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Intro

Podriamos definir a la industria inmobiliaria, sobre todo en Latinoamérica, como compleja
y en un proceso de transformacion y desarrollo muy importante. Tanto los mercados y
medios, como los desarrolladores y clientes se han visto envueltos en circunstancias muy
diferentes a todo lo que anteriormente se habia vivido.

Como una empresa enfocada completamente en la optimizacion de recursos y
automatizacion de procesos, sabemos que la Unica manera de llevar a cabo un cambio
positivo y duradero, es con base en el analisis exhaustivo de los datos reales con los que
contamos, estudiando tendencias y comportamientos, y llegando a conclusiones realistas.

En este ebook, queremos compartir con ustedes las conclusiones a las que hemos llegado,
para que puedan aplicar mejoras a sus planificaciones, procesos y campanas, logrando asi
en conjunto desarrollar aun mas la industria inmobiliaria en México y Latinoameérica.
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Generacion
de Leads

En este analisis de la primera mitad del 2020, no podemos dejar de lado el impacto que la
pandemia ha tenido en nuestra industria. Por ello, en nuestro Blog tenemos varios articulos
detallando el performance o desempeno quincenal de las campanas publicitarias en
medios digitales. Es importante recalcar que algunas métricas pueden no ser conocidas
por los lectores pero en la seccion CoOmo calcular el niumero de Leads ahondaremos en
estas definiciones.

Dada la cuarentena causada por el COVID-19, existen dudas acerca de si es buen momento
para invertir en campanas de marketing digital dentro del sector inmobiliario. Nuestra
primera hipodtesis, aunque podamos pecar de optimistas, es que debido a que en los
ultimos meses las personas han pasado mas tiempo en sus casas, las horas que antes
dedicaban a trasladarse o a actividades sociales, lo dedicarian al uso de redes sociales como
Facebook y Whatsapp, por lo que el trafico iba a aumentar muy considerablemente.

A continuacion presentaremos los resultados e indicadores de estos casi 6 meses de
cuarentena.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria



p perfilan | Primer Semestre 2020

Performance
o -CPI(§) - PERFORMANCE (%) LEADS . d e C a m p a ﬁ a s

Podemos observar que a partir de marzo, cuando empezo la
$0.03 0.06% cuarentena, aunque la tasa de clicks (CTR) se mantuvo, hubo

e una fuerte baja de |la tasa de conversion a Lead (LTR). La gente
-\ si dejo de buscar en cierta proporcion, pero mantuvo la
cantidad de leads el hecho de que empresas dejaran de

invertir y el Costo por impresion (CPI) cayera.
$0.02 0.04%

Lo mas interesante es que al iniciar abril, el performance o

desempeno de las campanas se vuelve a disparar hacia arriba,
ya gque la gente comienza a utilizar mucho mas redes sociales
en la cuarentena y estudian sus opciones de compra desde la

$0.01 0.02% comodidad de su hogar.

Nota: Por terminar este analisis en la 2° quincena de junio,
pareceria que las tendencias van a la baja, pero te
adelantamos, como |lo puedes leer en nuestro Blogpost, que

0 . 5 o . 3 0 o
$0.00 0.0% a partir de la primera quincena de julio el crecimiento vuelve a
1Q ENE 2QENE 1QFEB 2QFEB 1QMAR 2QMAR 1QABR 2QABR 1QMAY 2QMAY 1QJUN 2QJUN )
ser bastante considerable.
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= LTR promedio = PERFORMANCE - LEADS D e S e m p e ﬁ Q

0.08%

0.06%
Si analizamos el LTR por separado, vemos que su tendencia
es muy similar a la del performance de la campana, lo que
nos indica que es el valor mas importante, y su impacto es

0.04% directo. Concluimos entonces que tener en las Landing

Pages fotografias adecuadas, junto con descripciones
interesantes y bien redactadas, un buen Call To Action, y
materiales de descarga correctos, ayuda mucho al
desempeno de las campanas, ya que convierten al visitante
0.02% en un prospecto. Recordemos también que una correcta
segmentacion es critica para un buen LTR, tanto como tener
la misma propuesta de valor en los Ads y en la Landing Page,
ya que si la persona entra a la pagina y encuentra contenidos
diferentes, muy probablemente saldra de ella, y la métrica

