
V E N TA S  ·  P R I M E R  F I LT R O

Hoja de llamada — Comprador Fecha Hora

Fuente Duración

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

1 D ATO S  P E RS O N A L E S

Nombre

Tel Email

Idioma ES EN Llamada Entrante Saliente

¿Otro agente? No Sí:

Contactar por Llamada WhatsApp SMS Horario

Vive hoy en Renta vence Casa propia

2 Q U É  B U S C A escuchar primero

Necesidad

Propósito Vivienda Inversión

Zona Abierto a otras

Tipo Nueva Usada Townhome Condo

Hab Baños Presupuesto $

Pago mensual ideal $

Cuándo 0–3 m 3–6 m 6–12 m +12 m

3 I N G R E S O S por persona que aplicaría

APLICANTE 1 APLICANTE 2

Nombre / relación

Tipo
W-2 1099
Negocio Otro

W-2 1099
Negocio Otro

Tiempo (ideal ~2 años)

Ingreso mensual $

Total / mes $

4 D E U D A S  M E N S UA L E S

Carros $

Préstamos personales $

Estudiantiles $

Tarjetas (pago mínimo) $

Otros financiamientos $

Total / mes $

5 D I N E R O  D I S P O N I B L E

Inicial $ Cierre $

Fuente Ahorros Regalo Venta Otro

Estatus Ciudadano Residente Otro:

6 C R É D I TO

Score aprox.

Atrasos No Sí Colecciones No Sí

Tarjetas con saldo No Sí Detalle

7 C A PAC I D A D  A P R OX I M A D A referencial, no definitiva: solo el lender aprueba

(Total 3  ÷ 2) − Total 4  = Capacidad ( $ ÷ 2 ) − $ = $ / mes

Estimar un rango conservador. Referencias (varían 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, más gastos de cierre.

8 A L I N E A R  E X P E C TAT I VA S

Zona y presupuesto encajan Ajustar zona

Ajustar presupuesto Mejorar crédito / ahorros

Zonas alternativas

Objeciones

9 R E S U LTA D O  Y P R ÓX I M O  PA S O

¿Precalificación? Sí Ahora no Falta info

Lead Caliente Tibio Frío Lender

Próximo paso Precalificación Enviar opciones

Preparar crédito Solo seguimiento

Seguimiento Responsable

N OTA S A U TO E VA LUAC I Ó N después de colgar

Escuché antes de ofrecer Calificar antes que casas

Capacidad sin prometer Claro sobre la zona

Verifiqué lo que no sabía Cerré con próximo paso

Mejoraría

CRM A L  CO LGA R Campos del contacto Etapa del pipeline Etiqueta del lead Tarea de seguimiento

Basado en: docs.sandravargasfl.com › Ventas › Primer filtro de compradores interesados Formato v2 · Cifras de referencia, no aprobaciones de crédito.


