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INTRODUCCION

En el dinamico y competitivo
mercado de los bienes raices, el
liderazgo efectivo es el motor que
impulsa el éxito de un equipo vy la
rentabilidad de un negocio. Este
Curso esta disenado para corredoras
ambiciosas que desean convertirse
en lideres excepcionales, equipadas
con las herramientas, conocimientos
y estrategias necesarias para guiar a
SUS equipos hacia metas ambiciosas
y construir negocios prosperos. A o
largo de este programa integral,
exploraremos os fundamentos del
liderazgo, las estrategias de ventas
mas efectivas, la gestion financiera
inteligente, la  construccion  de
equipos  motivados  y  de alto
rendimiento, y la diversificacion de
iNngresos.

iPreparaie para iniciar un viaje
iransformador y alcanzar ius
suenos en el mercado inmobiliario!
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Agenie Inmobiliario

Experiencia en ventas, conocimiento profundo del mercado,
habilidades de negociacion y cierre, capacidad de prospeccion y
gestion de clientes.

Especialisia en markeiing

Creatividad, conocimiento de marketing digital, manejo experto de
redes sociales y publicidad online, habilidades de comunicacion y
creacion de contenido.



Asisienie
Adminisiraiivo

Organizacion impecable,
habilidades de comunicacion
excepcionales, manejo
eficiente de documentos 'y
seguimiento de clientes,
capacidad de gestion de
agenday coordinacion de
tareas.

Analisia de
Mercado

Capacidad de analisis,
manejo experto de datos,
identificacion de tendencias y
oportunidades, habilidades
de investigaciony
presentacion de informes.




Formacion del
equipo:.

Define tu vision

£Qué tipo de equipo quieres construir? ¢Cuales son tus valores y
objetivos? ¢Que cultura quieres fomentar?

Ideniifica ialenios

Busca personas con habilidades complementarias, pasion por los
bienes raices, actitud positiva, proactividad y compromiso.



Proceso de
Seleccion.

Realiza entrevistas
exhaustivas, evalla
habilidades y referencias,
realiza pruebas de aptitud y
personalidad.

Inducciony
Capaciiacion

Ofrece un programa de
capacitacion integral sobre la
empresa, el mercado, las
herramientas, los procesos y
las expectativas.




Herramienias para el
equipo



CRM

Plaiaforma de
markeiing

Software de
analisis de
mercado

Herramienias
de
comaunicacion

(Customer Relationship
Management): Implementa  un
software de gestion de clientes
para organizar contactos,
propiedades, seguimientos,
comunicaciones y analisis de
datos.

Utiliza herramientas de email
marketing, redes sociales,
publicidad  online,  diseno
gréfico y  creacion  de
contenido

Invierte en herramientas que
proporcionen datos y
tendencias del mercado,
analisis de competencia,
valoraciones de propiedades
y segmentacion de clientes.

Facilita la  comunicacion
interna con plataformas de
mensajeria instantanea,
videoconferencias, gestion de
proyectos y colaboracion en
linea.



A W
Junias Efectiivas.

Frecuencia

Realiza juntas semanales para revisar resultados, discutir
estrategias, resolver problemas, compartir ideas y celebrar logros.

Formaio

Varia el formato de las juntas: presentaciones, mesas redondas,
sesiones de brainstorming, analisis de casos, capacitaciony
desarrollo.

Conienido

Incluye temas relevantes: analisis de mercado, capacitacion, casos
de éxito, desafios y soluciones, lanzamientos de proyectos,
actualizaciones de la empresa, reconocimiento y motivacion.
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Conoceitumercado —

Investiga a fondo el mercado local, identifica
oportunidades y nichos, analiza la
competencia, comprende las necesidades y
preferencias de los clientes

Define iu propuesia de
valor:

;Que te diferencia de la competencia? ¢Que
beneficios Unicos ofreces a tus clientes? ¢Cual
es tu especializacion?

—siablece objeiivos
SMART.

Define metas de ventas especificas, medibles,
alcanzables, relevantes y con plazos definidos
para tiy tu equipo.

Desarrolla un plan de
accion.