0.0% caerd sin lugar a dudas.
1QENE 2QENE 1QFEB 2QFEB 1QMAR 2QMAR 1QABR 2QABR 1QMAY 2QMAY 1QJUN 2QJUN
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= CTR promedio = PERFORMANCE = LEADS

0.08%

__ Desempeno

del CTR

0.04%
Analizando ahora el CTR, encontramos que permanecio muy
estable, lo cual descalifica a quienes pensaban que el
0.02% impacto de anuncios en redes sociales iba a bajar mucho
durante la pandemia. Apenas se alcanza a notar una ligera
baja que se convierte en tendencia a la alza rapidamente. La
e — gente sigue consumiendo los anuncios, por lo que se debe
ser especialmente cuidadoso con su manufactura y analisis.
0.0%

1QENE 2QENE 1QFEE 2QFEB 1Q MAR 2QMAR 1QABR 2@ ABR 1Q MAY 2QMAY 1QJUN 2QJUN

07 Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria




p perfilan | Primer Semestre 2020

- CPl = PERFORMANCE = LEADS

Desempeno
del CPI

Esta es una de las graficas mas interesantes, ya que
podemos observar que si las campanas de marketing digital
se optimizan constantemente, aunque el costo por

$0.01 . . . .
impresion (CPI) suba, (como en la primer quincena de mayo)
el PERFORMANCE de la campana puede mejorarse de
manera "simétrica", para generar mas y/o mantener la
cantidad de prospectos.

$0.00
1QENE 2QENE 1QFEB 2QFEB 1Q MAR 2Q MAR 1QABR 2Q ABR 1Q MAY 2Q MAY 1QJUN 2QJUN
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Como calcular
el nimero

de Leads

En muchas ocasiones los clientes nos preguntan como pueden calcular el
numero de prospectos que van a recibir de una campana en especifico, y con
base en anos de analisis y estudio, encontramos la formula con la cual podemos
conocer dicha cantidad.

En este sentido siempre encontramos dos tipos de enfoques, esta el director o
lider comercial que quiere pocos leads pero bien perfilados, o aquellos que le
apuestan al volumen. Ninguno de los dos esta equivocado. En nuestra
experiencia una correcta estrategia de marketing digital inmobiliario necesita
generar la mayor cantidad posible de leads y después filtrar o perfilar esos leads
con una herramienta de marketing automation e identificar los mejores
prospectos.

Dependiendo del modelo de cobro, entendiendo que Facebook cobra por
impresion y Google cobra por clic, tenemos dos ecuaciones que nos ayudan a
estimar el numero de prospectos o Leads que se generaran en un periodo
determinado.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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Como calcular
el nOmero

de Leads
en Facebook

Inversidon * LTR * CTR
CPI

# Leads =

| eads

La cantidad de prospectos que estaremos
generando con base en estos valores.
Aunque parezca contraintuitivo, no siempre
gueremos un gran numero de leads, pero si
deseamos que los leads tengan el mejor
perfil posible.

CTR (Click Through Rate)

Mide el desempeno de los anuncios. Si el
copy, las imagenes y la segmentacion son
adecuados, el anuncio aparecera a las
personas adecuadas, las cuales se
interesaran en el producto y daran click,
llegando a la landing page del desarrollador.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria

nversion

La cantidad invertida en la campana.

LTR (Lead Through Rate)

Mide el desempeno de la Landing Page.
Basicamente mide el interés que genera su
estructura, sus contenidos, imagenes, textos
y elementos descargables, y la capacidad de
convertir a los visitantes en prospectos,
dejando sus datos para poder ser
contactados posteriormente.

