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La penetración de las 
Redes Sociales







En Colombia
el 69% de la 
población usa 
redes sociales*

● 78M de líneas de celular activas
● 88% de los colombianos con 

celular, tienen un smartphone
● 77% tiene acceso a internet 

desde su celular
● En promedio se gastan 3.5 horas 

al día en redes sociales

*Información sacada del informe Digital 2025: Colombia de Datareportal



Y tú ¿cómo estás aprovechando 
esta oportunidad?

7 de cada 10 posibles clientes están 
consumiendo contenido en redes



¿Quién soy yo y por qué 
estoy acá?



● Administrador de empresas de UniAndes y 
MBA en Duke University

● Director de Impacto Proyectos, 
estructuradora y desarrolladora 
inmobiliaria enfocada en logística y 
vivienda

● Socio y Director de Real Estate by Mis 
Propias Finanzas, iniciativa de educación 
en inversiones en bienes raíces que hace 
parte de Mis Propias Finanzas (+2M 
followers)





Y ¿qué tiene que ver esto 
con el mundo inmobiliario?



¿Se acuerdan de estas 
épocas?



Características poblacionales 
en los 70s

El 46% de la población era
de 0-14 años y el 50% de 15 a
60 años.

Las personas buscaban:
1. Estabilidad económica
2. Familia numerosa
3. Grandes espacios
4. Y su objetivo era 

siempre tener casa 
propia



Ahora… ¿reconocen esto?



Características poblacionales 
actuales

El 21% de la población es de 0-
14 años y el 70% de 15 a 60
años y el 9% > a 60 años.

Las personas:
1. Cambian su forma de vivir
2. Nuevo concepto de 

familia
3. Espacios según la 

necesidad
4. Viven ligero



Así como el perfil del cliente ha 
cambiado, la forma de vender 

también



Ventas 
inmobiliarias 
antes

● Limitado a salas de ventas, vitrinas, 
clasificados o pauta en medios impresos

● El alcance era muy local y presencial
● Costos de mercadeo muy altos
● Acceso a portales de información tipo 

Metrocuadrado, Fincaraíz, etc
● Generación de confianza muy 

dependiente de reuniones con el 
vendedor



Ventas 
inmobiliarias 
actuales

● Generación de contenido para ganarse la 
confianza

● Investigación a profundidad del cliente 
antes de llegar a sala de ventas

● Campañas con influencers, storytelling, 
generación de valor y mucha 
segmentación

● Atención 24/7 por canales gracias a AI
● Automatizaciones
● Costo bajo de mercadeo

*Información sacada del informe Digital 2025: Colombia de Datareportal



Estamos ante la decisión más 
importante para las familias:

la compra de vivienda

Y esa compra depende 100% de la 
confianza



¿Cómo usar las redes 
sociales a tu favor?



El 58% de los compradores de 
vivienda investiga primero en redes 
sociales e internet, antes de ir a una 

sala de ventas

El celular se convirtió en tu principal 
sala de ventas.

¡Ponle atención!



93% 86% 82% 76% 67%¿Quién es mi 
potencial 
cliente? ● ¿Qué tipo de contenido consume?

● ¿En qué red social puedo hacer ese tipo 
de contenido?

● ¿De qué longitud debe ser el contenido?
● ¿Cómo puedo combinar plataformas?
● ¿En qué periodicidad de publicar?
● ¿Cómo hago para generarle valor?





● Llamar la atención (la competencia es 
salvaje

● Generar confianza
● Educar, educar y educar en vez de 

vender, vender y vender
● Acompañamiento 24/7
● Constancia
● Al comienzo es mejor la cantidad que 

la calidad
● Dar herramientas para la toma de 

decisión

¿Qué deberían 
hacer unas 

buenas redes 
sociales en el 

mundo 
inmobiliario?



1. Definir muy bien el nicho

1. Escoger el canal de comunicación 
alineado con el nicho

1. Crear contenido con intención y que 
genere valor

1. Constancia, constancia, constancia

1. “La cara del santo hace el milagro”

1. Ten CTAs claros que incentiven a que 
haya interacción

Los 6 pasos para 
sacarle “el jugo” 

a las redes 
sociales en las 

ventas 
inmobiliarias



La Marca Personal: la 
nueva tendencia



El 92% de las personas confían más
en una recomendación dada por otra 

persona, así sea desconocida, que 
una recomendación entregada por 

una marca

*Información sacada de la presentación de Pedro Mejía, Fundador de Visible, según estudio de Nilsen



[ Intención ]

Pedro Mejía
Fundador de visible

Tu 
Marca 

personal

[ Percepción ]

Cómo 
otros 

te ven

Cómo te 
muestras
a ti 
mismo



Casos de Éxito



Lucas Gomez Cuartas
Presidente de Trazos Urbanos



Roberto Moreno
Fundador y Presidente Grupo Amarilo



Luis Aurelio Díaz 
Presidente Grupo Oikos



Lukas Giraldo
Gerente General Grupo Macana



La venta arranca 
mucho antes de que 
empieces a vender.

Aprovecha las redes, 
pueden ser tu arma 
secreta.

● Las empresas inmobiliarias con 
estrategias de social media venden 2x 
más rápido

● Los agentes inmobiliarios con marcas 
personales generan 3x más consultas por 
listado

● 47% de las empresas inmobiliarias 
reportan que los leads más calificados 
llegan por redes sociales

● En promedio el costo por lead se reduce 
un 40% con estrategias de social media *

*Información sacada del informe 2023 Latin American Proptech Report



Síguenos

realestate.mispropiasfinanzas

mispropiasfinanzas

www.mispropiasfinanzas.co
m
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