Tu aliado de confianza para
encontrar el hogar ideal en
Barranquilla

[Nombre del Agente] - Asesor Inmobiliario - Barranquilla, Colombia
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PERFIL PROFESIONAL

Compromiso, cercania
y dedicacion en cada
paso

Soy un asesor inmobiliario con profundo
conocimiento del mercado local de
Barranquilla, comprometido con brindarte una
experiencia transparente y personalizada. Mi
objetivo no es simplemente cerrar una
transaccion, sino acompanarte en cada etapa
del proceso con honestidad, claridad y

dedicacion genuina.

Atencion personalizada Transparencia total Mercado local
Tu proceso, a tu ritmo, con total Informacion clara y honesta en cada Conocimiento real de las zonas y
acompanamiento. decision. tendencias de Barranquilla.

Made with GAMIMA



SERVICIOS

Todo lo que necesitas en un solo lugar

(o

Compra de Vivienda

Te guio desde la busqueda hasta la firma,
eligiendo la propiedad ideal para ti y tu

familia.

Q

Evaluacion de Inmuebles

Analisis honesto del valor de mercado de
tu propiedad basado en datos reales de la

Zona.

.

Venta de Propiedades

Estrategia de venta efectiva para obtener
el mejor precio en el menor tiempo

posible.

Acompanamiento Legal

Te oriento en los tramites y
documentacion para que el proceso sea
claro, seguro y sin sorpresas.

gc?
Asesoria Personalizada

Escucho tus necesidades y te ofrezco
opciones reales alineadas con tu

presupuesto y estilo de vida.

Made with GAMIMA




PROPIEDADES DESTACADAS

Propiedades pensadas para i

Apartamento Moderno - El Prado

Amplio apartamento con acabados de
lujo, tres habitaciones, zonas comunes
exclusivas y ubicacion privilegiada en uno
de los sectores mas prestigiosos de
Barranquilla.

Desde $650.000.000 COP
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Casa Unifamiliar - Villa Country

Hermosa casa con jardin, piscina y
amplios espacios sociales. Ideal para
familias que buscan tranquilidad y
distincion en un entorno seguro y bien
ubicado.

Desde $1.200.000.000 COP

Apartamento Nuevo - Bello
Horizonte

Proyecto de vivienda nueva con disefo
contemporaneo, vista al mar y excelentes
amenidades. Una inversion segura en
una de las zonas de mayor valorizacion
de la ciudad.

Desde $480.000.000 COP

Made with GAMIMA




¢,Por que trabajar conmigo?

No necesitas experiencia para tomar la mejor decision inmobiliaria. Necesitas el
acompafamiento correcto.

Z» Cercania real

Trato directo, sin intermediarios. Siempre disponible para resolver tus dudas.

5 Respuesta rapida

Me comprometo a responder en el menor tiempo posible. Tu tiempo es valioso.

@ Enfoque en ti

Escucho antes de proponer. Tu necesidad es el punto de partida de todo.

Q, Transparencia

Sin letra pequena. Te explico cada paso con claridad y honestidad.




Agenda tu asesoria gratuita hoy

Hablemos sobre tu préxima inversion. Sin compromisos, con toda la informacion que necesitas
para tomar la mejor decision.

WhatsApp

+57 [Numero de contacto]

Correo Electronico
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[correo@email.com]

=T

Instagram

@[usuario]

Ubicacion

Barranquilla, Colombia

“ Primera consulta sin costo - Respuesta en menos de 24 horas - Confidencialidad
garantizada

Made with GAMIMNA



PERFILAMIENTO DEL
CLIENTE
COMPRADOR

Presentacion realizada por el especialista.
Armando Pasco Pefia




" 1. Si solo pudieras comer un tipo de comlda por el
resto de tu vuda, z_cuél sérfa?

2. Si solo pudieras escuchar un solo généro mﬁsical
por el resto de tu vida, )cual eleglrlas?

MUSICA VALLENATA SALSA DOMINICANA

3. }A dénde prefieres ir: playa o montaiias?




