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¢ QUE
HACEMOS?

Somos una empresa que ofrece servicios
especializados al sector inmobiliario, con el
objetivo de vender sus inmuebles en el
menor tiempo posible, integrando el proceso
comercial, la tecnologia, el analisis de datay
la estrategia digital.




NUESTRO
EQUIPO

Mas de 40 profesionales con la mejor
actitud conforman este dream team
multidisciplinar que se caracteriza por su
agilidad, amabilidad y acompafamiento.
Estaran siempre dispuestos a ayudarte y
resolver tus dudas.
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INFORMAR
VS
VENDE
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LA CRUZADA CONTRA
LOS IN-PRO-INMO

INFORMADORES
PROFESIONALES

INMOBILIARIOS
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Busnas tardes Juon
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Lorena
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de comunicarme con se persons
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extremo a extremo. Nadie fuera de este chat, ni
siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos,

Toca para obtener mas informacion,

Buenas tarde Juan Pablo lo saluda

14:47

Y envio Presentacion de Aptos
invitandoles a que visiten
Apto Modelo y amenidades. Saludos

cordiales

11 paginas « 3.3 MB « PDF

$) Mensaje

A
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14:48

Hola Juan, mucho gusts le saluda
Sandy Romn de Spectrum

Getw cht w5 on oy ket o eraprona Tora pary

ahrreer A Irfarmac e

le adjunto Irformacion de nuestros
proyectos Reserva Diez y Roserva Sta

Reserva Diez esta ubicado en la

15 calle de la 20na 10 2 200mts de
Qaktand Mall, La focha de entrega
o5 finales det 2,022 Podemos
fraccionar ol angancha en 12 cuotas

E5105 son nuestros modelos:

Reserva Sta ovenica esta ubicodo en
12 5ta avenida y 16 calle deLa zons
142 200mts de la Catada, b fecha
de entrega es a finales de! 2,025
Podemas fraccionar ol enganche en
21 cuotas.. "

Usted me Indica que medelo le
Ineresa y con gusto le envio
propuesta econdmica

Muchas gracias

PTTIYE

¥ 0502 4249 2004

20 gara chtese wis PwTmaci

Busna tarde estimado Juan. Le
)|

o entos

M billaric.
Me informaron le interess nuestro
Proyects y mo asignarcn a usted
Para que pusda responder todas

203 preguritas con respecto al
Pproyects, 3sesorarie y apoyarie en
el tema del crédito. Le comento que
© adHicio ya estd en construccidn
Se entrega ol priwimo afio.
Tendremos aportamentos de 1,2

¥ % hablaciones, Le comparte una
presentacitn para que poeda ver s
diefio, las miltiples Areas socisies y
diferentes mocelas de apartamentos
Que tendremcs. i me Indica que
apartaments o Intaresa con Qusts ie
puedo eoviar cotizacin y plancs de
oo

e

B Prosentacen_Rom.

Aprovecho a invitarks a nuestro
showroom ¢once puedo mostrarie
mas sobre ol prayecto, disponibilicad
¥y opciones de crédito. S deses
agendar una ota ol dia y hora que
sea miejor para usted serd un gusto
Quedo a sus drdeoes. Fellz tarde, 'O

wiritwetn 3 esth on 1 lista de contaczas
B ncPORIAR
@ MOQUEAR

+2  ARADER A CONTACTOS
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1 péagina » 63 kB « PDF 20:39

13 péginas » 68MB « PDF 20:39

Buenas noches Juan Pablo,

Adjunto cotizaci6n solicitada con

planosde—————]

Quedo a las érdenes.

 — 20:40

16 de septiembre de 2021

Buenas tardes Juan Pablo,

Estoy dando seguimiento a las
propuestas enviadas,y queria saber
que pensoé del proyecto. Le gustaria
visitar nuestro apartamento modelo?

