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300
La Libreta de Propiedades

Serie: Dominando tu industria

Habiendo expuesto previamente que uno de los elementos mas importantes de
los bienes raices es el acceso a la informacién, debe quedar claro que una de las
principales actividades a realizarse es la recopilacién de la mayor informacién
posible. El que mas y mejor informacién tenga, sera el que mas ventajas
competitivas tendra al momento de cerrar una transaccion.

Es menester crear una libreta de propiedades. Una base de datos
completa con la mayor cantidad de propiedades posible. Esta libreta puede ser
fisica o digital. El medio no importa, lo que si importa es que exista en su
empresa un lugar organizado donde recoger toda la informacién del mercado.
Esto no puede ser un esfuerzo a medias. Esto es en realidad el corazén de su
negocio. Muchos practicantes recurren a buscar propiedades al momento en que
les surge un cliente. Cuando llega un cliente buscando algin tipo de propiedad,
ya es demasiado tarde para ofrecer un buen servicio si usted no posee una buena
lista de alternativas. Desafortunadamente esta practica es muy comun.
Practicantes en la industria carecen de una lista organizada de propiedades y
unicamente reaccionan ante las necesidades de sus clientes, en vez de trabajar
exclusivamente las propiedades que tienen bajo su control.

Esta es la diferencia entre un profesional y un aficionado dentro de la
industria. El profesional trabaja su lista de propiedades, el aficionado siempre
anda en busca de quién tiene la propiedad. Estos tltimos trabajan el mercado al
revés. Dése a la tarea de crear su propia base de datos de clientes y propiedades
a donde recurrir al momento de hacer bisqueda para sus clientes. No son
listados lo que usted busca, sino, un inventario completo del nicho que ha
escogido para desarrollar su negocio. Estudios de los profesionales mas exitosos
del mundo revelan que el ntimero magico es 300. Esta es la cantidad de
propiedades dentro de su nicho que cada profesional debe tener.

En promedio, esto representa 70 personas, ya que muchos de los
propietarios tienen multiples propiedades. Su principal trabajo diario es
mantenerse en contacto con estas personas e ir completando la mayor cantidad de
informacién posible sobre sus 300 propiedades. Durante el transcurso de esta

Iniciativa se le presentaran innumerables oportunidades para hacer transacciones.
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