METAS DEL
DIA

JUEVES

1.RADIOGRAFIA DEL COMPRADOR INTELIGENTE
(ANTES DE MOSTRAR, DIAGNOSTICA).

2 DE VENDEDOR A CONSULTOR INMOBILIARIO.

3.MODELO DE REPRESENTACION PROFESIONAL DEL COMPRADOR.

VIERNES

4 CIERRA MAS MOSTRANDO MENOS.
5 LA CIENCIA DEL CIERRE INMOBILIARIO.

6. TALLER PRACTICO.




EL VALOR DEL TIEMPO
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¢Cuantos Autos NUecesita un Hombre Exitoso?

No hablamos de vehiculos de lujo ni de marcas exclusivas. Hablamos de los 4 ™ " internos que todo profesional de alto rendimiento debe cultivar antes
de pretender liderar equipos, cerrar negocios o construir relaciones solidas. Estos cuatro elementos son el motor que impulsa cada decision, cada accion y
cada resultado en tu vida.

1. Autoestima 2. Autocontrol
Amate a ti mismo Domina tus reacciones

3. Autodeterminacion 4. Autodisciplina
Define tu propio rumbo Actia sin esperar el dnimo

E510s cuatro pilares no son opcionales: son la base indispensable sobre la que se construye cualquier logro duradero en el dmbito personal, profesional e
inmobiliario.



CUANDO TIENES UNA
ACTITUD POSITIVA,
ERES EFICAZ EN TU
TRABAJO Y APRENDES
A CONTROLAR ESE
EGO QUE ESTAEN Ti
PARA
ACOSTUMBRARTE A
UN "NO" Y ESE NO
csouven'rmLo EN UN
| III.




) Baranquitia ¢ QUIENES SOMOSy  »

El gremio inmobiliario ‘ ’ ’

iVendedor espectacular!
Abogado de los justos.
Administrador de recursos.
Arquitecto/Constructor de suefos.
Psicélogo de emociones a flor de piel.
Guru del Marketing.
Consultor Financiero.
Investigador.

Fotégrafo profesional.

. Consultor en Disefio de interiores de ensuefo.
Tedlogo.
Topografo.
é?

cUn héroe sin capa? jSorpresa!
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1. Habilidades
Comunicacion efectiva, negociacion, orientacion al cliente
Uso de herramientas tecnoldgicas y ética profesional

2. Mercadeo Inmobiliario
Segmentacion y definicidn del cliente ideal
Branding personal, propuesta de valor y marketing digital
Gestion de leads, redes sociales y home staging
Fidelizacion y técnicas de cierre

3. Derecho Inmobiliario
Contratos de compraventa y arrendamiento
Régimen de propiedad horizontal y normas urbanisticas
Tramites legales y derechos del cliente
Responsabilidad del corredor y legislacion aplicable

4. Finanzas Inmobiliarias
Tasacion, ROI, fijacion de precios y rentabilidad
Crédito hipotecario y tributacion basica
Analisis financiero de proyectos y flujos de caja

5. Gestion Comercial
Captacion de inmuebles, presentacion y CRM
Prospeccion, seguimiento, cierre y fidelizacion
Organizacion de equipos de ventas y operaciones



marketing como:
tiem

Una ciencia y un arte para
satisfacer a las personas y

obtener ganancias al mismo

Philip Kotler, considerado el padre
del marketing moderno, define el

l ¢ Que es Mercadeo?



Diagnostico de Clientes en
WNarketing Inmobiliario

Basado en la teoria de Philip Kotler — Marketing Management (1967). Una guia

profesional para segmentar, entender y conquistar a tus clientes.

