


El lanzamiento de un producto 
requiere tiempo y una cuidadosa 
planeación. Lanzarse al mercado sin 
tener las cosas en orden es una 
receta para el desastre.

”

“
Forbes
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MEDELLÍN (COLOMBIA)

PROYECTOS EXITOSOS 
Superaron sus metas de venta gracias a una correcta planeación

Lanzamiento: Junio 2018 
Unidades vendidas el primer mes: 37*



Nicho de 
Mercado y 
producto 
diferenciado
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La segmentación parte de un mercado grande que se 
divide en pequeñas partes o segmentos.  

Por el contrario, la elección de un nicho de mercado 
parte de las necesidades de un grupo pequeño de 
consumidores que poco a poco se hace más amplio.

SELECCIÓN DE NICHO
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Productos para la mayoría

Productos para segmentos específicos (NICHOS)

Long tail = Targeted Products

TRIBUS

ETAPA DE VIDA 
Edad, estado civil, mercado con/sin 
hijos.

PODER ADQUISITIVO 
Variables económicas, nivel 
socioeconómico

TIPO DE COMPRADOR 
Comprador emocional o racional

TIPO DE MERCADO 
Variables psicográficas, estilo de vida, 
preferencias

Segmentación 
del mercado



86% DEL PRODUCTO EN 
LATAM ESTÁ ENFOCADO EN 

DESARROLLOS “SHORT TAIL”
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CASO 
DE ESTUDIO

De productos diferenciados alineados a nichos de mercado específicos*
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C+ C+C+
The Social 

Couple
Cosmopolitan 

Family
Millennial 
Executives

Single Youth DINKS Starter Family DINKS Starter Family

Producto 
enfocado 
mayormente a 
familias.

Producto 
enfocado 

mayormente a 
parejas sin hijos.

META: IDENTIFICAR Funcionalidad Preferida y DIFERENCIADORES CLAVE 

SELECCIÓN DE MERCADO POTENCIAL (NICHO) 
Importancia de identificar al mercado potencial
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Ejemplo de uso de nichos de mercado

GRUPO 4S
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Estrategia De 
comunicaciónEN
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REFLEXIVIDAD

PROFUNDIDAD

CONSISTENCIA
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REFLEXIVIDAD
La capacidad que tiene una marca de identificarse con su 
mercado meta naturalmente la llamamos reflexividad, y es 
el primero de los ejes que está transformando la manera de 
crear marcas inmobiliarias.
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M3 FORMAS DE APLICAR LA REFLEXIVIDAD

Alineación al 
mercado meta

Imágenes más realistas 
(photoshoot)

Comunicación más real, 
humana y personalizada



HACIA ARRIBA
QUE SE CONSTRUYE
UN BARRIO

MILLENNIALS1

GEN Z 2

REFLEXIVIDAD
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REAL



EN
 S

U
S 

M
AR

C
AS

, L
IS

TO
S…

 ¡V
EN

TA
S!

C
AM

PU
S 

4S
4S

R
EA

LE
ST

AT
E.

C
O

M

PERSONALIZADO
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Profundidad
Es llevar tu marca y comunicación más allá de un logo y un 
nombre, es desarrollar un concepto alrededor de eso que te 
hace realmente diferente a los demás, dejar de lado los 
mensajes genéricos y crear una comunicación visual y 
escrita verdadera, completa, profunda y única.
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MIMAGINA EL SIGUIENTE ESCENARIO…

Tu cliente pasa por una mesa en donde te encuentras 
tú y tus competidores. 

Cada uno puede decir sólo 3 palabras/conceptos para 
convencer al cliente de que su proyecto es el mejor. 

