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Alfredo Sara

Periodista y Magister en Direccion Estratégica de Ventas
(UAI) con 20 anos de experiencia en areas comerciales de
los sectores inmobiliario, construccion, comunicaciones y
gobierno. Experto en proyectos para aumentar la
rentabilidad, gestion de clientes y estrategias de

comunicacion corporativa.

Andrés Pardo

Psicologo y Magister en Direccion Estratégica de Ventas
(UAI).

Con 22 anos de experiencia liderando equipos
comerciales en la industria inmobiliaria chilena.
Profesor del curso de Marketing y Ventas Inmobiliarias
en el ESE de la Universidad de los Andes.

Autor de La nueva venta inmobiliaria: el poder de la

videollamada mas alla de la pandemia.
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" ¢Cémo podriamos mejorar las ventas?
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El1 88% de los leads
no le sirve a tu equipo de
ventas
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4,85% no 1,15% compra

compra Soloun 1,15% de
Un 4,5% visitay los leads de RRSS
6% no visita no compra compra

~ Un 6% no se reune
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18% no califica hireseaRsl
24% no son Un 18% de los leads vendedor
categorizados no califica para
46% no contesta Un 24% contesta, pero comprar
l h l
e 463 s ods e vaninscm oot hpoar e
RRSS jamas logra ser categorizacion

contactado

Gestion automatizada Vendedor






RESERVA

PROMESA
ESCRITURA FUNNEL DEVENTAS




ANALIZAR
Vil DATA

Digital Nexo Pagina web Facebook Mailing Empresa
Leads 383 251 463 1172 19 2288
Visitas 27 33 32 65 18 175
% de conversion Lead/visita 7% 13% 7% 6% 95% 8%
Seperacion 8 9 8 24 0 49
% de conversidn visita/separacion 30% 27% 25% 37% 0% 28%
% conversion lead/separacion 2,1% 3,6% 1,7% 2,0% 0,0% 2,1%
Venta 6 4 7 16 0 33
% conversion de separacidon/venta 75% 44% 88% 67% 0% 67%




Aqguel que en la mano solo
tiene un martillo, anda viendo
solo clavos...

Marketing debe ayudar a los
vendedores a evolucionar...
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cPor qué la venta sera mas
digital cada vez?

NO HAY QUE MOVERSE DE LA review | PUEDO REVISAR QUE DICEN
CASA U OFICINA PRBRR OTROS USUARIOS
r . TENGO ACCESOATODALA Y SI QUIERO...PUEDO PEDIR
nto INFORMACION QUE DESEE QUE ME CONTACTEN
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Cada dia es mas dificil
diferenciarse por el producto



Modelos

El 24.67 m*totales

& 1dormitorios

&, 1bafios

41.37 m- totales

8 2 dormitorios

A, 1bafios

B

61.63 m- totales

& 2 dormitorios
é; 2 bahos

¢ Qué venden todos?

7] 83.27 m*totales

& 3 dormitorios

é; 2 bahos
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La
patalla
por la
atencion

del
cliente
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% CATEGORIZAR
J

OBJETIVO DE LA

GESTION DE O LLEVARASALADEVENTAS
LEADS

ATENCION VIRTUAL







Un lead tiene 21 posibilidades mas de contacto si es
Contacto P

lamado dentro de los primeros 5 minutos de hecha
oportuno a consulta.







Metrica

Tasa de Apertura

Tasa de Respuesta

Tiempo de
Respuesta

Conversion

Costo por Lead

Mejor Uso

Alcance Masivo

Personalizacion

WhatsApp
98%
40%+

Minutos

Alta
Medio
Engagement

B 8 & &

L B 8 & &

Email
25%
<10%

Horas/Dias

1-2%
Bajo
Documentacion

L 8 8 8 &

& B

HET ERETS
28%*
Inmediata**

En vivo

Alta***
Alto

Cierre

* %

L B 8 & & ¢



El lead fantasma

2 3 1 Llegd, dejd su nimero en el portal, pero nunca respondid al bot, Son el grupo mas grande. No es un problema del chatbot — es calidad

del lead o timing del primer contacto.
45.2% del total

-+ Revisar cadencia de contacto inicial vy segmentacidn de pauta en RRSS.

El indeciso silencioso 55.4% de conv.

38.3% del totsal

Responde lo que el bot pregunta, pero solo con moneosilabicos. No hace
preguntas propias. Es el més frecuente y el mas dificil de calificar — nunca
revela intencion real.

«Me interesas — aSifiz — «2 dormilorioss — «Dk Qracidss

wBiens — «5i» — «No por el momento, muchas graciass

-+ Activar con pregunta abierta al turno 3 si no hay senal de
intencion.

El buscador de arriendo 11,.8% de conv.