KOTLER - STP - BIENES RAICES

QS



€l Punto de Partida: Rotler y
el Narketing Woderno

"Una ciencia y un arte para satisfacer a las personas y obtener ganancias al
mismo tiempo.”
— Philip Kotler

Kotler, considerado el padre del marketing moderno, nos ensena que
comprender al cliente no es intuicion: es método. Su obra cumbre establece las

bases cientificas para diagnosticar mercados y disenar estrategias precisas.
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¢Por Qué Segmentar?

Ninguna empresa puede atender a todos los clientes con igual efectividad. La segmentacion es la herramienta que permite enfocar recursos

donde realmente importa.

Aumentar la Precision

Enfocar recursos en los clientes que la
empresa puede servir mejor y de forma
mas rentable.

Personalizacion

Crear ofertas y mensajes que resuenen
con un grupo especifico, generando
mayor conexion con la marca.

Optimizacion de Recursos

Evitar el desperdicio de presupuesto en
audiencias que no estan interesadas en
el producto.




Edad
e Género

e Nivel de ingresos

¢ Nivel educativo

e Estado civil

e Ocupacion

e Tamaho del nicleo familiar

e Estilo de vida
o Valores y creencias

o Intereses y aficiones

e Personalidad

e Actitudes hacia ¢l consumo

Pais
Region

Ciudad

Clima

Densidad de poblacion
(urbana o rural)

Frecuencia de compra

Lealtad a la marca

Beneficios buscados en un producto
Nivel de uso del producto
Sensibilidad al precio




Las 4 Variables de Segmentacion de Rotler

Gv

Geografica: naciones,
regiones, ciudades

43,

D

Psicogréfica: clase social,
estilo de vida, personalidad

Conductual: conocimientos,

actitudes, frecuencia de compra

Kotler identifica cuatro dimensiones fundamentales para dividir
cualquier mercado. En el sector inmobiliario, combinarlas es la clave
para un diagnéstico preciso:

e Geografica: Donde vive, trabaja e invierte el cliente.
* Demografica: Quién es: edad, ingresos, ciclo de vida familiar.

* Psicografica: Qué valores y estilo de vida le definen.

¢ Conductual: Para qué compra y qué beneficio espera obtener.



Reouisitos para una Segmentacion &ficaz

Kotler y Armstrong establecen que un segmento solo es Gtil si cumple estos cinco criterios:

1 Nedible
Se puede determinar su tamano, poder adquisitivo y perfil.
5 Accesible
Es posible llegar a ellos y atenderlos de manera efectiva.
3 Sustancial
Suficientemente grande y rentable para justificar inversion.
4 Diferenciable
Responden de forma distinta a diferentes estimulos de marketing.
5 Accionable

Es posible diseniar programas efectivos para atraerlos y servirlos.



Segmentacion Demografica

Y Qeografica

! DEMOGRAFICA — QUIEN COMPRA
Prequntas clave

e ;Enqueé etapade vida esta el

cliente?

e ;Cualessucapacidad de compra

real?

¢ Essuprimeraviviendaoyaha

invertido!?

Nidos vacios: parejas que buscan
reducir espacio a departamentos de
lujo. Luxury: alto patrimonio en busca
de exclusividad. Primera vivienda:
familias jovenes con hipoteca

subsidiada.

(; GEOGRAFICA

DONDE COMPRA
Prequntas clave

e ;Quétan importante es la cercania

al trabajo o colegios?

e ;Buscavivienda local o inversion

en otro mercado?

* ;Quéentorno prefiere: urbano,

turistico, residencial?

Local: proximidad a trabajo y
servicios, Internacional; inversores en
destinos turisticos como Cancun o

Miami para rentas tipo Airbnb.




Segmentacion Psicografica: €l Alma del Proyecto

Aqui se define qué estilo de vida quiere proyectar el cliente. Sus valores determinan el tipo de inmueble que buscara.

L2 i

Sustentables / €Eco-
friendly

Priorizan certificaciones LEED,
paneles solares y areas verdes.
Dispuestos a pagar un premium
por ética ambiental.

Status y Prestigio

Buscan una direccion especifica
—el "codigo postal”— para
proyectar éxito social. La marca
del inmueble importa tanto
como el inmueble.

