Cémo generar entre $2000 o $10,000 USD al mes como socio de referencia (profesionales, consultores o B2B)
Solo 6 pdginas: Orientaciones paso a paso, seqguimiento de referencias, sequimiento de comisiones.

PARTE I: ESTRATEGIAS PARA CONVERTIRSE EN UN AGENTE DE REFERENCIAS EXITOSO

Introduccién: Desde 2016, hemos colaborado con profesionales de referencias de diversos sectores, como contadores,
agentes de seguros, profesionales inmobiliarios, consultores de negocios, asesores fiscales y profesionales financieros. En
diez (10) afios, hemos identificado caracteristicas comunes entre los socios de referencias exitosos. Los socios con
mayor productividad no son necesariamente los que mds saben sobre programas de financiacién. En cambio, se
involucran constantemente con su cartera de clientes, identifican oportunidades y recomiendan clientes potenciales
cualificados. Este manual paso a paso describe seis métodos probados que los socios de referencias pueden utilizar para
generar referencias y obtener ingresos mensuales recurrentes.

Comprender su funcidn: Antes de hablar sobre estrategias de referencias, es importante que comprenda su papel en el
proceso. Su principal responsabilidad no es convertirse en agente de crédito, analista de riesgos ni experto en
financiacién. Su responsabilidad es identificar a empresarios e inversores que puedan beneficiarse de la financiacién y
presentarlos a nuestro equipo.

Una vez enviada la solicitud, nuestro equipo se encarga de:

e Consulta inicial ® Precalificacion e Recopilacidon de documentacién

e Coordinacion de suscripcion ® Proceso de financiacion ® Soporte continuo al cliente

Los socios de referencia exitosos se centran en crear oportunidades en lugar de convertirse en expertos en financiacion.

ESTRATEGIA 1: ORGANICE Y APROVECHE SUS BASES DE DATOS DE CLIENTES Y PROSPECTOS

Objetivo: Crear un proceso de prospeccién consistente y sistematico que genere oportunidades de financiamiento a
partir de clientes y prospectos existentes.

éPor Qué Funciona Esta Estrategia?: Usted ya posee uno de los activos mas valiosos en ventas y mercadeo: las relaciones
con clientes y prospectos existentes. Los clientes actuales y anteriores ya lo conocen, confian en usted y tienen una
relacion establecida, lo que hace que sea significativamente mas facil convertirlos en prospectos de financiamiento y
clientes financiados que trabajar con prospectos completamente nuevos.

El CEO de KGFA Capital y Lendinero implementé exitosamente esta estrategia en dos ocasiones diferentes:

e Cuando lanzd KGFA Capital, aproveché su cartera existente de clientes de seguros de vida y comenzd a conversar
con ellos sobre oportunidades de financiamiento hipotecario. Esto resulté en un crecimiento significativo de su
negocio hipotecario.

e Después de la crisis financiera de 2008, la industria hipotecaria experimentd una disminucidn considerable. En
2013, el CEO lanzé Lendinero reconectandose sistematicamente con antiguos clientes hipotecarios e
introduciéndoles soluciones de financiamiento comercial.

La leccidén es simple: las relaciones existentes y la informacion que ya posee son activos muy valiosos. Sin embargo, el
éxito requiere comunicacion proactiva y constante. Un solo intento de contacto no es suficiente. El proceso debe ser
organizado, sistematico y consistente.

Paginaldel0



Pasos de Accidn: (estrategia 1, continuacion)
1. Construya y Organice su Base de Datos

Cree y mantenga una base de datos que incluya:
e Clientes comerciales actuales

e Clientes anteriores

® Prospectos

e Fuentes de referidos

e Contactos profesionales

Asegurese de que todos los registros contengan informacidn de contacto actualizada siempre que sea posible.

2. Implemente una Campafiia de Contacto Multicanal
Contacte a cada cliente y prospecto a través de multiples canales de comunicacion:

e Correo electronico inicial
e Mensaje de WhatsApp
e Llamada telefénica

Durante su comunicacion, inférmeles que usted ofrece:

® Soluciones de financiamiento comercial

® Préstamos SBA

® Lineas de crédito para negocios

e Financiamiento basado en ingresos del negocio

e Financiamiento para bienes raices comerciales y propiedades de inversidon (no hipotecas residenciales)

3. Inicie Conversaciones de Descubrimiento: Utilice preguntas sencillas para identificar necesidades financieras y
descubrir oportunidades.