CPI (Cost Per Impression)

El costo de cada impresion de nuestro
anuncio a un posible prospecto. Este valor
depende directamente de la competencia
gue nuestro producto tenga en el mercado,
lo cual a su vez, depende de la ubicacion,
precio, caracteristicas y amenidades de
nuestro desarrollo.
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COmMo mejorar
nuestros leads

6% 6% Teniendo todo esto en cuenta, en términos sencillos, ;como
1% 6% CTR LIR podemos mejorar entonces nuestra cantidad de Leads?
CTR LTR Existen solamente dos opciones:
1. Elevar Métricas LTR/ CTR
CASASY LOTES Mediante andlisis de métricas, y haciendo pruebas A/B de qué
DEPARTAMENTOS

elementos funcionan mejor, podemos elevar la tasa de clicks y
de leads de los anuncios y landing pages, respectivamente. Para
México, las métricas que podemos contar como buenas son:

- Para Casas y Departamentos, CTR de 1% y LTR de 6%
- Para Lotes, CTR de 0.6% y LTR de 6%

2. Elevar la Inversion

Debido a que no podemos controlar el CPI, una vez que
elevamos las tasas de LTR y CTR, procedemos a la siguiente
estrategia para aumentar el numero de Leads, que es la de
aumentar la inversion. La recomendacion es hacerlo de
manera paulatina, desde 20% mensual, ya que existe un
punto donde ya no aumenta el numero de Leads.

1| 2| 3| 4|5|6|7|8|9|1o|11|12|13|14|15|16|17|18|19|20|21|22|23|24
SEMANAS
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Ejemplo

Siun desarrollo tiene un LTRde 5.89% y un CTR de
1.07%, y el costo de impresion actual promedio es
de $0.0481, veamos dos ejemplos:

12

=S TADO INICIAL

Inversidon de $2,500 MXN
2500 *0.0589 * 0.0107
# Leads = 0.0481
Leads: 32.75

Costo por Lead de $76.33 MXN

cJEMPLOT: EJEMPLO 2:
Mejorando Métricas Aumentando Inversion
2500 * 0.0624 * 0.0179 5000 * 0.0589 * 0.0107
#Leads = 0.0481 #leads = 0.0481
Leads: 58.05 Leads: 65.51

Costo por Lead de $43.06 MXN Costo por Lead de $76.32 MXN

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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Enresumen

Como podemos observar, el costo por impresion o por click no es algo que podamos
controlar, pero si podemos aumentar el numero de leads mejorando las meétricas y
aumentando la inversion.

Ahora que conocemos las ecuaciones para generar mas prospectos, queda claro por qué
en las graficas de generacion de prospectos durante la pandemia comparamos
PERFORMANCE (CTR*LTR) y CPI, porgue al subir o bajar estos indicadores impacta en el
nUumero de prospectos que generamaos.

Si unimos esto a una estrategia de perfilacion que identifique los prospectos que tienen
mayor probabilidad de visita y de visita a venta, logramos aumentar el control de la
velocidad de nuestras ventas.

Cabe aclarar que la inversion y la mejora de métricas tiene un limite y no por invertir cientos
de miles de pesos mensuales vamos a aumentar los prospectos de manera indefinida, ya
que en un punto llamado el Plateau, podemos seguir invirtiendo mas y mas, sin obtener
mejores resultados, simplemente elevando el costo. Por ello, analizar los datos, hasta llegar
al punto de mejor beneficio, justo donde la inversion extra ya no genera mejores resultados.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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En esta seccion tenemos un detallado analisis de Valores de Vivienda en dos
partes, generado a partir de mas de 230,000 prospectos.

ot En la primera, compararemos las respuestas brindadas a las preguntas de
e r I e os ea s perfilacion por los clientes en cada uno de los Valores de Vivienda, mientras que
en la segunda, analizaremos a detalle los precios de las propiedades que buscan

nuestros prospectos.

Esta informacion sera de gran utilidad para aquellos desarrolladores que se
encuentren en proceso de planeacion, ya que pueden observar un panorama

general acerca de las necesidades y deseos actuales de los prospectos.