Crea un plan detallado con estrategias, tacticas,
actividades, plazos, responsables y recursos.




PROSPECTACION
EFECTIVA
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NETWORKING.

Asiste a eventos del sector, establece relaciones con
otros profesionales, participa en asociaciones y
camaras de comercio

tiliza redes sociales, publicidad online, email
marketing, SEO (Search Engine Optimization),
marketing de contenidos y relaciones publicas
digitales.

REFERENCIAS

Fomenta las recomendaciones de clientes
satisfechos, crea un programa de referidos, ofrece
incentivos y reconoce publicamente las referencias.

MERCADO
MEXICANO

Adapta tus estrategias al mercado local,
considerando la cultura, las costumbres, las
tradiciones, las regulaciones y las particularidades de
cada region.




il | PROSPECTACION
EFECTIVA




Brief de cliente vy
prueba de fondos.

Brief de clienie

Recopila informacion detallada sobre las necesidades,
preferencias, presupuesto, plazos y expectativas del cliente.

Prueba de fondos.

Solicita una prueba de fondos antes de mostrar propiedades para
asegurar la capacidad de compra del cliente y evitar perder tiempo
valioso.

Momenio adecuado.

Pide la prueba de fondos despues de calificar al cliente, entender
sus necesidades y antes de iniciar las visitas a las propiedades.
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Asigna leads segun la
R . experiencia, habilidades,
Crﬁeﬂos especializacion, disponibilidad
y desempeno de cada
miembro del equipo.

Asegura una distribucion
equitativa de oportunidades
para todos, considerando la
complejidad de los leads y el o =
potencial de cada agente '

Equidad.

- ASIGNACION
DE 1EADS

Asigna leads segun la
. . experiencia, habilidades,
CrﬁeﬂOS especializacion, disponibilidad
y desempeno de cada
miembro del equipo.

Monitorea el progreso de los
leads, ofrece apoyo, ~ + +
retroalimentacion y 5690'““@“10
capacitacion cuando sea
necesario.




ESTIMULO AL EQUIPO

[Reconocimienio

Reconoce y celebra los logros individuales y
delequipo, tanto publicos como privados

Inceniivos.

Ofrece bonos, comisiones, viajes, premios,
regalos, experiencias y oportunidades de
desarrollo profesional.

Reconocimienio

Reconoce y celebra los logros individuales y
delequipo, tanto publicos como privados

Desarrollo profesional.

Invierte en la capacitacion, el desarrollo vy el
crecimiento de tu equipo, ofrece mentorias,
coaching, cursos v talleres.

Ambienie posiivo.
Fomenta un ambiente de trabajo colaborativo,
motivador, respetuoso, iNClusivo, transparente y
orientado a resultados.
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Diversificacion
de cariera

e Renta: 30% del enfoque
(genera ingresos pasivos,
construye cartera a largo
plazo, diversifica riesgos y
estabiliza ingresos).

e Venta: 40% del enfoque
(operaciones de alto valor,
comisiones significativas,
ciclos de venta mas cortos
y mayor dinamismo).

o Oficina: 15% delenfoque
(mercado corporativo,
oportunidades de
inversion, contratos a largo
plazoy clientes
institucionales).

» Bodega: 10% del enfoque
(mercado industrial y
logistica, clientes con
necesidades especificas,
contratos a largo plazoy
potencial de crecimiento).

e Residencial 5% del
enfoque (mercado de
vivienda, proyectos
inmobiliarios, alta
demanday variedad de
productos).




- ESTRATEGIA DE
- DIVERSIFICACION




“ Andalisis de
mercado.

Identifica oportunidades en cada
segmento, analiza la oferta y la

_ demanda, evalua los riesgos y el
e potencial de crecimiento.

Desarrollo de
relaciones

Establece contactos con
clientes, inversionistas,
desarrolladores, constructores,
arquitectos, abogados, notarios y
otros profesionales del sector.



Markeiing
especializado.

Utiliza canales y herramientas
especificas para cada segmento,

. adapta tu mensaje y tu

4 comunicacion a las necesidades de
cada tipo de cliente.
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VMANEJO DE FINANZAS

PRESUPUESTO.