A. ¢Alguna vez ha obtenido un préstamo comercial a través de su banco?

Oportunidad: Muchos empresarios nunca han logrado obtener financiamiento bancario tradicional.
Solucion: Ayudarlos a comprender sus opciones de financiamiento y prepararlos para calificar para financiamiento
bancario o préstamos SBA.

B. ¢ Actualmente tiene préstamos comerciales o deudas que le gustaria consolidar?

Oportunidad: Muchas empresas mantienen multiples préstamos con pagos mensuales elevados.
Solucion: Obtener un resumen de sus deudas y evaluar si un préstamo SBA, un préstamo bancario convencional o una
refinanciacion podria reducir costos y mejorar el flujo de efectivo.

C. é¢Ha establecido o revisado alguna vez el perfil de crédito comercial de su empresa?

Oportunidad: Muchos empresarios tienen poco o ningun historial de crédito comercial establecido.
Solucion: Ayudarlos a comenzar a construir crédito comercial mediante productos financieros adecuados y estrategias
para fortalecer su perfil crediticio empresarial.

D. ¢ Mantiene actualmente entre tres y seis meses de reservas de efectivo para su negocio?

Oportunidad: Muchas empresas operan sin suficiente liquidez para cubrir gastos inesperados.
Solucion: Conversar sobre el establecimiento de una linea de crédito comercial. Una linea de crédito puede funcionar
como una reserva financiera de emergencia, proporcionando acceso a capital cuando sea necesario. En muchos casos, no
se generan intereses ni pagos mientras los fondos no sean utilizados.
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E. éSe paga a si mismo mediante un salario W-2 a través de su empresa?

Oportunidad: Los propietarios de negocios pueden beneficiarse al comprender como el financiamiento puede ayudar a
administrar el flujo de efectivo y apoyar el crecimiento empresarial.

Solucion: Explique que los fondos recibidos a través de un préstamo generalmente no se consideran ingresos gravables,
mientras que los intereses pagados pueden ser deducibles dependiendo de las circunstancias del prestatario. Los ingresos
reportados mediante un formulario W-2 si estdn sujetos a impuestos. Ademds, contamos con mds de 10 estrategias
financieras y fiscales que pueden ayudar a los empresarios a optimizar su situacion financiera.

Principio Fundamental: El objetivo no es simplemente vender financiamiento. El verdadero objetivo es identificar
desafios financieros, descubrir oportunidades y proporcionar soluciones que ayuden a los propietarios de negocios a
fortalecer, proteger y hacer crecer sus empresas.

El contacto constante con clientes y prospectos existentes sigue siendo una de las estrategias de mercadeo mas
econdmicas y con mayor tasa de conversién disponibles.

ESTRATEGIA 2: APROVECHE SU BASE DE DATOS DE CLIENTES CONSUMIDORES

Objetivo: Generar oportunidades de financiamiento comercial y financiamiento para inversiones inmobiliarias mediante
una comunicacidn constante con sus clientes consumidores y contactos personales.

éPor Qué Funciona Esta Estrategia? : Muchos profesionales subestiman el valor de su base de datos de clientes
consumidores porque asumen que estas personas no son propietarios de negocios. Sin embargo, los clientes
consumidores pueden ser una excelente fuente de referidos y futuras oportunidades de financiamiento.

La realidad es que casi todas las personas conocen a un empresario, duefio de negocio, emprendedor, inversionista de
bienes raices o a alguien que esta considerando iniciar o comprar un negocio.

Los clientes consumidores pueden generar oportunidades de varias maneras:

1. Pueden referir propietarios de negocios que necesiten financiamiento.

2. Pueden iniciar, adquirir o convertirse en socios de un negocio en el futuro.

3. Pueden invertir en bienes raices residenciales o comerciales y necesitar financiamiento.

4. Pueden tener familiares, amigos, compafieros de trabajo o contactos profesionales que necesiten financiamiento para
SuUs negocios.

5. Sus metas financieras y circunstancias pueden cambiar con el tiempo, creando futuras oportunidades de
financiamiento.

Al mantener contacto regular con sus clientes consumidores, usted crea conciencia sobre los servicios que ofrece y se
posiciona como una fuente confiable de financiamiento cuando surjan oportunidades.