. . .« e . . .
VI v I e n d a y Recordemos gue los Valores de Vivienda vienen segmentados de la siguiente manera:

VALORES DE VIVIENDA PRECIO DE PROPIEDADES
éaqa core
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Hallazgos

1

L a mayoria de los prospectos

desea conocer los desarrollos.

Esto habla de un buen trabajo con la
creacion de los ads, ya que las personas que
hacen click, y entran a la Landing Page,
estan interesadas en el producto.

3

L as personas aspiran a proyectos

que no pueden pagar.
Por ejemplo en el segmento PlusMax, los
prospectos reportan ingresos muy altos y al
mismo tiempo dicen buscar precios por
debajo del rango que podrian adquirir de
acuerdo con dichos ingresos.

2

Infonavit v Crédito Hipotecario,

los grandes preferidos.

Esto nos favorece mucho, ya que para
ambos tramites, necesitamos conocer el
historial crediticio del prospecto, lo cual nos
ayuda a conocer las posibilidades del mismo
de adquirir la propiedad.

4

Debemos cuidarnos de la

informacion explicita.

Esta relacionado con el punto anterior, no
podemos tomar decisiones Unicamente
utilizando las respuestas de las personas. Por
el contrario, tenemos que profundizar en la
posibilidad e interés de compra con el
comportamiento que demuestra. Por esto
en varios articulo explicamos la importancia
del analisis de comportamientos.

Los ultimos dos puntos dicen mucho sobre el aspecto aspiracional del proceso de ventas
inmobiliarias, del cual puedes aprender mucho mas en nuestro webinar gratuito:

Analisis de Comportamientos.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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¢ TE GUSTARIA CONOCER
EL DESARROLLO?

({CUANDO TE GUSTARIA COMPRAR?

VALORES DE VIVIENDA
Econdmico

® No, no me interesa ¢ No, tal vez mas adelante * De 3 a 6 meses » de 6 meses a 1 afio * Entrega Inmediata
® Si, quiero conocer ¢ Mas de 1 afio ¢ Menos de 3 meses
(CUALES SON TUS En el presente analisis comparativo del Valor de Vivienda

:CC i 2 L. , .
¢COMO TE GUSTARIA PAGAR? Econdmico vemos que la mayoria de los prospectos dicen

ganar entre $6,000 y $12,000 MXN, y prefieren pagar
mediante Infonavit, lo cual hace perfecto sentido para ese
rango. La ventana de compra es de entre seis meses y un ano,
por lo que un desarrollador podria estar pensando en
construir vivienda de alrededor de $360,000 MXN para atacar
a este segmento correctamente.

INGRESOS FAMILIARES?

¢ De $12,000 a $18,000 ¢ De $18,000 a $25,000 e Cofinanciamiento e Contado e Crédito hipotecario
e De $6,000 a $12,000 » Mas de $25,000 » Menos de $6,000 o Financiamiento directo » Fovissste ¢ Infonavit » Mensualidad
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¢TE GUSTARIA CONOCER
EL DESARROLLO?

¢(CUANDO TE GUSTARIA COMPRAR?

VALORES DE VIVIENDA
Medio

:COMO TE GUSTARIA PAGAR? En este segmento, se reporta principalmente un ingreso entre
$10,000y $30,000 MXN, aungue su método preferido de pago
sigue siendo el Infonavit. Al mismo tiempo, notamos que casi
una de cada tres personas prefiere pagar por Crédito
Hipotecario, manteniendo el tiempo deseado de compra en el
rango de los seis meses a un ano. Si tenemos un desarrrollo
con propiedades de entre $750,000 y $800,000 MXN, muchos
prospectos estarian muy interesados.

® No, no me interesa ¢ No, tal vez mas adelante ¢ De 3 a 6 meses ® de 6 meses a1 ano ¢ Entrega Inmediata
® Si, quiero conocer ® Mas de 1 afio » Menos de 3 meses

¢(CUALES SON TUS
INGRESOS FAMILIARES?

