presentaron un estudio de mercado y una valoracion
de su propiedad?

¢{Qué numero de visitas ha obtenido de media semanal y
mensual, vendiendo por su cuenta?

¢{Qué numero de visitas ha obtenido de media semanal y
mensual con la agencias?

¢Por qué no trabaja con una sola agencia?

¢Qué le hizo trabajar con varias agencias?

;/Qué opina de trabajar con varias agencias a la vez?

¢Cudl seria para usted el nimero minimo y maximo ideal
de agencias para que su propiedad tenga la maxima
exposicion?
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Tipo
Prospecto
Vendedor

Circunstancias

Método

Propietario
con

(Agencia
Exclusiva)

Experiencia
(personal y
profesional)

Comparacion

Cuantificacion

Actitud hacia
las agencias

Preguntas
“Experiencia
Personal y
Profesional”

¢Comenzo directamente con la agencia? (Si no ha
sido asi averiguar qué tipo de prospecto fue
anteriormente y aplicar la tactica correspondiente)
¢Coémo le ha ido trabajando hasta ahora con esta
agencia?

;/Qué resultados ha obtenido hasta ahora con la
agencia? (Llamadas tlf., emails, visitas, ofertas,
otros)

iLe presenté la agencia un plan de marketing?
;Le presenté la agencia un estudio de mercado y
una valoracién de su propiedad?

¢Qué nimero de visitas ha obtenido de media
semanal y mensual con la agencia?

¢Qué le hizo decidirse a trabajar en exclusiva con
la agencia?

;Cudl es su experiencia hasta ahora trabajando
en exclusiva?