<« @ +5024149 7648

2NMNago BN L 24%2

o

Hoy

& Los mensajes y las llamadas estdn cifrados de
extremo a extremo. Nadle fuera de este chat, ni
siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos.
Toca para obtener mas informacién,

Buenos dias,

Le saludamos de :L

Hace unos dias le enviamos un email
con la informacién del proyecto,

nos gustaria saber si la recibié, en
caso de que no agradecerfa nos

lo saber por favor para reenviarla
nuevamente.

Quedamos a sus 6rdenes.

Que tenga un excelente dia! 08:01

226 a= . QWA ¥l 23%2

« @) 450251648185

m
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Enlace:
https://www.instagram.com/p
/CTppwDCDxS8/ 23:26

13 de septiembre de 2021

Buen dia me comparte su nombre?
1105

Juan Paboo ;..

o @

222ad= -

« @ +50242087447

ex.!emo Kl ﬂmume Nadie fuera de este LhaL ol
siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos.
Toca para obtener més informacién

Buenos dias, le saludal:l

iones, contamos con
40 afios de experiencia en venta de
viviendas haciendo felices a mds de
20,000 familias guatemaltecas.

Nosotros pmmovemogl
Le envio la informacién del proyecto,

qued6 a las ordenes cualquier duda o
consulta.

23 péginas » 5.2 MB « POF

5) Mensaje

€ Y +502 58361192
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20 de septiembre de 2021

@ Los mensajes y las llamadas estan cifrados de

extremo a extremo, Nadle fuera de este chat, ni

siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos
Toca para obtener més informacién.

Buen dia, le saluda

11:58

Usted nos contactd en nuestra pagina
Web 1158

Me pongo a las 6rdenes ;.4

El remitente no esta en tu lista de contactos
&' REPORTAR

@ BLOQUEAR

+2  ANADIR A CONTACTOS
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6 de septiembre de 2021 7 de septiembre de 2021

Hola buenas tardes!! Gracias por Ho nos dias!! Te saludamos
interesarte en 1:| 17:20 de whﬂenmmenm
habilitamos 2 opciones de

Actualmente tenemos un showroom apartamentos un poco més

en la oficina y podemos agendarte accesibles. El apartamento 2L de

una cita si te interesa venir a 3
conocer los acabados, otros detalles 1 habitaqbn.y el apartamento i
de 2 habitaciones. Te adjunto los

del apartamento y hablar con los ) as cottzach it
arquitectos encargados. pLAN0Sy:1as colZatones por-Sl 16
interesa. También tenemos opciones

Te envio info actualizada del mas amplias si eso es lo que estas
proyecto. Ya solo nos quedan 4 tipos buscando. Estoya las OI;GQHES
de apartamentos disponibles! Si cualquier cosa. Feliz dfa! 11:09

quieres la cotizacion de alguno en
especifico no dudes en pedirmela.
Saludos,
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B 2kpdf
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Las mismas
conversaciones
se tuvieron por:

@ 01 Teléfono
@ 02 Correo electronico
@ 03 Chats de redes sociales
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Para saber como vender:

Necesitamos saber
cuales es el proceso de venta




Darnos a
conocer

2 3

‘ sy,

§: s
Punto de Proceso
evaluacion de ventas

4 5
D% §
<y =
Entrega Retencion
o referido
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conocer evaluacion ventas referido
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CTR
- -
Mercadeo Ventas Servicio al

Cliente



Darnos a
conocer

b Primera etapa del proceso comercial, donde
las personas que no nos conocen se enteran

que existimos. Aqui entra la publicidad.




