
Presentación de un Listado 

y CMA



Agenda
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➢Antes de la entrevista iniciar con su cliente:

➢Consejos para formalizar sus habilidades en las entrevistas

➢Qué documentos debe llevar a la entrevista iniciar

➢Revisar los criterios de las viviendas comparables

➢Demostrar las herramientas de CMA en Matrix

➢ Búsqueda de registros públicos

➢ Búsqueda en el mapa

➢ Estrategias de CMA

➢ Elaboración y personalización de CMA

➢ Añadir fotos

➢ Personalizar reportes

➢Datos

➢Consejos sobre la propiedad para su vendedor

➢ Toques finales



CMA

3

Este curso ofrece a los suscriptores de MLS consejos, estrategias y 
herramientas para elaborar un CMA basado en datos utilizando el 

sistema Matrix.



La parte más 
importante de la 
presentación del 

listado es su conexión 
con el propietario.
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❖ Presentación: Vestirse para el éxito

❖ Esté preparado y sea puntual... ¡no olvide un 

bolígrafo!

❖ Tenga listo su currículum

❖ Experiencia en ventas

❖ Conocimiento del mercado

❖ Investigación que ha realizado

❖ Referencias profesionales

Profesionalidad



Debes hacer preguntas pero debes REALMENTE escuchar los objetivos del vendedor

Ejemplos de preguntas / inicios de conversación....

❖ ¿Qué hace que su casa sea única y especial?

❖ ¿Qué es lo que más le gusta de su vecindario o localidad?

❖ ¿Cómo se siente con respecto a la venta de su casa?

❖ ¿Adónde se muda y por qué ha decidido mudarse allí?

❖ ¿Cuáles son sus expectativas en cuanto al precio de venta y el tiempo que 

tardará en venderse la propiedad?

Escuchar atentamente al vendedor

❖ Debes recordar sus respuestas y ser capaz de discutir sus respuestas en

futuras reuniones

Cada vendedor es único

❖ identificar sus objetivos individuales

Escuchar requiere práctica



Haz enfasis en los pequeños detalles de la propiedad

Deje que el propietario le muestre lo que hace que su casa sea especial 

Anime al propietario ha que le de un recorrido por la propiedad.

❖ Visite todas las habitaciones (No olvides el garaje)

❖ Haz un comentario positivo sobre cada habitación

❖ Ejemplos: "Me encanta el color de pintura que has elegido"

"Esta habitación tiene una sensación 

acogedora" "¡Buenos abánicos de techo!"
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¡Derecho a presumir!



❖ dirección de la propiedad

❖ búsqueda de registros públicos

❖ búsqueda del historial de listados

❖ pasar por la propiedad

Investigación:

¡Más es siempre mejor! ¿Por dónde empezar?
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Estudio de mercado:

Los expertos en su mercado local personalizan los widgets 

para mantenerse al tanto de las actividades de su mercado



Los expertos en su mercado local personalizan los widgets 

en Matrix para que Matrix trabaje para ellos



Los expertos en su mercado local personalizan los widgets 

en Matrix para que Matrix trabaje para ellos



❖metros cuadrados

❖ tamaño del lote

❖ información de piscina

❖ días en el mercado en una zona

❖ precio promedio por metro cuadrado

❖ zonas escolares

Investigación:

¿Qué estoy buscando? ¡Detalles!
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¿Qué llevar a la entrevista inicial?

Contrato de Listado autorizado por los corredores “brokers”

Hable con 

su broker

13



Formulario de entrada de datos de listados 

residenciales
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¿Qué llevar a la entrevista inicial?



Formulario de estimado de información financiera: 

Pregunte a su corridor “broker” cuál debe utilizar
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¿Qué llevar a la entrevista inicial?



Análisis de comparables del mercado
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¿Qué llevar a la entrevista inicial?



¿Qué hacer si el vendedor necesita reflexionar?

*Configurar inmediatamente un correo electrónico automático para
mantenerlos actualizados sobre las propiedades en venta en su area*.

Utilize estas herramientas digitales que le conectan 
con su cliente inmediatamente.



CMA
▪ Preparado por un corredor

“broker” o un agente 
autorizado

▪ Determina el valor justo de 
mercado

▪ Evalúa y compara los 
listados activos

▪ Tiene en cuenta las 
condiciones del mercado 
local

CMA vs. Tasación... ¿cuál es la diferencia?
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Tasación
▪ Proceso bancario

▪ Preparado por un tasador 

con licencia está certificado 

por el estado

▪ Garantiza que el banco no

preste demasiado por la

vivienda

VS



❖3 Listados Activos

❖3 Ventas pendientes

❖3 Ventas recientes

❖1 Listado caducado/retirado

❖Más es mejor... encuentra un buen equilibrio

¿Cuál es el número mínimo de propiedades 
comparables que debe incluir ?
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Ajuste siempre la propiedad comparable NUNCA incluya la propiedad en cuestión

+ por las características que tiene el sujeto que no tiene el comparable

- para las características que tiene el sujeto que tiene el comparable

¿Ajustes en un CMA?

Propiedad en cuestión:
4 Dormitorios

3 Baños

Comparable:
3 habitaciones

2 Baños
+

una cantidad determinada 
mediante un estudio de datos 

de mercado
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❖Competencia

❖Condición

A la hora de determinar el valor de una vivienda hay dos 

factores principales:

Esta foto de Autor Desconocido está licenciada bajo CC 
BY-SA
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https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/


Otras variables a tener en cuenta cuando se 

hace un reporte de comparable (CMA)

❖Ubicación

❖Tamaño / Superficie

❖Condición

❖Tamaño del lote

❖Piscina

❖Dormitorios

❖Baños

❖Garaje

❖Características de la comunidad
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Mejoras en la cocina: El corazón del hogar
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Ubicación: Una vista o una verja de privacidad
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Empecemos a 
aprender cómo 
crear un CMA 

en Matrix



❖metros cuadrados

❖ tamaño del lote

❖ información de piscina

❖ días en el mercado para la zona

❖ precio medio por metro cuadrado

❖ zonas escolares

Investigación:

¿Qué estoy buscando? ¡Detalles!
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Buscar en MLS
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Desde un listado puede ver propiedades 
comparables
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Propiedad en cuestión

1313 RADCLYFFE ROAD, ORLANDO, Florida 32804

Subdivisión: RADCLYFFE TERRACE SUB
• Año de construcción: 1953
• Precio de lista: 435.000 dólares
• Metros cuadrados: 1.633
• Habitaciones: 3
• Baños: 2
• Valor real de mercado: 436.000 dólares
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Gama RealAVM™ $379,320 - $492,680



Asistencia o preguntas sobre
productos de Stellar MLS:

Llamada gratuita: (800) 686-7451

Local: (407) 960-5300

Correo electrónico: 

support@stellarmls.com

Horario: 

De lunes a viernes 8:00am - 6:30pm

Sábado 8:00a.m. - 6:00p.m.


