LOS 40 ERRORES MAS COMUNES DE LOS
ASESORES INMOBILIARIOS




CON EL COMPRADOR Y EL VENDEDOR




Adherido al sistema

ERROR Ng CENBIglinY 21

C.U.C.I.C.B.A. 7863

HABLARDE YO
(Y NO DE NOSOTROS)
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ERROR Ng 2 CENTURY 21

NO PREGUNTARLO SUFICIENTE@

HAY QUE INDAGAR. t
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ERRORN23

HABLAR DEMASIADO (Y NO ESCUCHAR).
ESCUCHAR EL DOBLE DE LO QUE
HABLAMOS
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ERRORN2 4 S

MANEJARSE MUCHAS VECES POR
WHATSAPP SIN HABLAR POR TELEFONO,
POR EJEMPLO, PARA GENERAR UNA

il VISITA. g
b ¢
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CENTURY 21
Bragarnik

ERRORN25

NO ESTAR DISPONIBLES.




ERRORN26 SN

SER IMPUNTUAL O DESORGANIZADO.
AGENDARCITA Y OLVIDAR ANOTARLAEN
TU AGENDA PERSONAL Y NO CUMPLIR




Adherido al sistema

ERROR Ng CENBIglirI“?I(Y 21.

C.U.C.I.C.B.A. 7863

DESCONOCER EL MERCADO INMOBILIARIO
EN EL PAIS
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ERRORN28
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IMPROVISAR. NO PRACTICAR EL SPEECH

0 EL GUION ARMADO ANTES DE HABLAR
O ENCARAR UNA NEGOCIACION.
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ERROR N2 9 g

NO MANEJAR LA ANSIEDAD, APURARNOS

AL PASAR INFORMACION Y GENERAR
FALSAS EXPECTATIVAS QUE TERMINAN
COMPLICANDO LA VENTA.
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CENTURY 21
Bragarnik

ERROR N210

PROMETER MAS DE LO QUE PUEDES
CUMPLIR
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ERROR N2 11 CENT“R”'

TENER DEMASIADA PRISA.
APRESURARSE.
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ERROR N2 12 R ety

CREER QUE EL CLIENTE SABE LO QUE
QUIERE. NO LO SABE. ESCUCHAR LAS
NECESIDADES Y SUGERIR

\W\EL CLIENTE NO SABE
LO QUE QUIERE

SE LO MUESTRAS./,

S TEVIEICTE S A




CENTURY 21
Bragarnik

ERRORN?13

OFRECER BAJAR NUESTRA COMISI’(')N
AL PRINCIPIO DE UNA NEGOCIACION
DE VENTA
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CENTURY 21
Bragarnik

ERROR N? 14

PASAR VALORES DE COSTOS DE
"ESCRITURACION INDICANDO QUE SON
ESOS. SE DEBE SOLO DARLES UNA IDEA.
NO SOMOS ESCRIBANOS.
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ERROR N2 15 CENTURY 21

EXPRESAR NUESTRA OPINION COMO SI

FUERA UN HECHO CONTRASTADO, UNA

VERDAD ABSOLUTA, CUANDO ES SOLO
UNA OPINION.




ERROR N216 R ety

PRESUPONER LO QUE QUIERE, BUSCA O
NECESITA EL CLIENTE SIN BASARSE EN
UNA RAZON LOGICA. SE PIERDEN
VENTAS TODOS LOS DIAS.




CON EL PROPIETARIO
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Y 21.
ERROR N2 17 CENT”R

BASARSE EN EL PRECIO QUE NOS DAEL
q CLIENTE -

, Precm \ { Precio de

\, caro / \_mercado 4
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ERROR N218 R ety

CAPTAR FUERA DEPRECIO O
CAPTAR CON UN PROPIETARIO
QUE VEMOS INFLEXIBLE




CENTURY 21
Bragarnik

ERRORN219

NO EXPLICAR CLARAMENTE DE ENTRADA
QUE SI LA PROPIEDAD PUBLICADA NC
RECIBE CONSULTAS NI VISITAS, A LOS

15 DIAS HAY QUE BAJAR EL PRECIO.
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ERROR N¢ 20 CENTURY 21

PUBLICAR SIN CHEQUEAR
QUE EL PROPIETARIO SAQUE CARTEL
Y SU PUBLICACION DE LOS PORTALES
DUENO
VENDE

o1233-0561 @
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ERROR N2 21 CENTURY 21

ESPERAR UN MES 0 MAS PARA CHARLAR
CON EL PROPIETARIO, SIN TENERLO AL
TANTO, DEL MOVIMIENTO DE SU INMUEBLE
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CENTURY 21
Bragarnik

ERROR N2 22

C.U.C.

