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Los objetivos de la
propuesta

¿Por qué confiar en nosotros?

Visita al inmueble y planificación

Valoración objetiva

Identificar las necesidades y plantear estrategia

Crear la oportunidad y fijar un precio. Situar la

oferta donde se toman las decisiones

Seguimiento continuo

Gestión, negociación y cierre



Tenemos una visión
Ser la Agencia de la Propiedad
Inmobiliaria más valorada en la
provincia de Jaén en cuanto a
resultados y consecución de
objetivos, dando valor añadido a los
servicios demandados por nuestros
clientes. 

Nos definen nuestros

valores
Trabajo y seriedad
Experiencia
Pasión por lo que hacemos
Profesionalidad 
Confianza 
Objetivo - resultado
Compromiso social

Somos experiencia 
GuzGuti es el resultado de años de
trabajo para multinacionales
expertas y pioneras en el sector del
Real Estate y gestión de deuda con
garantía, como el Grupo Blackstone,
Lonestar o Cerberus, en compañías
como Anticipa RE, Servihabitat y
GCBE. 

Tenemos una misión
Ser la Agencia de la Propiedad
Inmobiliaria líder en Andalucía, tanto
en número de operaciones como en
satisfacción de nuestros clientes
nacionales e internacionales,
apoyando a la profesionalización de
nuestra actividad en toda España.

¿Quiénes
Somos? 

¿Qué es
GuzGuti?



Visita y planificación
No podemos gestionar algo que no hemos visto
con nuestros propios ojos. Por eso lo primero es la
visita. 
En ella nos centraremos en analizar el inmueble,
documentación y acciones necesarias.  

Reportaje fotográfico y videográfico
Home staging o proyecto de reforma
Análisis de escritura y registro de la propiedad
Análisis de deuda (si la hubiera)
Asesoramiento 
Exclusividad

¿Empezamos?



Valoración objetiva

Entender el
mercado 
Analizaremos el mercado objetivo
en que nos movemos en base a
datos estadísticos cuantificables 

Entender el tipo de
inmueble
No es lo mismo un bajo que una
entreplanta, igual que un barrio que
otro o una antigüedad u otra. Haremos
un análisis de las características del
activo y buscaremos los testigos

Testigos
Los inmuebles publicados, no se
han vendido ¿no? 
Es importante encontrar los
testigos correctos. Los
encontraremos analizando tanto
testigos en plataformas en activo
como testigos de escrituras de
compraventa en los últimos años,
de forma que encontremos los
correctos para nuestro inmueble

¿Qué tenemos?

Informe
Presentaremos un informe
detallado de valoración final del
inmueble de forma cuantitativa y
cualitativa. 

¿Prefieres cuentos, o
cuentas?



Entender nuestras necesidades
Nuestras necesidades marcan nuestra forma de ver las cosas. Es
importante tener claro nuestro objetivo. De ahi partirá nuestra estrategia

Entender a nuestro comprador objetivo
Es lo más importante. Tenemos que hacer un buyer de persona que defina
lo más exactamente posible a nuestro comprador objetivo. El reto es
detectarlo y hacer que nos conozca

Crear una oportunidad
Decidir qué canales de venta necesitamos para estar en la mente del
comprador objetivo. No solo existe internet. (COAPI, cartera de inversores,
colectivos profesionales...)

Posicionamiento
Potenciar nuestra visibilidad, el tráfico en nuestros canales de venta, la
calidad del tráfico, para mejorar la experiencia del comprador objetivo

Plantear la estrategia

Engagement
Potenciar el nivel de compromiso, entusiasmo y lealtad que tiene nuestro
comprador objetivo con nuestro inmueble



La oportunidad

Crear la oportunidad Engagement (buyer persona)
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Compañeros del colegio de Agentes
de la Propiedad Inmobiliaria

Estar en las plataformas donde
nuestros compradores consultan

Comunidades y asociaciones (para
parcelas, terrenos, fincas)

Promoción y publicidad en RR.SS.

Crear el perfil de nuestro comprador potencial y objetivo es
fundamental para saber movernos en el mercado



El precio

Situación del mercado en
ese preciso momento 

Ofertas de viviendas
similares

Percepción que transmite
el inmueble

Valoración objetiva

Zona y ubicación

Estado real del inmueble

Fijar el precio correcto es clave. 
Tenemos que basarnos en las ideas que el comprador objetivo va
a valorar. 
El valor emocional, las reformas que hicimos en su momento o lo
que nos costó en el pasado no serán parámetros a valorar el
potencial comprador. 

Valor de lo que pagamos
en el pasado

Valor emocional

Valor de lo que nos hemos
gastado en el inmueble



Fijar un precio
incorrecto solo

ayuda a vender la
casa del vecino.



Gestión y
negociación

FASE 4

Captamos a los
compradores potenciales
y organizamos las visitas
al inmueble. Custodia de
llaves

Captación y visitas

FASE 1 FASE 2 FASE 3

Mediamos entre
propietarios y potenciales
compradores

Negociación
Acordamos un precio de
cierre y sus condiciones.
Presentación de
propietarios y
compradores potenciales

Acuerdo y cierre

Redactamos y
asesoramos en materia
de contratos de arras y
compraventa o alquiler.
Organización con notaría
y acompañamiento a las
partes de la compraventa

Contrato 

Seguimiento continuo
Es importante hacer un seguimiento con el propietario de la
evolución del inmueble para valorar posibles cambios en la
estrategia de venta o alquiler



Gracias por su
confianza

lucas@guzguti.com

+34 664 084 393

instagram.com/guzguti

guzguti


