
Meeting 3 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

Prior to mee ng: 

 

1.  Visit realtor’s website and view lisƟngs. Ask “how can I help him/her sell this lisƟng faster?”  

2.  Day or meeƟng or one day prior: Print out the “pending pre‐qual and loan report.”  

3.  Be prepared—what quesƟons do you think you will be asked? Any objecƟons? What is the next step?  

MeeƟng 3: Date __________ 

 

How’s the family? 

How’s Business? 

Thanks for meeƟng today… let me see what we have for an agenda: 

a.  Co‐brand the mortgage calculator. 

b.  Review our pending pre‐quals and loans report. 

c.  Explain why we should review your lisƟngs from Ɵme to Ɵme. 

d.  Is there anything else you want to make sure we cover today? 



Why should we review your listings from time to time? 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

If you have a lisƟng where 50 people qualify for it ‐ yet if I can get 75 people qualified ‐ staƟsƟcally you will 

sell your lisƟngs faster… right?  

Also ‐ If I can use my knowledge and experience to show our potenƟal buyers, the people we pre‐qual 

together ‐how they can buy a home for 20k more… that home will have different ameniƟes which will help 

you sell more homes.  

Let me show you what I mean. These are all fixed rate loans‐ no buy downs no gimmicks.  

1.  Standard list price of 200k…. Full Price with a standard LO has PITI‐ $1255. 

2.  If we drop price 3% (which is normal) the PITI payment is lowered by only $30 to $1225. 

a.  I would suggest another plan of acƟon. It’s the same boƩom line effect to the seller but must 

more effecƟve to the buyer.  

i.  Example: Leave the list price 200k and give 3% seller contribuƟon in a manner which the 

PITI is $1169…. Much less to the buyer. So do you see why the buyer will be quicker to say 

yes!  

b.  So whenever you have a lisƟng that you think they should drop sale price ‐ you and I should talk 

first. I might be able to have a soluƟon that makes it an “easier pitch” to your seller. This would be 

suggesƟon #1 – we talk about who you think should lower their purchase price to get more 

acƟvity.  

3.  I can grow the number of people eligible to buy your homes.  

a.  I can take people who are priced the standard LO way from $183k – which is $1169 per month to 

$200k for a payment of $1169… more people will look at your home. This is what I call the “pull 

up” effect—Maybe the ameniƟes are the same from a $180k home to $200k home ‐ you know 

this. But at what price range do the ameniƟes change significantly? Can I help you with your 

lisƟngs to get from that range into the beƩer range? This would be my suggesƟon #2 that we have 

that conversaƟon from Ɵme to Ɵme. If you are dealing with “big bank” LO or average LO ‐ you 

might not sell a home because the payment is too high. So let me ask ‐ off the top of your head ‐ 

what is the purchase price range you noƟce a big difference in kitchens, for example?  

b.  In addiƟonal I can take people who went to a standard LO and was priced a $200k home at $1225 

and show them for $1240 ($15 higher) they can buy $215k home. This would be my third 

suggesƟon for future talks…what are our current pre‐quals saying about the homes they are 

looking at? Kitchen to old or what? Then let me look at their situaƟon and I can contact them 

about soluƟons to their objecƟon to buying.  



Why should we review your listings from time to time? 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

4.  When reviewing your lisƟngs, you might have a home or two that qualify for 100% financing. I have signs 

that say “No Money Down” which will make the phone ring. I prescreen them and send you the qualified 

buyers. So not only do you have people eligible to buy your lisƟng and expand the number of people 

eligible for your lisƟng, but over Ɵme we will find new buyers that might have hesitated thinking they 

needed $10,000 for a down payment.  

5.  My mindset is... How can I help my partner “Sell more homes? 

6.  Let me show you in wriƟng what I’m talking about… (show worksheets) FYI… I monitor all 5 MI companies 

and work with each. Each MI company has their own “sweet spot”… I’m always talking to them and 

monitoring which MI company is best for each customer. This plus my knowledge on how to use seller 

assistance changes depending on the customers needs and situaƟon. But you can see above I just gave 

three examples where I can help the more buyers be moƟvated to buy your home. This takes a lot of 

Ɵme, energy and money to do this but it is well worth it.  

7.  My mindset is “How can I help you sell more homes?”  

a.  So let me know... what do you think you need to help you sell your ____ lisƟngs? 

b.  Need any 100% down signs?  

c.  Need any flyers for the homes?  

d.  Lets talk about the people looking at homes. 

e.  This is the type of “brainstorming conversaƟons” I would like to have with you periodically.  

8.  Show the pending pre‐quals report.  

a.  Discuss each. 

b.  Wouldn’t it be nice, at the end of the year know your closing raƟo?  



Regular Monthly PMI 

Full List Price Offer        Full Price Standard LO 



97% List Price Offer 

Regular Monthly PMI                                                                 Standard LO 

 

$23 Less 



CreaƟve Mortgage SoluƟons 

Single Premium (1.7%)  Borrower Paid 

with 3% Seller Assist at Full List Price Offer 

 

$63‐$86 Less 



Regular PMI—Monthly                                                 Move Up $180k to $200k 

 

$5 more = Go from 

$180k to $200k 



Regular PMI—Monthly                                                 Move Up $180k to $200k 

 

$5 more = Go from 

$180k to $200k 





Are you interested in the co-branded calendar? 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

9.  Are you interested in the Co‐branded calendar?  

a.  Let me show you what it would look like... 

b.  Here are the benefits…  

i.  It allows the customer to compute payments and save them. I would have already spoken 

to them and told them which program to select… ConvenƟonal‐FHA‐USDA‐VA or Bond. 

ii.  On my computer I can see what days and how many calculaƟons they are doing. So for 

example, we have a pre‐qual‐ who is “thinking about buying” for 2 months with limited 

responses. Then all of a sudden I see he did 3 calculaƟons on Wednesday and 4 on 

Thursday… I can put a call into him/her and see if they are ready to look at homes this 

weekend with you! Then I contact you and you can set it up.  

iii.  It also allows the customer to  use their smart phone to take a picture of income 

documents and scan them to me… Password protected and compliant. So this can help 

speed up the process.  



Co-Branding the Mortgage Calculator App... 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

Co‐Branding: 

 Increase Realtor Engagement 

 Each Realtor has a version 

 Realtors can’t share 

 Realtor is connected 

 



Document Scanning... 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

Document Scanning: 

 Close Faster 

 Realtors use it in the field 

 Clients do it from work 

 LO’s use it themselves 

 ProtecƟng Clients 

 Gramm‐Leach‐Bliley Act 

 PDF password protecƟon 

 Images are encrypted 

 Underwriter‐quality: 

 The PDF’s are clear 

 Avoids standard camera fuzziness 



Five Unique Products 

Give Value Before Seeking Something of Value! 

10. Let’s discuss our 5 Unique Products that will allow you to sell more homes. Not everyone has these 

products. The thought process is, if more people qualify for your lisƟngs ‐ you will sell more homes.  

a.  100% Doctor program with no MI (over 500k there is MI)  

b.  ConvenƟonal 5% down all a giŌ program (very few have)  

c.  90% Non‐warrantable condo  

d.  580 FHA Program  

e.  100% Programs‐ true zero down programs  

 

11. Anything else we need to cover today?  

12. Our next step is:  

a.  We need to schedule our next meeƟng in about 30 days.  

b.  To refer business back and forth  