¿Qué dirías?
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9 DE 
CADA 10 
CASOS
VEN A LA UBICACIÓN COMO  la característica principal 
que los desarrolladores evocan como el gran 
diferenciador de su propio proyecto.  
La ubicuidad del lugar privilegiado.  
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NUESTRO ENEMIGO: 
PROYECTO VAINILLA
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Amenidades exclusivas para ti y tu familia

Descubre nuestra amenidad principal que fusiona 
un estilo bohemio Tulúm con Festival de Musica

A

B

ACTIVIDAD 
Comunicación memorable VS genérica

Presta atención al mensaje… 
¿Qué mensaje te llama más 
la atención o te gusta más?
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CONSISTENCIA 

MONOTONÍA
≠
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LA CONSISTENCIA 
GENERA CONFIANZA EN
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MAR Y MIEL / QUINTANA ROO, MÉXICO



v

ALALBA / LEÓN, MÉXICO



LA INCONSISTENCIA 
GENERA DESCONFIANZA EN
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AHORA…
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#NEUROMARKETING
TENDENCIA 
VS CIENCIA
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Comparativa 
con la 
competencia

EJEMPLOS APLICADOS
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DON’T BE 
AFRAID 
TO SHINE
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MEJEMPLOS APLICADOS

Comparar 
la vida con 
tu producto 
y sin tu 
producto
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MEJEMPLOS APLICADOS

GENERAR UN  
SENTIDO DE URGENCIA 
A través de la 
comunicación 
apelando al miedo natural 
que todos tenemos de perder 
una oportunidad de algo.
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MCOMUNICACIÓN CREATIVA DIRIGA A NICHOS DE MERCADO 
“UGLY ADS”



Marketing 
plan Y 
presupuesto
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Nov 2023 Nov 2025 2026

Inicio de entrega 
de apartamentos Lanzamiento

Avance visible de 
construcción

Cierre de ventas

EXPECTATIVA LANZAMIENTO CONOCIMIENTO DEMOSTRATIVA CIERRE

Obra blanca sin acabados, 
aun no listos para entrega

Nov 2024

Distribuye tu presupuesto en todas las etapas de 
avance del proyecto y asegúrate de guardar una buena 
parte para el CIERRE. 

La gráfica de presupuesto también se debe alinear, de 
cierta manera, con tus ventas.

MARKETING PLAN Y PRESUPUESTO

Planea tu presupuesto para todo 
el tiempo de comercialización de tu 
proyecto y no por año.



TODO

HOY EXISTEN MILES 
DE HERRAMEINTAS  
DE IA PARA HACER  
CASI EN
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2.5 M

3.4 M
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Aquí algunas ideas: 

• Video de bienvenida para el chat o 
whatsapp del proyecto 

• Videos personalizados para el seguimiento 
de clientes incluso con la imagen de cada 
asesor 

• Incrustar videos cortos de este tipo en 
campañas de email marketing 

• Atención en cualquier idioma 

• Invitación digital a un evento 

• Compartir promociones limitadas de 
manera creativa

USO DE IA COMO HERRAMIENTA DE MARKETING

¿Cómo puedo aplicar 
estos videos cortos con 
inteligencia artificial?

https://www.youtube.com/watch?v=gzvxgMYO4vM


Experiencia 
De compraEN
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Disney y los desarrolladores 
están en el mismo negocio, 
el negocio de personas y no 
de inmuebles. 

Si logramos crear 
FELICIDAD en una 
transacción inmobiliaria, 
entonces estamos 
haciendo algo bien.



LAS 
EXPERIENCIAS 
TAMBIÉN SE 
DISEÑAN
No se debe dejar nada a la suerte.
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Canales 
y estrategias 
de atracción

PERSONAL

DRAMATIC
COHESIVE

Solicitar 
información

Seguimiento 
de visita

Promotores 
del proyecto

Seguimiento 
post cita 

Cierre 

Cita en sitio

ROBUST

Cita online 

Cita en sitio

Seguimiento 
post venta

Se trata del viaje del cliente desde que inicia la búsqueda de 
un producto, lo ve, lo siente, lo prueba, compara y elige. Y 
éste no termina con la compra del mismo, sino hasta que el 
cliente se vuelve promotor de tu producto.

CUSTOMER JOURNEY 
Experiencia del cliente

La experiencia del cliente no es el 
showroom, es un viaje completo.

Transformative
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Cohesive

Para lograr una experiencia 
cohesiva todo tiene que girar 
entorno al concepto del 
proyecto. 

¿Cuál es la temática 
De tu proyecto?
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MTEMÁTICA 
Concepto + Tipo de showroom

Departamentos en zona campestre en 
las afueras de la ciudad, pensados para 
cortas y largas estadías, fin de semana / 
second home o vivir tranquilo fuera de la 
ciudad.