Elabora un presupuesto detallado con
ingresos, gastos fijos y variables, proyecciones
de ventasy rentabilidad.

- FLUJODE
CAJA.

Monitorea el flujo de caja para asegurar
liquidez, cumplir con obligaciones, invertiren
crecimiento y evitar sorpresas.

CONTABILIDAD.

Mantén registros contables precisos y
actualizados, utiliza un software de
contabilidad, contrata a un contador sies

necesario.

ANALISIS
FINANCIERO.

Evalua el rendimiento de tu negocio con
s x indicadores clave como ingresos, gastos,
'/ ! margen de ganancia, retorno de inversion y

punto de equilibrio.



PAGOS Y
BONOS

o Salarios:
Establece salarios competitivos
para cada rol, considerando
experiencia, responsabilidades,
mercado laboral y presupuesto.

o Comisiones:
Define un esquema de comisiones
atractivo para motivar a los agentes,
establece porcentajes claros, justos
y alcanzables.

» Bono por logro de objetivos de
equipo:
5% sobre las comisiones totales del
equipo al alcanzar metas
trimestrales o anuales.

e Bono porexcelencia en el
servicio al cliente:
2% sobre las comisiones por recibir
calificaciones sobresalientes de los
clientes.

e Bono porinnovaciony
creatividad:
3% sobre las comisiones por
proponer ideas innovadoras que
generen resultados positivos.




INCENTIVOS
ADICIONALLES

Seguro de gasios
medicos
mayores.

Cubre los gastos medicos de los
miembros del equipo y sus
familias.

Seguro de vida.

Ofrece proteccion econdmica a los beneficiarios en caso de fallecimiento del
empleado.

Plan de
jubilacion.
Permite a los empleados ahorrar

para su jubilacion con
aportaciones de la empresa.




Capaciiacion y | |
desarrollo. | .

Invierte en cursos, talleres,
conferencias y programas de
desarrollo profesional

Viajes v experiencias.

Premia a los mejores empleados con vigjes, estancias en hoteles de lujoy
experiencias unicas.

Reconocimienios
pablicos:

Organiza eventos para reconocer
los logros de los empleados,
publica sus éxitos en redes
sociales y medios de
comunicacion.




CONCLUSION

El liderazgo en bienes raices es un
vigje apasionante que requiere
compromiso, vision, habilidades de
gestion y una mentalidad estrategica.
Este curso te ha proporcionado las
herramientas 'y conocimientos
esenciales para construir un equipo
de alto rendimiento, dominar las
ventas, gestionar tus finanzas con
inteligencia, convertirte en una lider
inspiradora y diversificar tus ingresos.

Teinviio a aplicar esios concepios
eniu dia a dia, a sequir aprendiendo
y creciendo, y a alcanzar fus meias

mas ambiciosas en el mercado
inmobiliario!




RECULERD A

Adapiacion:

Adapta estas estrategias a tu contexto
especifico, a las particularidades del
mercado local y a las necesidades de
tu equipo.

Pasion.

Transmite tu pasion por los bienes
raices a tu equipo y a tus clientes,
inspiralos a dar lo mejor de s mismos y
a alcanzar sus suenos.

[Resiliencia.

Aprende de los errores, supera los
obstaculos, mantén la calma en
situaciones dificiles y no te rindas ante
los desafios.

Empaiia.

Ponte en el lugar de los demas,
comprende sus necesidades,
preoccupaciones y motivaciones.

Aprendizaje
coniinuo:

Mantente actualizado sobre las
tendencias del mercado, las nuevas
herramientas, las mejores practicas y
los cambios en la legislacion.

Liderazgo con
el ejemplo.

Sé ellider que quieres ver en tu equipo,
demuestra compromiso, ética,
profesionalismo, integridad y una
actitud positiva.

Comunicacion
ef eciiva.

Comunicate de manera clara,
transparente, oportuna y bidireccional
€on tu equipo, tus clientes y tus
colaboradores.




WBROKERO

ITE DESEO MUCHO EXITO EN TU
CAMINO HACIA EL LIDERAZGO EN
BIENES RAICES!