6.5% del total

Llega con intencion de arrendar, no de comprar. El bot lo trata como
comprador y lo pierde sin calificarlo. Algunos pivotan hacia "arriendo con

apcian a compra’,

=/ lienen solo opcidn de compra o también arriendos »

=l o lgmento, estoy buscando depto en armendos

+ 53 conversaclones perdidas por falta de nodo especifico.

El explorador financiero 26.1% de conv.

14.5% deal total

Su primera pregunta real es sobre precio, dividendo o renta minima. Llega
a la simulacion pero abandona cuando el requisito supera su capacidad.
Mo es que no quiera comprar — es que na califica.

el Uidnto es el pie?s» — «No me alcanza (4 rentas

«NO [engo Con guien compilementar rentas

-+ Ofrecer bono pie y D51 antes de gue abandone.

El comprador avanzado 6.8% de conv.

3.7% del total

Ya sabe |lo que quiere. Pregunta por tipologia especifica, piso, orientacion y
subsidios. Sus conversaciones son las mas largas (10+ mensajes). Es el lead

de mayor valor.
«itop interesado en la seqgunda torre de Koiwes

=~ (Juiero una cotizacion y agendar wuna visftas

+ Derivar a vendedor antes en el flujo, no esperar al final
del bot.



GESTION DEL TIEMPO

T
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Problemas de administracion del
tiempo

e ©
¢Cual es el horario que tengo ),

menos visitas? PLANFIA D FoRMA
¢Qué actividades puedo hacer LR
en horarios menos utiles?

APROVECHA LAS HORAS S
M cREA M ESACH







Segmente

Si no puede abordarlos a todos
utilice las estadisticas para

predecir que medio puede
generar mas ventas.




Protocolo de gestion de leads

* Medios de contacto
 Velocidad de contacto

* Frecuencia de contacto
 Perserverancia de contacto

» Categorizacion de informacioén
 Mensaje



Utilice un script de
llamado/Protocolo

Hacer con soltura lo que es
dificil a los demas, he ahi la
senal del talento; hacer lo que
es imposible al talento, he ahi

el signo del genio.




Elabora tu propio Script

= Presentacion (cercana, amigable)

= Vinculacion (porque lo esta llamando)

= Sondeo preguntas, categorizacion del lead
= EXposicidn, presentacion, orientacion

m  Presentacion de una oportunidad

= Acuerdos, despedida



Categorizacion
deleads

» ;Le gustay sirve lo que vio?
« ;Qué necesita?

 ;Cuando lo necesita?

» ;Cuanto puede?




Sonrisa digital



Presentacion
de una
oportunidad







Registre en el sistema

Evaluacion Cliente

Expectativa actual: Muy Baja
Evaluacion Cliente

Expectativa SELECCIONE

Comentano

Ultima fecha de contacto definida: 25-06-2019

Tipo Contacto SELECCIONE

Fecha de

11-12-2019

Recontacto

i Realizar Encuesta y Guardar

B Guardar Evaluacion



Resumen

Sea consciente de que las cosas
cambiarony lo que antes le funciono
ahora sera menos efectivo.
« Contacto oportuno a los leads.
* Segmente su base.
 Utilice un script NO improvise.
|  Sonria a distancia.
» Categorice sus leads.
* Presente una oportunidad
» Genere acuerdos.
* Registre correctamente en su sistema
de ventas.

SEA PERSEVERANTE




@ Servicios tecnologicos

Inteliventa SpA

ConiLead

Chatbot WhatsApp para calificacion y
gestion de leads inmobiliarios con
integracion CRM.

WhatsApp - n8n - Claude Al

entrenador.ai

Plataforma de entrenamiento en ventas con
avatar A, ejercicios interactivos y ranking
de rendimiento.

IA generativa - HeyGen - Evaluacion

Autofeedback

Monitoreo y analisis automatico de
conversaciones del equipo de ventas para
mejora continua.

Analisis IA - Feedback automatico

Dashboards e informes IA

Reportes interactivos de embudo, canal y
rendimiento de vendedores a partir de
datos de chatbot y CRM.

PowerPoint - HTML - Analisis

Servicios
tradicionales

Busqueda y seleccion de ejecutivos y
vendedores para inmobiliarias en Chile,
Pery, Colombia y mas.

Headhunting - Garantia 4 meses

Mystery shopping

Auditorias de atencién presencial y remota
con metodologia de doble escala,
benchmark y comparativo de industria.

% conductual - Escala1-7

Capacitacion en ventas

Talleres presenciales y online de técnicas de
venta consultiva para equipos de sala, jefes
de proyecto y gerentes.

In-house - Online - Inmobiliario

Protocolos y estudios de mercado
Diseio de protocolos de atencién y analisis
comparativos de proyectos con analisis de
precio, tipologias y competencia.

Chile - Peru - Colombia - Bolivia






inteliventa.ai
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