
Gestión de Leads
Para el sector constructor

C o l o m b i a  ·  2 0 2 6

Alfredo Sara  ·  Andrés Pardo







¿ME OCUPO O PREOCUPO?

PREOCUPADO

CIRCULO DE
INFLUENCIA

CIRCULO DE 
PREOCUPACIÓN



CIRCULO DE 
PREOCUPACIÓN

¿ME OCUPO O PREOCUPO?

OCUPADO

CIRCULO DE
INFLUENCIA





EN LOS PIES 
DE UN 
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VENTAS V/S 
MARKETING
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MI DATA



Aquel que en la mano sólo 
tiene un martillo, anda viendo 
sólo clavos…

Marketing debe ayudar a los 
vendedores a evolucionar…



PUEDO REVISAR QUE DICEN 

OTROS USUARIOS

TENGO ACCESO A TODA LA 

INFORMACIÓN QUE DESEE

NO HAY QUE MOVERSE DE LA 

CASA U OFICINA

Y SI QUIERO…PUEDO PEDIR 

QUE ME CONTACTEN

¿Por qué  la venta  será  más  

digital cada  vez ?



Oferta de 
proyectos 

Riomar



Cada día es más difícil 
diferenciarse por el producto



¿Qué venden todos?



El cerebro del 
comprador





La 
batalla 
por la 

atención 
del 

cliente



DESARROLLANDO UN PROGRAMA 
EXITOSO DE GESTION DE LEADS



OBJETIVO DE LA 
GESTIÓN DE 

LEADS

CATEGORIZAR

LLEVAR A SALA DE VENTAS 

ATENCIÓN VIRTUAL



Los          pasos para la gestión efectiva de leads8



Contacto 
oportuno

Un lead tiene 21 posibilidades más de contacto si es 
llamado dentro de los primeros 5 minutos de hecha 
la consulta.









Problemas de administración del 
tiempo

¿Cuál es el horario que tengo 
menos visitas?

¿Qué actividades puedo hacer 
en horarios menos útiles? 



Perseverancia
Los vendedores pueden llegar a contactar al 90% de los clientes potenciales si hacen al 
menos 6 intentos de contactos. El promedio de contacto suele ser de 1,3 veces en los 
vendedores que llama.



Segmente

Si no puede abordarlos a todos 
utilice las estadísticas para 
predecir que medio puede 
generar más ventas.



Protocolo de gestión de leads

• Medios de contacto
• Velocidad de contacto
• Frecuencia de contacto
• Perserverancia de contacto
• Categorización de información
• Mensaje



Utilice un script de 
llamado/Protocolo

Hacer con soltura lo que es 

difícil a los demás, he ahí la 

señal del talento; hacer lo que 

es imposible al talento, he ahí 

el signo del genio.



Elabora tu propio Script

￭ Presentación (cercana, amigable)

￭ Vinculación (porque lo esta llamando)

￭ Sondeo preguntas, categorización del lead

￭ Exposición, presentación, orientación

￭ Presentación de una oportunidad

￭ Acuerdos, despedida



Categorización 
de leads

• ¿Le gusta y sirve lo que vió?
• ¿Qué necesita?
• ¿Cuándo lo necesita?
• ¿Cuánto puede?



Sonrisa digital



Presentación 
de una 
oportunidad



Genere 
acuerdos



Registre en el sistema



Resumen

Sea consciente de que las cosas 
cambiaron y lo que antes le funcionó 
ahora será menos efectivo.
• Contacto oportuno a los leads.
• Segmente su base.
• Utilice un script NO improvise.
• Sonría a distancia.
• Categorice sus leads.
• Presente una oportunidad
• Genere acuerdos.
• Registre correctamente en su sistema 

de ventas.

SEA PERSEVERANTE
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