Hobby homes 
(Medellín, Colombia)
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MMEMORABLE 
Sentimientos + Regalos

4 Hobbies: Foody, Pets, Fun & Relax 
Un regalo personalizado para cada tipo 
de Hobby.

Hobby homes 
(Medellín, Colombia)

f e e l home pe thome f unhome f o odhome
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Dramatic

¿Quiénes son tus actores o 
personajes?  

¿Qué características debo buscar 
en ellos para que representen 
mejor mi proyecto? 

¿Cuál es el guión que deben seguir 
tus personajes?



ATENDER NO 
ES VENDER
De nada sirve generar toda una identidad y una narrativa de 
venta si tu equipo de venta no lo conoce y lo sabe contar. 
dedica tiempo a afinar ese proceso para generar una 
experiencia de compra inigualable 

No tienes vendedores, tienes story $ellers. Narradores de un 
futuro posible para tus prospectos. ST

OR
Y 

$E
LL

ER
S

VENDER VA MÁS ALLÁ DE RECIBIR LEADS.
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INICIO FINAL 

3 Principales diferenciadores

El concepto del proyecto 
Equipo de trabajo / Desarrollador 
Sobre la ubicación

Generales del proyecto: una torre, 
master plan, cuantas casas, etc.

Amenidades 
y áreas 

comunes

Otros servicios 
o adicionales 
del proyecto 

Sobre el producto en venta: 
departamentos, lotes o casas, 

distribuciones, metrajes, acabados, etc.

Selección de unidades, 
precios, negociaciones.

Se vuelve a recalcar los 3 principales 
diferenciares del proyecto

De lo general y emocional A lo específico y racionalAtención y 
Retención

Tiempo

DISCURSO 
Dramatic - Script

3 principales diferenciadores Descripción producto en general Especificaciones de proyecto
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Personal 
& robust

¿Cómo personalizo la atención 
y el contenido? 

¿Cómo debe ser mi experiencia? 

¿Cuál debe ser mi objetivo?



Personalización

Autoexploración

Phygital
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52%
De los encuestados prefieren una experiencia de compra  
dentro del punto de venta donde puedan explorar por  
ellos mismos y aprender a su propio ritmo (estilo museo),  
en lugar de ser abordados de inmediato por un asesor.

Fuente: Encuesta realizada por 4S Real Estate a prospectos y clientes que han  comprado o buscan vivienda 
en México.

AUTOEXPLORACIÓN / SELF-LEARN
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El uso del phygital para conectar  
el mundo online y offline, permite 
crear experiencias de cliente 
mucho más cercanas, más  
eficientes, adhoc y humanas.

PHYGITAL (FÍSICO + DIGITAL)

es una tendencia que mezcla lo 
mejor de 2 mundos, pues toma lo 
mejor de la experiencia digital 
a través de la inmediatez de 
atención, inmersión a la tecnología 
y velocidad de respuesta, y suma la 
posibilidad de interactuar con las 
personas y el producto en el plano 
físico.  

El Phygital, 



Estructura 
Del equipo 
Comercial
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es parte del funcionamiento de una experiencia 
completa y su división es importante ya que 
facilita la separación de indicadores. 

De esta forma, el monitoreo del área comercial 
se puede llevar acabo adecuadamente.

LA ESTRUCTURA 
COMERCIAL
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Dirección comercial

Gerente comercial

Asesores

Office 
Manager

Cuida el cumplimento de meta de ventas, es el contacto 
directo entre el desarrollador y el equipo. Autoriza 
propuestas, genera estrategias comerciales, audita el 
desempeño del equipo en cuanto a resultados de ventas.

Apoyo en atención de clientes en punto de venta, 
perfilación, asignación de prospectos y operación del 
showroom.

Gerente de Ventas   +   Project manager

Asesor 1 + Asesor 2 + Asesor 3 
Ejecutan labores de prospección, procesos 
seguimiento y cierre de ventas.
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¿Cómo se determina el 
tamaño del equipo?