» Cofinanciamiento ¢ Contado e Crédito hipotecario
@ De $10,000 a $20,000 ¢ De $20,000 a $30,000 ¢ Financiamiento directo » Fovissste ¢ Infonavit « ISSEG
e De $30,000 a $40,000 = Mas de $40,000 » Menos de $10,000 = Mensualidad

17 Estudio de Perfilacion en la industria inmobiliaria
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¢TE GUSTARIA CONOCER
EL DESARROLLO?

¢CUANDO TE GUSTARIA COMPRAR?

= No, no me interesa @ No, tal vez mas adelante o De 3 a 6 meses » de 6 meses a 1 aiio ¢ Entrega Inmediata
¢ Si, quiero conocer ® Mas de 1 aino » Menos de 3 meses

¢(CUALES SON TUS

INGRESOS FAMILIARES? ¢COMO TE GUSTARIA PAGAR?

e Cofinanciamiento ¢ Contado e Crédito hipotecario
» De $20,000 a $40,000 # De $40,000 a $60,000 e Financiamiento directo » Fovissste @ Infonavit « ISSEG
e De $60,000 a $90,000 » Mas de $90,000 » Menos de $20,000 * Mensualidad

18

VALORES DE VIVIENDA
Residencial

Casi dos terceras partes de este segmento reporta ingresos
de entre $20,000 y $60,000 MXN, y en este nivel si se ve una
gran diferencia, ya que prefieren pagar mediante crédito
hipotecario, dejando atras el Infonavit como método principal.
El rango de tiempos de compra también crece, ya que va
desde los seis meses, hasta a mas de un ano, lo que implica
que son prospectos mucho mas estructurados en sus
decisiones, y por lo tanto, requieren mas esfuerzo por parte
del equipo de ventas, aunque las tasas de cierre son mucho
mayores a los Valores de Vivienda anteriores.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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¢ TE GUSTARIA CONOCER
EL DESARROLLO?

({CUANDO TE GUSTARIA COMPRAR?

VALORES DE VIVIENDA
Plus

[ NO, no me interesa » No, tal vez mas adelante ¢ De 3 a6 meses ¢ de 6 meses a1 afio » Entroga Inmediata
® Si, quiero conocer ¢ Mas de 1 afio ¢ Menos de 3 meses
¢CUALES SON TUS :COMO TE GUSTARIA PAGAR? Para el Valor de Vivienda Plus, encontramos una enorme
INGRESOS FAMILIARES? , .
, mayoria de personas reportando ingresos de $30,000 a

$60,000 MXN, lo cual corresponde al costo de las propiedades
en este rango. Ahora, prefieren comprar después de un ano,
pero al mismo tiempo reportan querer invertir hasta
$6,000,000 MXN, lo cual indica habitos de ahorro, soportados
ademas por el casi 25% que prefieren pagar de contado,
aunqgue la mayoria se la sigue llevando el Crédito Hipotecario.

e Cofinanciamiento ¢ Contado ¢ Crédito hipotecario
® De $30,000 a $60,000 ¢ De $60,000 a $90,000 ¢ Mas de $90,000 » Financiamiento directo ¢ Fovissste ¢ Infonavit ¢ ISSEG
® Menos de $30,000 o Mensualidad
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¢TE GUSTARIA CONOCER
EL DESARROLLO?

¢(CUANDO TE GUSTARIA COMPRAR?

VALORES DE VIVIENDA
Plusmax

¢ No, no me interesa ¢ No, tal vez mas adelante e De 3 a 6 meses o de 6 meses a1 aino ¢ Entrega Inmediata
® S5i, quiero conocer e Mas de 1 afio » Menos de 3 meses
¢CUALES SON TUS ¢COMO TE GUSTARIA PAGAR? Dos terceras partes de los prospectos en este rango reportan

INGRESOS FAMILIARES? . .
ingresos superiores a los $200,000 MXN mensuales, y desean

pagar mediante Crédito Hipotecario y Cofinanciamiento. Esto
contrasta mucho, ya que cerca del 25% de ellos desean
adquirir propiedades de menos de $4,000,000 MXN, cuando
en teoria podrian adquirir propiedades de hasta $8,000,000 o
mas. De la misma manera que el segmento Residencial, la
gran mayoria desean adquirir su propiedad en el rango de
entre 6 meses a mas de un ano.