=

Uémadas Digitales

Profesionales remotos que
buscan micro-departamentos
con areas de coworking y alta
conectividad. Valoran
flexibilidad sobre espacio.




Segmentacion Conductual: ¢Para Qué Compra?

Kotler enfatiza el beneficio buscado como el criterio mas revelador. En bienes raices, la diferencia entre un inversor y un usuario final es

radical,

/" Inversionistas

Su légica es puramente
financiera: ROI, plusvalia y
facilidad de reventa. La vista
o el acabado son
secundarios.

2 Usuarios Finales

Buscan seguridad,
tranquilidad y cercania a
servicios. Su decision es
emocional y de largo
plazo.

Prequntas diagnoésticas clave

¢ ;Esta buscando vivir o invertir?
* ;Qué beneficio espera: rentabilidad, seguridad o estatus?
e ;Qué urgencia tiene para tomar la decisién?

¢ ;Con qué frecuencia ha comprado antes?

(® Identificar correctamente esta dimension evita presentar
argumentos equivocados al cliente y acelera el cierre.




La Estrateqia STP en Accion

Segmentacion, Target y Posicionamiento: el modelo que convierte el analisis en estrategia comercial concreta.

Segmentacié Posicionamie
Target
n nto

[J Ejemplo real: Jovenes profesionales de 25-35 afios, remotos y urbanitas - edificio de studios en zona bohemia » "El primer edificio
inteligente para quienes eligen libertad sobre una hipoteca de 30 afios."



Quia de Diagndstico: Tus Proximos Pasos

Aplica el modelo Kotler en cada cliente desde el primer contacto. Estas son las preguntas que no pueden faltar en tu diagnostico:

— Demografico

:En qué etapa de vida esta? ;Cual es su capacidad de compra real?

— Qeografico

;Qué zona busca y por qué? ;Local o inversion a distancia?

—> Psicografico

{Qué valores guian su decision: estatus, sostenibilidad, libertad?

—> Conductual

(Vive o invierte? ;Qué beneficio espera obtener con la compra?

—> STP

;Qué posicionamiento hace de tu proyecto la opcion irrenunciable para este cliente?
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Necesidad, deseo y demanda

Q\.. O i
Carencia i j ﬁ i j E j
EQUILIBRIO NECESIDAD —> DESEO - DEMANDA EQUILIBRIO
Surge una caroncla Cémo quiere Intencion + Capacidad
satisfacerla adquisitiva

Orienta

Marketing

Identifica Estimula

Elaborado por Danny Sayago



Tipos de Clientes y Customer
Journey Nap

Una guia estratégica para profesionales inmaobiliarios y consultores de marketing: aprende a
identificar a tus clientes segun su nivel de vinculacion con tu oferta y a mapear cada etapa de
SU experiencia para maximizar la conversion y la fidelizacion,

METODOLOGIA KOTLER + NIELSEN NORMAN GROUP

bt ]



La Estructura del MNercado: Nodelo de Kotler

Philip Kotler definié una jerarquia de mercados que permite a cualquier empresa —y especialmente a los profesionales inmobiliarios— entender con precision a qué
grupos se estd dirigiendo y cudn profunda es su penetracion comercial. Comprender estas capas es el primer paso para disefar estrategias de captacion y

fidelizacion efectivas

Mercado Penetrado
(Los que ya compraron
o estan fidelizados)

@ Mercado Meta
(Segmento elegido
estratégicamente)

- Mercado Disponible

@Z@""’ (Tienen interés,

\dinero y acceso)

Mercado Potencial
(Toda la poblacién con
interés suficiente)

Cada capa intenor representa un subconjunto mas calificado y valioso. La distancia entre el Mercado Potencial y el Mercado Penetrado es, en esencia, la

oportunidad de negocio que aun esta sobre la mesa.