Tomamos en cuenta 
dos fórmulas

La cantidad de leads

180

90
= 2

Cada asesor tiene la capacidad de 
atender de 75 a 100 leads mensuales.

La meta de ventas

4

2
= 2

Cada asesor debe colocar por lo menos 
2 ventas mensual según la meta.

LEADS DESEABLES PARA QUE 
UN ASESOR ATIENDA DE 75-100 
Nota: El tope es el 100 por asesor

27 
Visitas

4 
Ventas

180 
Afluencia Total

Conversión 
a visitas

Conversión 
a ventas
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GRANDES 
VENDEDORES 
EVOLUCIONARON 
EN GERENTES 
#NOT TRUE
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3

5

1 Domina el  
embudo de ventas 

¿Qué constituye a una buen
Gerente de ventas?

2 Enfoque inicial 
de perfilamiento

Realiza auditoría  
constante

4
Orienta el equipo para la 
ejecución de iniciativas  
proactivas 

Capacitación y  
mejora continua
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3

5

1

¿Qué constituye a una buen
Asesor de ventas?

2

4

Capacidad de 
negociación y cierre

Tiene conocimiento 
del mercado

Seguimiento  
oportuno de los leads

Trabajo en equipo

Búsqueda de  
capacitación constante



Metodología 
De seguimientoEN
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48%

De los asesores nunca 
realiza seguimiento

De los asesores solo 
realiza un 2ª contacto

25% 

De los asesores solo 
realiza un 3ª contacto

12% 

De los asesores solo 
realiza un 4ª contacto

10% 

LA FUGA DE OPORTUNIDADES
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1

2% de las ventas 

Se definen en el 1ª contacto

5 6 7 8 9 10 11 12

Poca resistencia

Mucha insistencia,
2

3% de las ventas 

Se definen en el 2ª contacto

4

10% de las ventas 

Se definen en el 4ª contacto

3

5% de las ventas 

Se definen en el 3ª contacto

80% de las ventas Se definen entre en el 5ª y 12ª contacto



Cantidad de llamadas para establecer contacto

1 2 3 4 5 6 7 8 9

48%

70%
81%

86% 90% 93% 94% 96% 97%

     El 90% de las llamadas 
     contestadas son hasta  
     el 5 intento.

¿Cuántas veces debería marcar para poder contactar?



Tiempo Transcurrido del Registro al Primer Contacto

1

2

3

4

1 MIN.  2 MIN.  3 MIN.  30 MIN.  1 HR. 5 HR. 1 DÍA

17%24%36%62%
98%

160%

391%
M

ej
or

a 
en

 e
l %

 d
e 

C
on

ve
rs

ió
n 

de
l L

ea
d 

El impacto en la conversión de un contacto rápido



De los prospectos rompen relaciones con un 
asesor debido a un contenido pobre e 
irrelevante en los mensajes que les envían.

34%
De los prospectos que rompieron relaciones 
con un asesor comentan que fue porque sus 
mensajes fueron genéricos y obviamente se 
lo enviaron a todos sus contactos.

33%

De los clientes dicen que los proyectos por 
los que se inclinan además de promociones 
les hacen llegar contenido a la medida de 
sus intereses y estilo de vida.

De los clientes comentan que cuando un 
asesor los retribuye por ser un cliente leal 
los hace desear una relación comercial a 
largo plazo.

72%20%
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El seguimiento comienza a partir del primer 
contacto del prospecto y termina hasta que 
su unidad es entregada, es decir…

¿Dónde empieza 
y termina el 
seguimiento?

El seguimiento debe 
continuar aún 
después de la venta.
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PREVIO 
CITA

POST 
VISITA

POST 
VENTA
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POST VISITA POST VENTAPREVIO CITA

Primer  
Contacto Cita Visita CerradoConvencimiento Separación Escrituración

1 vez al mes1 recordatorio
2 veces por 

semana
3 veces por 

semana
2 veces por 

semana

Por Cerrar

1 vez por semana o hasta resolver 
la complejidad del caso

cronología basada en UN ciclo de ventas típico.