e De $200,000 a $400,000 » De $400,000 a $600,000
e De $600,000 a $800,000 » Mas de $800,000 » Cofinanciamiento ¢ Contado e Crédito hipotecario
® Menos de $200,000 e Financiamiento directo » Fovissste ¢ Infonavit » Mensualidad
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MEDIO RESIDENCIAL

e De $1,000,000 a $2,000,000 = De $2,000,000 a $3,000,000 e De $1,000,000 a $2,000,000 = De $2,000,000 a $3,000,000
¢ De $600,000 a $1,000,000 » Mas de $3,000,000 ¢ De $3,000,000 a $4,000,000 » Mas de $4,000,000
» Menos de $600,000 ¢ Menos de $1,000,000

PLUS PLUSMAX

26.5%

e De $1,500,000 a $3,500,000 ¢ De $3,500,000 a $6,000,000 e De $4,000,000 a $6,000,000 = De $6,000,000 a $8,000,000
¢ De $6,000,000 a $10,000,000 » Mas de $10,000,000 * De $8,000,000 a $12,000,000 » Mas de $12,000,000
¢ Menos de $1,500,000 ¢ Menos de $4,000,000

s Cuéal es el precio
de la propiedad
que buscas?

Encontramos que en todos los casos, las personas se van
hacia el lado bajo de los rangos de precios, algo ya esperado.
En estas graficas podemos analizar cuales son las areas de
oportunidad para desarrolladores en proceso de definir sus
siguientes pasos, ya que podemos ver qué rangos de precios
busca cada uno de estos segmentos del mercado.

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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Resultados mensuales
por Lead Score

Analizando mes a mes la creacion y calidad de los leads,
encontramos tendencias muy interesantes.

B Mas de 60 [ Entre 30 y 60

Observamos que en enero obtuvimos el doble de leads de
perfil bajo, debido a que en esas fechas, con el aguinaldo en
mMano y recién apuntados los deseos de ano nuevo, mucha
gente desea adquirir una propiedad, aunque en realidad no
estan en condiciones reales de hacerlo. Por eso hay mucho
interés, pero no capacidad real de cierre.

Aunque si bien el Lead Scoring no es una herramienta
infalible, es decir, no todos los leads de mas de 60 puntos
compran y no todos los de menos de 33 no compran, es una
métrica para aprovechar mejor los recursos ya que la
proporcion de prospectos que compran vs el total, en los de
mas de 60 puede ser hasta 5 veces mas alta que en menos de

== 33, como lo veremos en el siguiente caso de estudio.
ebrero

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria
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Caso oe Estudio

Parte del trabajo diario en Perfilan, es analizar que las
herramientas que desarrollamos proporcionen el mejor
servicio de perfilado, por lo que constantemente llevamos a
cabo pruebas y analisis de nuestros procesos y productos.

LS >60 74,58% Para este caso de estudio, utilizando la informacion de ventas
proporcionada por nuestro cliente, un desarrollador de
terrenos premium en Veracruz. Hicimos un analisis del total
de prospectos que cerraron una venta entre el total de

86,67% prospectos divididos por su Lead Score, es decir el porcentaje
de conversion de compra a registro digital. Cuando
estratificamos los datos segun la calificacion de Lead Score

96,06% contra las ventas reales de este caso, obtenemos que a mayor

calidad de Lead Score, mas porcentaje de ventas.

LS 33 a 60

LS <33

En esta grafica, podemos observar como la distribucion de las
90,27% ventas reportadas de nuestros clientes tiene un

comportamiento que aumenta segun su Lead Scoring. Para

hacer mas didactico el estudio se multiplico |la tasa de cierre
0% 259 50% 75% 100% de cada seccion por diez, de esta manera podemos observar
gue la tasa de cierre de los prospectos de mas de 60 contra los
de menos de 33 es de 6.5x, es decir el tiempo dedicado a
prospectos de mas de 60 genera casi 7 veces mejores
resultados.