Darnos a
conocer

V) —
V —
V) —

Punto de
evaluacion

L,

Momento donde las personas que saben de
nuestra existencia empiezan a considerar
nuestro producto o servicio, Ven beneficios,
caracteristicas, precios tiene una idea
superficial de cdmo funciona y solicitan
mas informacion.
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Darnos a Punto de Proceso
conocer evaluacion de ventas

: — %
2

-

a g

Etapa en la cual interviene un asesor o algin
sistema que confirma la transaccion.
CRM, POS, Vendedores



SENOR VENDEDOR:

USTED ES EL QUE GUIA
AL CLIENTE, NO EL CLIENTE
A USTED




PROCESO DE VENTAS

PREVISITA

VISITA

POST VISITA




PROCESO DE VENTAS

PREVISITA

VISITA

POST VISITA

INTERESADO

248

CONTACTADO

{i)‘:}@ Etapas operativas

CITA AGENDADA

QQ Etapas con momentos de verdad

@ Etapas analiticas

VISITADO

NEGOCIANDO SEPARACION




PROCESO DE VENTAS

PREVISITA VISITA POST VISITA

INTERESADO CONTACTADO CITA AGENDADA VISITADO NEGOCIANDO SEPARACION

Eo W, e QO @ &b

25 .
{"i):}@ Etapas operativas

QQ Etapas con momentos de verdad

@ Etapas analiticas
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Darnos a Punto de Proceso Entrega

conocer evaluacion de ventas
b Etapa en la cual se hace

entrega del producto
adquirido o se inicia el
servicio contratado.




1 2 3 4 5

& B & B O3

Darnos a Punto de Proceso Entrega Retencion
conocer evaluacién de ventas o referido

Etapa en la cual se busca verificar <:D

la satisfaccion del cliente en
busqueda de obtener un up-sell,
cross-sell o un referido que nos
haga el proceso mas corto y/o
econdémico.
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PROCESO DE VENTAS

PREVISITA VISITA POST VISITA

INTERESADO CONTACTADO CITA AGENDADA VISITADO NEGOCIANDO SEPARACION
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@ Etapas analiticas




@cciones para)

generar avance




. S 2~ Contarcon
TN vendedores
/Y de alto rendimiento




EL VENDEDOR INMOBILIARIO
de alto rendimiento es:

01 Es disciplinado, se prepara y se entrena constantemente
()2 Prospectaasucliente (N+C+U+M)

03 Miden sus resultados y rinden cuentas constantemente
04 Tiene objetivos y metas de gestion extremadamente claras
(05 Evita ser un ladrén de tiempo del cliente

(06 Avprende a usar Excel, es ordenado

07 Tiene un proceso de venta claro




‘ Definir objetivos

claros )




e Haz que los objetivos se ajusten
a tus metas deventasyala
estacionalidad del segmento

(|
e Existen dos tipos de métricas
o Meétricas rezagadas
m Ventas

o Métricas Predictivas

Tener metricas «  #Llamadas

m #Citas Agendadas

@as y medibles m  #Visitas

e Haz estas métricas faciles de
comprender, pero sobre todo
de visualizar.




|

¢Cual es el mejor vendedor?

¢ Cuanto vendio este mes?

¢;Cual es su meta de ventas?

¢Cual es su porcentaje de
cumplimiento frente a la
meta?

¢ Clientes proximos a cerrar o
“calientes”?




Darle al equipo
herramientas
para vender

Estrategias y politicas de ventas
Capacitacion de ventas
Claridad sobre el concepto
y comunicacion del producto o servicio
Rutinas y procesos

e Sistemas (CRM)




: QUE MATERIAL

necesito para vender 100% digital?

Presentacion general del proyecto

Recorridos 360° (Lo tienen que usar a la perfeccion)
Cotizaciones genéricas o cotizador digital
Recordatorio digital de cita

Avances de obra

Planos de cada tipologia de apartamentos




Rompamos
paradigmas con




¢Qué@io es’

la tecnologia?

