RZM
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Protocolo para las visitas de captacion

ANTES DE
ACUDIR A LA
PRIMERA
VISITA

DURANTE LA
PRIMERA
VISITA

¢HAY ACUERDO
PARA FIRMAR LA
MULTIEXCLUSIVA?

Informacion relevante a los planos del catastro
www.sedecatastro.gob.es

Revisar bien el anuncio de ldealista: precio, fotografias,
visualizaciones, tiempo publicado, etc.

Obtenemos la valoracion de la vivienda por medio de
Market Navigator, a traves de MVI (Metodologia de
Valoracion Inmobiliaria) y Better Place

Comprobar ITE (Inspeccion Tecnica de Edificios)

Empatizar con el propietario

Calificar al propietario: MOTIVACION y URGENCIA
Preguntas claves: ;por que quiere vender?, ;que tiempo
tiene?, ;que precio quiere?, ;esta trabajando con otra
agencia inmobiliaria?, etc

Ver la vivienda con el propietario

Si el propietario muestra interés: presentacion de servicios
Si el propietario muestra dudas: concertar segunda visita
(en su casa o en la oficina), presentaremos servicios y les
daremos la valoracion

Obtener la Nota Registral antes de la firma

Firmar el contrato presencial/online (hombre, apellidos y
DNI)

Preguntar al propietario cada cuanto quiere recibir
informacion y como la quiere recibir (crear grupo de
WhatsApp)

Realizacion de un reportaje fotografico

Peticion de llaves

No hay acuerdo: realizar seguimiento

e Contactar con la coordinadora para dar de alta la propiedad.
« Empieza la comercializacion del inmueble.
cComo lo vas a divulgar ademas de los portales y la web
corporativa?

PROPIEDAD
CAPTADA

Contactos de WhatsApp, RRSS, flyers, etc.

e Comunicacion con el propietario, si asi lo ha pedido, de
forma semanal.
e ;Vas arealizar un Open House/jornada de puertas abiertas?