TOTAL

B Comprd No Comprd
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onclusiones
Finales

El arte de la venta inmobiliaria digital es eso, primero conseguir la mayor cantidad de leads
posibles usando las formulas que vimos en la primera seccion y después perfilar y calificar
a los prospectos para enfocarnos en prospectos con un Lead Score alto y asi nuestras
posibilidades de tener cierres son mucho mas altas, ya que éstos cuentan tanto con el
interés, como con la capacidad de llevar a cabo el cierre.

Otro punto que no debemos obviar, es que no por tener un LS menor a 60,
automaticamente debemos descalificarlos. Existe un porcentaje de ventas en ese rango y
debemos cuidar de no dejar de lado a ningun buen prospecto, después de atacar a aquellos
con mejores calificaciones, que son los Mas cercanos a cerrar.

En este punto, queremos hacer la recomendacion que los desarrolladores envien
periddicamente retroalimentacion de ventas a su equipo de marketing, o de preferencia
contar con un CRM en el cual lleven el avance de compra de sus prospectos, ya que gracias
a esa informacion, se puede hacer un correcto seguimiento de sus campanas, optimizando
sus resultados para mejorar la estrategia. Esto es un tema importante ya que la trazabilidad
es lo que hace que un sistema comercial digital inmobiliario tenga cada vez mejores
resultados.
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Recursos
de valor

Durante los Ultimos meses, el area de comunicacion y educacion de Perfilan se ha
dedicado a generar una gran cantidad de contenidos. Destacamos los webinars gratuitos
qgue hemos llevado a cabo.

Cada uno de ellos habla sobre temas muy interesantes y proveen informacion que se puede
poner en practica inmediatamente, analizando las problematicas y explicando las
soluciones a los retos que dia a dia enfrenta la industria inmobiliaria.
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Estrategia Comercial
Inmobiliaria 2.0

Creando sinergia entre tecnologia, capital
humano y recursos para automatizar el
marketing inmobiliario, facilitando y
acelerando las ventas.

@

perfilan

webinar gratuito
Analisisde
Comportamientos
Identifica los comportamientos que
presentan los prospectos, y como

cada uno de ellos puede ayudarte a
identificar su tiempo de compra.
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Estrategia Comercial Inmobiliaria 2.0

Creando sinergia entre tecnologia,
capital humano y recursos para
automatizar el marketing inmobiliario,
facilitando y acelerando las ventas.

VER EL WEBINAR

Analisis de comportamientos

Identificar los comportamientos que
presentan los prospectos, y cOmo cada
uno de ellos puede ayudarte a identificar
su tiempo de compra.

VER EL WEBINAR

Prospectos perfilados
que si compran tus

propiedades.

Identifica los prospectos gue sf tienen
capacidad e interés real de compra.

compra.

VER EL WEBINAR

Prospectos perfilados
que si compran tus propiedades

Identifican los prospectos que si
tienen capacidad e interés real de

Estudio de Perfilacién en la industria inmobiliaria



p perfilan | Primer Semestre 2020

Certificacion como

asesor digital
inmobiliario

En estos momentos en los que la industria inmobiliaria presenta enormes
cambios, es necesario mantenerse al dia en cuanto a las herramientas
tecnoldgicas con las que contamos, haciendo que nuestros recursos sean
siempre aprovechados optimamente, y logremos cumplir las metas de ventas
gue Nos proponemaos.

Estamos buscando la primera generacion para la Certificacion como Asesor
Inmobiliario Digital. Gracias a la alianza estratégica entre Perfilan y AMPI, hemos
logrado crear una promocion especial para los afiliados de la asociacion, a través
de la cual podran recibir 50% de descuento en el curso de certificacion de
Perfilan. Este programa incluye:

i —v
5 semanas de certificacion. 90 dias gratis Reuniones de consultoria.
Divididos en 5 modulos, cada uno De nuestra plataforma de Marketing Mensual en aumento de ventas, 3 A M P I
enfocado en una seccion del Funnel Automation Inmobiliario PERFILAN. hrs. en 3 meses. * T e
de ventas.

CONOCE MAS
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