¿Cuál es tu plan de acción?
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¿Cómo lo sigo?5

Persistencia

¿Qué información destaco?4
Crear valor

¿Qué tono le doy?3

Entusiasmo

¿Cómo lo comunico?2

Creatividad

¿Qué necesita?1
Observación 
y perfilación

EL CICLO DE PREGUNTAS 
QUE TE DEBES REALIZAR
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El mercado 
siempre está cambiando… 
¿y tú?
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Velocidad

Construir confianza

Superar las objeciones

Personalización

Leads

Visitas

VTA.

4 CLAVES DE LA PROSPECCIÓN
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Los clientes 
no se esconden, 

es cuestión de 
encontrarlos
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Virtual Análogo

masivo específico

proactividad

accesible costoso

TÉCNICAS DE PROSPECCIÓN
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¿Poca información y 
sin personalización?

¿Exceso de información sin desglosar por puntos? ¿Anuncios sin un propósito claro?

¿TRABAJANDO EN PROSPECCIÓN DIGITAL?



Inteligencia 
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AI
importancia 

en el segmento 
de real estate
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IDENTIFICACION DE 
OPORTUNIDADES DE VENTA 
Puede analizar datos y patrones de comportamiento de los clientes para 
identificar oportunidades de ventas cruzadas o ventas adicionales. Esto 
ayuda a los equipos de ventas a maximizar el valor de cada cliente y 
aumentar los ingresos.

MEJORA LA PRECISIÓN 
EN LA TOMA DE DECISIONES 
Nos permite analizar grandes volúmenes de datos de manera rápida y 
precisa. Esto nos permite tomar decisiones basadas en datos y 
pronósticos más precisos, lo que a su vez puede mejorar la estrategia de 
ventas y aumentar las tasas de conversión

EQUIPOS 
MáS EFICIENTES 
Puede automatizar tareas repetitivas y tediosas, lo que permite a los 
equipos de ventas enfocarse en actividades más estratégicas y 
productivas. Esto ayuda a maximizar la eficiencia y la productividad de los 
asesores de venta.

PERSONALIZACIÓN 
Y EXPERIENCIA DEL CLiENTE 
Puede analizar el comportamiento de los clientes, incluyendo su historial 
de compras y preferencias, y utilizar esos datos para proporcionar una 
experiencia personalizada. Esto ayuda a construir relaciones más sólidas 
con los clientes y mejorar la satisfacción del cliente.

MEJORA LA 
ATENCIÓN AL CLIENTE 
Puede ser utilizada para automatizar la atención al cliente, a través de 
chatbots inteligentes y sistemas de respuesta automática. Esto ayuda a 
brindar respuestas rápidas y precisas a las consultas de los clientes, 
mejorando su experiencia y aumentando la satisfacción.

Importancia de la 
Inteligencia Artificial 
En real estate
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Chatbots 
Y crm’s
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MCRM’S LÍDERES CON IA EN 2023-2024
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Un asesor de ventas experto que puede estar 
disponible 24/7 los 365 días del año para resolver 
todas las dudas e inquietudes de tus clientes e 
incluso agendar una cita presencial a la sala de 
ventas y que además no cobra un sueldo.

USO DE IA COMO HERRAMIENTA DE VENTA

Crea tu propio chat de 
inteligencia artificial 
para tus proyectos
y tendrás un asesor virtual que puede guiar a tus 
clientes en una conversación fluida, amena y 
eficiente para lograr el objetivo y acercarlos más a 
la venta.

Imagínate…
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¿Y si las 
revisiones de 
contratos de 
compra-venta 
fueran 
inteligentes?

USO DE IA COMO HERRAMIENTA DE VENTA



Según diversas encuestas y estudios 

realizados en el ámbito empresarial, 

se estima que un director comercial 

puede pasar entre 10 y 20 horas 

a la semana revisando y gestionando 

correos electrónicos. 

Esto equivale a aproximadamente 2 a 4 

horas al día. 

Este tiempo incluye leer, responder y 

organizar correos electrónicos.


ChatGPT





MICHAEL 
MOLINA
Socio Colombia 

michael.molina@4srealestate.com

JORGE 
WEIGEND
Director Gerencia Comercial 

jorge.w@4srealestate.com



Descarga la 
presentacIÓN