Los 4 Tipos de Clientes en Detalle

Identificar en qué capa del mercado se encuentra cada prospecto te permite asignar recursos de manera inteligente y personalizar el mensaje comercial. A
continuacion, una descripcion profunda de cada tipo:

Nercado Potencial Nercado Disponible

Es el universo mas amplio: todas las personas que tienen algun nivel de Un subconjunto mas calificado: tiene interés, pero ademas cuenta con la
interés en el tipo de producto o servicio que ofreces. En bienes raices, capacidad econémica y el acceso geografico o digital para adquirir el
podria incluir a cualquier persona que haya buscado informacion sobre producto. En el sector inmobiliario, esto implica personas con historial
compra, venta o arrendamiento de inmuebles en los Gltimos 12 meses. crediticio aprobable, capital de enganche y acceso a las zonas donde

Este grupo define el techo maximo de oportunidad. operas. Aqui es donde comienza la segmentacion real.

MNercado Neta (Focus Qroup) Mercado Penetrado (Fidelizado)

Es el segmento especifico al que la empresa decide dirigir sus esfuerzos Son los clientes que ya han realizado una transacciéon, Cuando este grupo
comerciales y de marketing. No se puede atacar a todos al mismo tiempo; regresa, refiere a otros o incrementa su relacion con la marca, hablamos
elegir el mercado meta implica tomar decisiones estratégicas sobre perfil de clientes fidelizados. En el sector inmobiliario, un cliente fidelizado
demografico, psicografico y conductual. Los focus groups son una puede convertirse en un embajador que genera referidos de alto valor,
herramienta clave en esta etapa para validar hipétesis sobre motivaciones reduciendo significativamente el costo de adquisicion de nuevos clientes.
y barreras de compra,



¢Oué es el Customer Journey Nap?

Definiciéon y Propésito ¢Por Qué es estratéqgico?

El Customer Journey Map (CJM) es una representacion visual de la historia completa Al mapear la experiencia del cliente, los equipos comerciales y de

que vive un cliente con una organizacion a lo largo del tiempo y a través de maltiples marketing pueden:

canales de interaccion. No se trata de un diagrama de procesos internos, sino de una

_ . o Identificar fricciones y cuellos de botella que generan abandono
narrativa desde la perspectiva del cliente.

o Detectar oportunidades de deleite que fortalecen la lealtad

Su objetivo central es producir un cambio de perspectiva radical: pasar de una vision _ e
_ b e Alinear a todos los departamentos alrededor de una vision
interna —centrada en "lo que vendemos” y "cOmMo operamos”— a una vision externa _ |
compartida del cliente
centrada en "lo que el cliente vive, siente y necesita en cada momento”,

e Prionzar inversiones en experiencia con base en evidencia

o Mejorar métricas clave como el CSAT y el NPS

(© Metodologia basada en Nielsen Norman Group y Jim
Kalbach (Mapping Experiences)




Los 5 Elementos Esenciales de un CJM

Para que un Customer Journey Map sea verdaderamente Gtil —tanto como herramienta tedrica como practica— debe incorporar cinco componentes

fundamentales. Omitir cualquiera de ellos produce un mapa incompleto que no refleja la realidad del cliente.

Q
-

Persona

No es un cliente genérico, Es un perfil detallado con
nombre, metas, motivaciones, miedos y
necesidades especificas. En bienes raices, podria ser
"Maria, 34 anos, primera compradora, busca
seguridad y comunidad.”

Acciones del Cliente

Qué estd haciendo concretamente el usuario en
cada fase: busca en portales, compara opciones,
solicita informacién, agenda visita, negocia precio.
Documentar estas acciones revela el
comportamiento real, no el supuesto.

o-P-0

Linea de Tiempo

Las fases del viaje: Conciencia » Consideracion »
Decision » Compra + Servicio + Lealtad. Cada fase
tiene objetivos distintos para el cliente y para el
equipo comercial.