Pasos de Accion;
1. Organice su Base de Datos de Clientes Consumidores Cree y mantenga una base de datos que incluya:

e Clientes consumidores actuales
e Clientes anteriores

e Contactos personales

® Amigos y familiares

Asegurese de que la informacidn de contacto esté actualizada y organizada para futuras campafas de comunicacion.
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Estrategia 2, continuacién

2. Eduque a sus Clientes Sobre sus Servicios
Muchas personas desconocen que usted ofrece:
e Financiamiento comercial

® Préstamos SBA

® Lineas de crédito para negocios

e Financiamiento para bienes raices comerciales
e Financiamiento para propiedades de inversién

La educacidn constante genera conocimiento sobre sus servicios y aumenta la probabilidad de recibir referidos en el
futuro.

3. Mantenga Comunicacidn Constante: Permanezca en contacto mediante:

e Campafas de correo electrénico

® Mensajes de WhatsApp

e Llamadas telefdnicas

e Saludos en dias festivos y fechas especiales

El objetivo es mantenerse visible y presente en la mente de sus contactos cuando surja una necesidad de financiamiento.
4. Haga Preguntas Orientadas a Referidos: Durante sus conversaciones, formule preguntas sencillas como:

e iConoce a alguien que sea duefio de un negocio?

e iConoce a alguien que esté buscando expandir su empresa?

e ;Conoce a alguien que pueda necesitar financiamiento comercial?

e iConoce a alguien interesado en comprar bienes raices comerciales o propiedades de inversién?
® ¢ Alguien en su circulo de contactos ha iniciado o adquirido un negocio recientemente?

Estas preguntas con frecuencia revelan valiosas oportunidades de referidos.

5. Identifique Oportunidades Futuras: Los clientes consumidores eventualmente pueden convertirse en clientes de
financiamiento.

Algunos ejemplos incluyen:

® |niciar un negocio

e Comprar un negocio existente

e Expandir un negocio secundario

e Comprar propiedades de alquiler

e Invertir en bienes raices comerciales

Aungue actualmente no ofrecemos financiamiento para negocios nuevos (startups), muchas personas eventualmente
alcanzan una etapa en la que califican para financiamiento comercial o financiamiento para propiedades de inversion.

Principio Fundamental: Nunca subestime el valor de su base de datos de clientes consumidores. Cada contacto tiene
una red de relaciones. Cada red contiene posibles propietarios de negocios, inversionistas y socios de referidos. La
comunicacién constante, la educacién continua y el fortalecimiento de relaciones pueden transformar a los clientes
consumidores en fuentes de referidos y futuros clientes de financiamiento.
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Estrategia 3: Incluya la financiacion en su conversacion.
Objetivo: Aumentar el conocimiento de los clientes sobre la disponibilidad de soluciones de financiacién.

Por qué funciona: Muchos empresarios no buscan financiaciéon activamente hasta que se enfrentan a un reto o una
oportunidad. Simplemente informar a los clientes de que existen opciones de financiacién puede generar futuras
recomendaciones.

Pasos a seguir:

1. Mencione la financiacidn durante las reuniones con los clientes.

2. Incluya informacion sobre financiacidén en la firma de su correo electrénico.

3. Afiada servicios de financiacion a su sitio web o menu de servicios.

4. Analice las oportunidades de financiaciéon durante las revisiones anuales o las consultas.

Ejemplo: Muchos de nuestros clientes utilizan financiacion empresarial para mejorar su flujo de caja, adquirir inventario,
cubrir las tendencias estacionales, comprar equipos, expandir sus operaciones o invertir en bienes raices. Ademds,
algunas empresas la utilizan para mejorar su historial crediticio. Por ultimo, las lineas de crédito empresariales son una
opcion para aquellas empresas que no cuentan con reservas. Lo mejor de todo es que no hay requisitos de pago. El
efectivo estd disponible cuando lo necesita. Si alguna vez necesita acceso a capital, podemos ponerle en contacto con un
especialista en financiacion.

Estrategia 4: Marketing por correo electrénico constante
Objetivo: Cree conciencia de forma continua entre sus clientes actuales.

Por qué funciona: La mayoria de los clientes no estan preparados para solicitar financiacién cuando reciben el primer
correo electrénico. Una comunicacién constante garantiza que se acuerden de usted cuando surja una necesidad de
financiacion.

Horario recomendado: Enviar un correo electrénico relacionado con financiacién por semana durante al menos 90 dias.
Los temas pueden incluir:

® Soluciones de capital de trabajo e Financiacidn de equipos
® Lineas de crédito comerciales ® Financiacion o refinanciacion de bienes inmuebles comerciales
® Gestion del flujo de caja ® Préstamos o refinanciamiento para propiedades de inversion

Mejores practicas
eMantén los correos electrénicos educativos.  e®Evite un lenguaje de venta agresivo.
eIncluye una sencilla llamada a la accién. eMantén un horario constante.