NO SACAR BUENAS FOTOS Y VIDEOS NI
CONTRATAR FOTOGRAFOS
PROFESIONALES.
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Adherido al sistema

ERROR N2 23 CENTURY 21

C.U.C.I.C.B.A. 7863

NO INVERTIR EN SUPERDESTACADOS

5 WA A\ ARGENPROP ropedades Couriren Geranties e Alguber  Pubicar  Not
"N
Bl e Publicar tu inmueble H.
1 Simple . ; 4 : : ‘
$2.379,00* $4.349,00* $7.339,00* Tipos de aviso Platinum Gold Sil
3 1 Aviso 1 Aviso 4 1 Aviso S 5400 . va $ 3.600 . wa S1.8l
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ERROR Ng le CENTURY 21.

NO PUBLICAR LAS PROPIEDADES EN LOS
CHATS DE OTRAS INMOBILIARIAS
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ERROR N2 25 SN

CONTARLE AL PROPIETARIO
UNA OFERTA QUE FUE OFRECIDA
DE MANERA VERBAL
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ERROR N2 26 CENTURY 21

EL CLIENTE NO SIEMPRE TIENE LA
RAZON. EL ASESOR INMOBILIARIO LO
TIENE QUE ASESORAR Y EXPLICARLE
EDUCADAMENTE.

Te lo dije
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ERROR N2 27 R ety

TRATAR DE CONVENCER AL
PROPIETARIO, ANTE UNA OFERTA, QUE
DEBE ACEPTARLA.




CON EL COMPRADOR
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ERROR N2 28 R ety

NO HACER SEGUIMIENTO. HAY QUE
CONTACTARA LOS CLIENTES
LUEGO DE UNA VISITA
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CENTURY 21
Bragarnik

ERROR N2 29

MOSTRAR Y MOSTRAR Y MOSTRAR
(EN BUSQUEDAS)
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ERROR N¢ 30 CENTURY 21

ESPERAR PASIVAMENTE A QUE EL
CLIENTE TOME SU DECISION Y NO
VOLVERA CONTACTARLO NOSOTROS.
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ERROR N2 31 R ety

VENDER NUMEROS EN VEZ DE
RESULTADOS Y EMOCIONES
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ERROR N2 32

COORDINAR LA VISITA CON ALGUIEN QUE
NO TIENE EL DINERO PARA COMPRAR LA
PROPIEDAD AHORA (0O NUNCA). TOUR

INMOBILIARIO.
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ERROR N2 33 R ety

DECIR: ACA ESTA EL BANO, LA COCINA,
ETC. EL CLIENTE LO PUEDE VER. HABLAR
DE LA CONSTRUCCION, PRECIO, CALIDAD,
ZONA. DAR INFORMACION DE VALOR.
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CENTURY 21
Bragarnik

ERROR N2 34

AL MOSTRAR EL INMUEBLE,
CENTRARSE EN LO NEGATIVO EN VEZ DE

EN LO POSITIVO.
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ERROR N2 35 CENTURY 21

USAR COMPARACIONES. S| DECIMOS QUE
ALGO ES MEJOR QUE OTRA COSA,
ESTAMOS HACIENDO JUICIO DE VALOR.
EL GUSTO ES RELATIVO.
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ERROR N2 36 SN

AFIRMAR QUE EN EL PRECIO ESTAN
INCLUIDAS INSTé\SL_IAL{:'iONES QUENOLO

-




CON NOSOTROS MISMOS




Adherido al sistema

ERROR N2 37 R ety

C.U.C.I.C.B.A. 7863

DEJAR DE CAPTAR




ddddddddddddddddd

ERROR N2 38 R ety

PENSAR QUE TODO VA A SALIR
PERFECTO. MONTANA RUSA DE
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CENTURY 21
Bragarnik

ERRORN239Y 40

AHORA CONTANGOS 2 ERRORES
QUE HAYAS HECHO VOS