&

Emociones y Pensamientos

La "capa invisible" del mapa: la curva de satisfaccion
o frustracion que experimenta el cliente en cada
etapa. Es el dato mas poderoso para priorizar
mejoras, ya que revela dénde el cliente esta a punto
de abandonar el proceso.

I

Touchpoints

Cada punto de contacto fisico o digital entre el
cliente y la marca: anuncio en redes, visita al
inmueble, llamada del asesor, firma de contrato,
entrega de llaves. Cada uno es una oportunidad o un

resgo.



Las 3 Fases de la €xperiencia del Cliente

Todo viaje del cliente puede estructurarse en tres grandes momentos que agrupan las fases de la linea de tiempo. Esta estructura simplifica el andlisis sin perder
profundidad y facilita la asignacion de responsabilidades dentro del equipo.

Pre-Servicio

El cliente identifica una necesidad y comienza a
buscar soluciones. En bienes raices, esto incluye
la busqueda en portales inmobiliarios,
recomendaciones de amigos, lectura de blogs y
exploracién en redes sociales. El disparador
emocional suele ser un cambio de vida:
matrimonio, nacimiento, cambio de trabajo o
traslado.

Objetivo del profesional: ser encontrado y
generar confianza antes del primer contacto.

2

€l "NMMomento de la Verdad"

La interaccion directa con el producto, el servicio
o el personal. En inmobiliario, esto abarca desde
la primera llamada con el asesor, las visitas a los
inmuebles, la negociacién y la firma. Aqui se
decide la percepcion de valor y la confianza en el
profesional.

Objetivo del profesional: superar expectativas
en cada touchpoint critico y resolver objeciones
con empatia.

Post-Servicio

El uso del inmueble, el soporte postventa, la
resolucion de incidencias y —si todo sale bien— la
recomendacion activa. Este es el territorio de la
fidelizacion: clientes que vuelven para una
segunda operacion y que refieren a su red de
contactos.

Objetivo del profesional: mantener la relacion
viva y convertir la transaccién en el inicio de una
relacion duradera.



Identificacion de Pain Points y Mlomentos de la Verdad

¢Qué son los Pain Points? Momentos de la Verdad (NOT)
Los puntos de dolor son los momentos especificos del journey donde la Concepto acunado por Jan Carlzon y ampliado en el marketing moderno: son
expectativa del cliente no coincide con la realidad que ofrece la empresa. las interacciones criticas donde el cliente forma o reforma su opinién sobre
Son brechas de experiencia que, si no se atienden, generan frustracién, la marca. En esos momentos, el cliente decide inconscientemente si continua o
abandono del proceso o, peor ain, resenas negativas que afectan la abandona la relacion.
reputacion.

Existen tres niveles de MOT:

En el sector inmobiliario, los pain points mas comunes incluyen: ,
¢ Zero Moment of Truth (ZMOT): La busqueda online antes del primer

o Falta de respuesta oportuna a consultas iniciales contacto

¢ Informacion del inmueble desactualizada o incompleta ¢ First Moment of Truth (FMOT): El primer contacto real con el asesor o el

e Procesos de documentacion lentos y poco claros inmueble

« Comunicacién deficiente durante la negociacion * Second Moment of Truth (SMOT): La experiencia de uso o habitabilidad
posterior a la compra

e Ausencia de seguimiento post-cierre

/5 Los MOT no gestionados son la principal causa de pérdida de
clientes en operaciones de alto valor como las inmobiliarias.



Conclusiones y Préoximos Pasos

Dominar la clasificacion de clientes segin el modelo de Kotler y saber construir un Customer Journey Map son dos competencias que, combinadas, elevan
significativamente el nivel de profesionalismo y los resultados comerciales de cualquier consultor inmobiliario,

Recuerda los 4 Tipos Construye tu Primer CJI Convierte Datos en Accion

Potencial » Disponible » Meta » Penetrado. Elige tu Persona mas representativa, traza las El mapa sin accion es solo una ilustracion,

Cada uno requiere una estrategia diferente de fases de su journey, identifica los touchpoints Define 3 iniciativas prioritarias, asigna

comunicacion, inversion y relacionamiento. actuales y mapea honestamente las emociones responsables, implementa métricas de CSAT o
en cada etapa. La transparencia es clave. NPS y revisa el mapa cada trimestre.