Estrategia 5: Utilizar el soporte de marketing automatizado
Objetivo: Aproveche los recursos de marketing profesionales para aumentar las oportunidades de recomendacion.

Por qué funciona: Muchos socios de referencia cuentan con valiosas bases de datos de clientes, pero disponen de poco
tiempo para comercializar sus productos de forma eficaz. Nuestros sistemas de marketing pueden ayudar con:
campanias de correo electrénico

® Secuencias de seguimiento

e Distribucion de contenido educativo

e Comunicaciones asistidas por |A
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Estrategia 5, continuacién

Responsabilidades del socio

eObtenga los permisos adecuados del cliente.

eFirmar acuerdos de confidencialidad cuando sea necesario.
eMantener el cumplimiento de las normativas aplicables.

Estrategia 6: Seminarios web educativos

Objetivo: Posicidnate como una fuente de informacién fiable a la vez que creas oportunidades de financiacion.

Por qué funciona: Los duefios de negocios son mas propensos a participar cuando reciben contenido educativo valioso.
Los temas educativos suelen dar pie, de forma natural, a debates sobre financiacion.

Temas recomendados para seminarios web

eGestion del flujo de caja eEstrategias de crecimiento empresarial
eMejora del crédito e Planificacién financiera empresarial o planificacidn de inversiones
® Financiacion de propiedades de inversion ® Desarrollo de crédito empresarial

Estructura del seminario web (webinar)

1. Contenido educativo

2. Recomendaciones practicas

3. Preguntas y respuestas

4. Oportunidades de financiacién y préximos pasos

Estrategia 7: Participacion en redes sociales

Objetivo: Genera conciencia a través de tu audiencia actual.

Por qué funciona: Las redes sociales pueden ampliar tu alcance si se usan de forma constante. Sin embargo, la
financiacidn es un sector publicitario muy competitivo y la publicidad de pago puede resultar cara.

Enfoque recomendado: Céntrese en la educacidn en lugar de la promocién. Algunos ejemplos son:

® Consejos sobre flujo de caja e Estrategias para mejorar el historial crediticio
® Asesoramiento para el crecimiento empresarial ® Perspectivas de inversion

® Casos de éxito en la financiacién

Nota: Si Ud. tiene audiencia establecida suelen obtener mejores resultados que aquellos que empiezan desde cero.
Estrategia 6: Aprovecha tu equipo de ventas actual.
Objetivo: Multiplica las oportunidades de recomendacidon mediante la participacion del equipo.

Por qué funciona: Todo empleado que interactta con los duefios de negocios puede identificar oportunidades de
financiamiento. Un equipo de ventas capacitado aumenta significativamente el volumen de referencias.

Temas de capacitacion

eldentificacion de las necesidades de financiacién eHacer preguntas de descubrimiento
e Presentamos soluciones de financiacion eHacer referencias
eConsideraciones de cumplimiento

Horario sugerido: Realizar sesiones de capacitacién quincenales para mantener la coherencia.
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EXPECTATIVAS Y REALIDAD

Uno de los errores mas comunes que cometen los nuevos socios de referencia es centrarse excesivamente en los
productos financieros y los detalles técnicos. Si bien el conocimiento del producto es valioso, las aprobaciones de
financiacién dependen de multiples factores, entre ellos:

e Perfil crediticio oFlujo de fondos
e®Rendimiento empresarial ®Riesgo de la industria
eColateral e®Requisitos de suscripcion

Por este motivo, los socios de referencia deben centrarse en identificar oportunidades en lugar de intentar preaprobar a
los clientes potenciales. Los socios mas exitosos generan constantemente contactos y permiten que los especialistas en
financiacién determinen la elegibilidad.

GENERACION DE INGRESOS A LARGO PLAZO

Los ingresos por referencias suelen ser acumulativos. Puedes ganar $5,000 una vez y ya. Pero el dinero estd en ingresos
recurrentes y creando un portafolio de clientes repetitivos. Por ejemplo:

e 5 funded deals per month at $1,000 each =$5,000 x 2 times per year = $10,000
e 10 funded deals per month at $1,000 each = $10,000 x 2 times per year = $20,000
e 20 funded deals per month at $1,000 each = $20,000 x 2 times per year = $40,000

Ademads, muchos clientes solicitan financiacidn varias veces al afio. Los empresarios suelen buscar capital adicional para
el crecimiento, adquisiciones, compra de equipos y necesidades de capital circulante. Los inversores inmobiliarios a
menudo requieren financiacién para multiples transacciones anuales. A medida que crece su red de contactos, los
negocios recurrentes se convierten en una importante fuente de ingresos a largo plazo.