01 Le tecnologl’aes un monstruo de
mil cabezas

02 La tecnologl'ason un montén de
palabras dificiles de pronunciar

03 Latecnologia@o)vino a
reemplazarnos




X

Secreto

La tecnologia vino a
eemplazara los
informadores




Latecnoloqi

nos hace

01
02

03

La vida mas sencilla

Trabajo mas eficiente

Facilita la comunicacion con
nuestros clientes




¢Como funciona?

el proceso de implementacion
de tecnologia en un proceso
comercial

PERSONA o
PROCESO =

TECNOLOGIA

N




: [ OG[n
Herramientas . _
tecnolégicas ; pipedrive
inmobiliarias

zoom @ Meet

g @ $ Microsoft Teams




Creemos jUI’ItOS RESULTADO DE VENTAS RESULTADO DE CITAS Y

. ¢(Selogr6 lametadelmes? : VISITAS
u na cu Itura . (Métrica rezagada) : :Se han avanzado suficientes

e Ventas tratos para que se cumpla la

meta el siguiente periodo?
(Métrica predictiva)

Reunion uno a uno

Reuniéon semanal de rendicion 03 04

de cuentas. :
. EMBUDO DE VENTAS Y REVISION DE ACTIVIDADES
Duracion: 20 min max . PROYECCION . ¢Cumples con la velocidad de
. ;Cuéntas ventas tengo . llamada?
proyectadas y para cuando? ¢Estas aprovechando tu

¢Cuales son esos tratos? . tiempo al maximo?



Para lograr una

ultura de ventas,
iPase tiempo

con su equipo!




:Queé hacemos para

(mejorar Pa intensidad?

@ Actividades para /—)
{2y ) aumentar operatividad

e Llamatldn
e Supervision y rendicion de cuentas
e Horarios de llamadas

Actividades para
mejorar efectividad

e Clinicas de llamadas

e Capacitacion en prospeccion

e (Capacitacion de presentacion del
producto/servicio/proyecto



@matlén

e Durante 2 horas ininterrumpidas llamamos para
conseguir citas.

e El objetivo es agendar la mayor cantidad de citas.

e Elresultado de cada llamado es gritado en la sala
independiente del resultado.

e Se lleva un tablero donde los vendedores
compiten.

e RESULTADOS:

e en 2 horas se logra el mismo niumero de
citas que en promedio se sacan en una
semana normal de trabajo




Lo unico que nadie nos puede
devolver en esta vida, es

El tiempo>

Preparense, evolucionen y cuenten
con nosotros para establecer las bases
de la intensidad comercial




:Como lohhacemos?

Implementacion CRM

, Acompainamiento ED
e Integrando las diferentes

fuentes generadoras de leads comercial
con Pipedrive

e Estableciendo metas claras que

o Disefiando e implementando guien la estrategia comercial
el flujo de correos e Acompaiiando al equipo comercial
automaticos dentro del en llamadas a clientes potenciales
embudo. e Monitoreando el manejo adecuado
del CRM
e Identificando areas de oportunidad y
mejora

e Analizando el desempefioy
estrategia del equipo comercial




:Como lohhacemos?
Estrategia de

e Desarrollando y ejecutando
campanas digitales en las
principales plataformas.

e Definiendo las metas y el
presupuesto necesario para cumplir
con los objetivos comerciales.

Mde datos

e Desarrollando dashboards con
informacion comercial y de
mercadeo que permita al cliente
tener un panorama 360 de los

e Disefiando todo el contenido resultados obtenidos en tiempo T S

necesario para la estrategia digital.
e Generando leads cualificados
acordes al segmento planteado.

real.

e Ajustandonos a las necesidades
particulares del cliente en cuanto a
la visibilidad de la informacion en
los dashboards.



TEMATICAS

l ¢Como se esta
comportando el cliente
hoy?

(Estilos de vida, formas de
compra y tendencias)

¢ Estrategia empresarial.
Experiencia exitosa de
una empresa del sector
de la construccion

DE VENTAS

PARA EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

3 DE AGOSTO

*® Taller préctico -
" Herramientas de
marketing digital
¢Cbmo posicionar mi
empresay la lectura de los
algoritmos en las redes
sociales?




L

Juan Pablo Palmieri

(< jpalmieri@conversionaventa.com
& (+502) 5000 5445

CONVZRSION



