VENTAS - PRIMER FILTRO

Hoja de llamada — Comprador

Fecha Hora

Fuente Duracién

“No buscamos casas primero. Primero identificamos si el cliente puede calificar.”

N 7 ,
(® DATOS PERSONALES (2) QUE BUSCA escuchar primero h
Nombre Necesidad
Tel Email Proposito O Vivienda O Inversion
Idioma OES OEN Llamada O Entrante O Saliente Zona O Abierto a otras
¢Otro agente? O No O Si: Tipo ONueva QUsada O Townhome (O Condo
Contactar por O Llamada O WhatsApp O SMS Horario Hab Bafios Presupuesto $
Vive hoy en OQRenta vence (O Casa propia Pago mensual ideal $
Cuando O0-3m 0O3-6m O6-12m O+12m
\ /. J
N 7
(® INGRESOS por persona que aplicaria @ DEUDAS MENSUALES )
( APLICANTE 1 APLICANTE 2 h Carros $ )
Nombre / relacion Préstamos personales $
Tipo OW-201099 OW-201099 Estudiantiles $
O Negocio OOtro | O Negocio O Otro
Tarjetas (pago minimo) $
Tiempo (ideal ~2 afos)
Otros financiamientos $
Ingreso mensual $
Total / mes $
Total / mes $ \ J
N AN J
N 7 ,
(@) DINERO DISPONIBLE (6) CREDITO )
Inicial $ Cierre $ Score aprox.
Fuente O Ahorros ORegalo OVenta O Otro Atrasos ONo OSi  Colecciones ONo OSi
Estatus O Ciudadano O Residente O Otro: Tarjetas con saldo O No O Si Detalle
- AN J
~

s
@ CAPACIDAD APROXIMADA referencial, no definitiva: solo el lender aprueba

[ (Total (3) + 2) - Total (4) = Capacidad  ( $

+2)—$ =

$

/ mes

)

Estimar un rango conservador. Referencias (varian por lender): ciudadano/residente desde ~3 % de inicial (convencional) o ~3.5 % (FHA); internacional, inicial mayor -
score ~620 como referencia en casa nueva - casa nueva: posibles incentivos de cierre; usada: menos incentivos, méas gastos de cierre.

\ J
N .
( ALINEAR EXPECTATIVAS (9 RESULTADO Y PROXIMO PASO h
O Zona y presupuesto encajan O Ajustar zona ¢Precalificacion? O Si O Ahora no O Falta info
O Ajustar presupuesto O Mejorar crédito / ahorros Lead O Caliente O Tibio OFrio Lender
Zonas alternativas Proximo paso O Precalificacion O Enviar opciones
Objeciones QO Preparar crédito O Solo seguimiento
Seguimiento Responsable
\ 2N J
4 N . I
NOTAS AUTOEVALUACION después de colgar
O Escuché antes de ofrecer O Calificar antes que casas
O Capacidad sin prometer O Claro sobre la zona
O Verifiqué lo que no sabia O Cerré con proximo paso
Mejoraria
- N\ J

( AL COLGAR O Campos del contacto O Etapa del pipeline O Etiqueta del lead O Tarea de seguimiento

)

Basado en: docs.sandravargasfl.com » Ventas » Primer filtro de compradores interesados

Formato v2 - Cifras de referencia, no aprobaciones de crédito.