CONCLUSIONES CLAVE

Socios de referencia exitosos:

v Enfécate en las relaciones

v Comunicate constantemente con los clientes

v Utilice marketing por correo electrdénico y contenido educativo.
v Aprovecha los seminarios web y las redes sociales.

v Capacitar a sus equipos para identificar oportunidades

v Recomiende a los clientes potenciales de inmediato.

v Centrarse en las relaciones a largo plazo con los clientes.

Recuerda: tu objetivo no es convertirte en un experto en finanzas. Tu objetivo es identificar oportunidades, establecer
contactos y crear una red de referencias que genere ingresos recurrentes a lo largo del tiempo.

PARTE Il: REFERENCIA DE CLIENTES Y SEGUIMIENTO (SISTEMAS)
PASO 1: RECOMENDAR CLIENTES

Referencias para financiacion empresarial: Tras la firma de su Acuerdo de Socio de Referencia, se le asignara un gestor
de préstamos, un especialista en financiacion o un gestor de cierre interno para ayudarle con sus referencias. Para enviar

una referencia de financiacion empresarial, utilice el siguiente portal de referencias: Portal de envio de referencias
(HAGA CLIC AQUI). Referencias de agentes de la red Lendinero
Tras enviar una solicitud de referencia, recibirad un correo electrénico de confirmacién que acredita la recepcién de la

misma.
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https://www.lendineronetwork.com/agent-referrals?utm_source=chatgpt.com

é¢Qué sucedera después? Una vez recibida la referencia:

1. La referencia se asigna a un procesador interno, especialista en financiacion o gestor de cierre.
2. Se contacta con el posible cliente para una consulta y precalificacion.

3. Se recopila la documentacion requerida.

4. Se revisan las opciones de financiacidn.

5. La transaccion pasa por la evaluacion crediticia y la financiacion.

Puede ponerse en contacto con el miembro del equipo que se le ha asignado en cualquier momento para obtener
actualizaciones sobre su recomendacion.

Referencias de préstamos para inversion inmobiliaria: Las transacciones de inversidn inmobiliaria suelen requerir una
revisién especializada y pueden ser gestionadas por uno de nuestros socios directores o especialistas sénior en
financiacién. Para enviar una referencia de préstamo para inversion inmobiliaria, envie la informacién del posible cliente
directamente a:support@lendineronetwork.comPor favor, incluya:

e Nombre del prestatario e Informacién de contacto
e Informacidn sobre la propiedad (si esta disponible) @ Breve solicitud de financiacion
e Cualquier documentacion de apoyo e Documentos de apoyo (opcional): nuestro equipo

recopila la documentacion.

Una vez recibida, la transaccidn se asignara al especialista correspondiente.

PASO 2: SEGUIMIENTO DE ACUERDOS

Seguimiento de tus referencias: Utilizamos software interno y sistemas propios de gestién de relaciones con el cliente
(CRM) para administrar las referencias y las transacciones. Para simplificar el proceso para nuestros socios de referencia,
les proporcionamos acceso a una base de datos centralizada de registro de referencias a través de Google Drive.
Recibiran un enlace de acceso seguro tras completar el proceso de incorporacion.

Informacion disponible
La base de datos de seguimiento de referencias proporciona actualizaciones en tiempo real sobre todas las referencias
enviadas, incluyendo:

eFecha de remisién eNombre del cliente eoEstado de la solicitud
eEstado de precalificacidn eEstado de aprobacidn
eEstado de financiacion ®Mas informacion

Estados tipicos
Es posible que vea actualizaciones de estado como las siguientes:

®Remisidn recibida eSe intentd contactar con ellos. eSolicitud pendiente
eSolicitud recibida ®En revisién e Aprobacién aprobada o condicional
e®Rechazado eOferta no aceptada eFundado / Funded

Este sistema le permite monitorear sus referencias sin necesidad de acceder a nuestra plataforma CRM interna, evitando
asi complicaciones. FACIL DE SEGUIMIENTO. Le informamos de todo. A continuacién, un ejemplo de lo que vera:

eferrals or Sub
(su referencias o solicitudes
sometidas)

Prospect / Applicant Information Registration: informaction del cliente potencial (referido) Final Results: Resultado Final

Fecha de First Name / Last Name / Company Name 5 . Denial Reason:
N° Internal Registro /Date Format (0) | Primer Nombre | Apellido del wﬁ:;:;p Email / Nombre de la xlpl::::g:::i R'::.ul 'hl-u Motivo por E::::::d"::; L
of Registration del Cliente Cliente Empresa Rechazado |
Referral ’ . Investment In. S
111 example 017202026 * |Jhonny Cruz 212-909-8989 |jcruzb5@gmail.com  [JCR Invest LLC - Sigueen -

Link Property Pracaso

44 (4[4 |4
LEENENERE]
LEENENERE]
[EERENERE]
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PASO 3: SEGUIMIENTO DE COMISIONES

Controla tus ganancias: A medida que se financien las comisiones por referencias, la informacién se afiadird a tu base de
datos de seguimiento de referencias. Esto te permite controlar tus ganancias y transacciones financiadas en un tUnico
lugar.

Informacion sobre comisiones disponible: El informe de la comisidn puede incluir:

e Nombre del cliente e Fecha de financiacién
® Programa financiado e Importe de la financiacién
e Comisidn bruta ganada e Estado del pago de comisiones

® Fecha de pago

Informes mensuales de comisiones

Los socios de referencia pueden revisar la actividad de comisiones mensualmente a través de la base de datos
compartida. Esto proporciona una visibilidad completa de:

eTransacciones activas e Acuerdos financiados recientemente

eComisiones pendientes eComisiones pagadas

Ejemplo de lo que vera:

YOUR EARNINGS: SU GANANCIAS (REFERRAL AGENTS)

Referral Agent  Team Member Loan Amount

Name (Your (miembro Client Nalme {monto
(nombre cliente) -
credito)

Fee Eamed
Transaction Type Your % {ganancia Incentive  Incetive Paid Out
(Transaccion) Earned por credito Amount
realizado)

Payment Month

Total Earned Date {Mes)

Name or Ofice) equipo)

MONTH.
Juan Redriguez San Diego Taxos Inc. $150,000.00| Revenue Based...
Juan Redriguez | Jose Perez Marble & Tire LLC $300,000.00( Investment Pro..

2.00%
2.00%

$3,000.00 $200.00] Amazon... ~ $3,200.00 1/5/2026 | January
$6,000.00 $6,000.00 1/5/2026 | January
$0.00
$0.00
$0.00
50.00
$9,000.00 $200.00 $9,200.00

LR NERENENE]

TOTAL THIS MONTH $450,000.00

PARTE llI: SECCION FINAL

Mejores practicas para socios de referencia: Para maximizar la eficiencia y mejorar las tasas de conversion:

Envie las referencias lo antes posible: Los empresarios suelen buscar financiacién debido a una necesidad o una
oportunidad inmediata. Presentar la solicitud a tiempo aumenta las probabilidades de obtenerla.

Proporcione informacidon completa: Cuanta mds informacion se proporcione al enviar la solicitud, mas facil sera para
nuestro equipo iniciar el proceso de calificacidn.

Establezca expectativas adecuadas: Informe a los clientes que las opciones de financiacidn estan sujetas a revision,
calificacién, requisitos de evaluacidn crediticia y directrices del prestamista.

Realizar un seguimiento periddico: Si bien nuestro equipo gestiona el proceso de financiacidn, una comunicacién
ocasional por su parte puede fortalecer las relaciones con los clientes y mejorar la interaccion.
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Conclusiones clave

v Envie referencias de financiacion empresarial a través del enlace de referencia.

v Envie referencias de inversidn inmobiliaria por correo electrénico.

v Supervise el progreso de las derivaciones a través de la base de datos de seguimiento compartida.

v Vea el estado de la financiacién y las actualizaciones de las transacciones en tiempo real.

v Realice un seguimiento de las comisiones a través de la seccidn de informes mensuales de comisiones.
v Concéntrese en generar referencias mientras nuestro equipo gestiona el proceso de financiacién.

Su éxito como socio de referencias depende de identificar oportunidades de forma constante y de presentar prospectos
cualificados. Los sistemas descritos en este capitulo estdn disefiados para brindar transparencia, responsabilidad y
visibilidad durante todo el proceso.

El fin

Preguntas: 888-505-5835
Correo electrénico:support@Ilendineronetwork.com
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