© El profesional inmobiliario que entiende el journey completo de su cliente no solo cierra mas operaciones: construye una reputacién que genera negocios
de forma sostenida y orgdnica a través de referidos de alta calidad.



DESCRIPCION
DEL CLIENTE

Datos descriptivos,
sociales, familiares.

Estilo de vida: como
es su dia a dia.

Valores de vida.

Relacion con el
servicio o producto

en genérico.

Relacion con mi

empresa, producto o
servicio.

OBJETIVO QUE
TIENE EN RELACION
A NOSOTROS.

FASES Escribe oqul
Descritas por el cliente

Escridbe oqul
NECESIDADES

Del cliente en cada
momento de las fases

Escribe oqul

Del cliente para
satisfacer necesidad

CANALES, PUNTOS Escribe oqu)
DE CONTACTO,
EMPRESAS

™ F 4 ™
i "n’.""L | - J.ﬂ v/ a‘\(.\

Escrid
EXPECTATIVA A o

Del cliente en cada

una de las 1ases

EXPERIENCIA

" I ™ " .‘
i 1 I> ] |

Escride oqu)

Escribe oqul

OPORTUNIDADES

Dertvadas de este
analisis

Escribe ogqul

Escride oqul

Escribe aqul

Escride aqul

Escribe aqul

Escribe oqul

Escride oqul

Escridbe oqui

Escribe oqui

Escribe oqui

Escribe oquil

Escribe oqul

Escribe oqQui

Escribe oquit

Excridbe oqul

Escride oqul

Escribe aqul

Escridbe oqui

Escribe oqui

Escridbe oqui

Escridbe oqul

Excribe ogui

Escribe oqui

Escribe oqut

Esxcride oquil

Escride oqui

Escribe oqul

Escridbe oqui






Paralisis por Analisis: El Cliente que Nunca Decide

e Son las 7:15 p.m. cuando recibes un mensaje de Andrés Salcedo, un empresario de 42 afnos que dice querer invertir en finca raiz; en la llamada inicial
se muestra seguro, habla de diversificar y afirma que “compra por numeros, no por emocion”, menciona un presupuesto entre $600 y $900 millones y
la posibilidad de usar crédito si conviene, lo que te hace pensar que es un cliente ideal, pero al profundizar notas que no define claramente qué tipo
de inversion busca, solo dice que quiere buena rentabilidad y valorizacion; en la reunion presencial se muestra analitico, puntual y exigente, pide ver
opciones y afirma que decide rapido, pero al presentarle alternativas (renta tradicional, preventa, rentas cortas) responde con preguntas técnicas
sobre ROI, ocupacidon, costos ocultos y liquidez, lo analiza todo pero no decide nada y pide seguir viendo; en las semanas siguientes solicita mas
opciones, menciona que esta comparando con otras inmobiliarias y ante |la pregunta de qué necesita para decidir responde que quiere estar “100%
seguro”, revelando un problema de fondo: no tiene estrategia definida, busca minimizar totalmente el riesgo y cae en paralisis por analisis; despueés de
mas de 8 opciones y mas de 10 horas invertidas, sigue sin avanzar y responde que “sigue revisando”, lo que evidencia que aunque tiene alta
capacidad, carece de urgencia, claridad y criterio de inversion, por lo que no es un cliente listo para cierre sino un cliente en proceso



HISTORIA DE
UN TAXISTA.

La reflexion del pato y el aguila.
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et Los Diez Mandamientos De
La Atencion Al Cliente
Inmobiliario

El cliente por encima de todo

No hay nada imposible cuando se quiere
Cumple todo lo que prometas

Solo hay una forma de satisfacer al cliente, darle mas de lo que
espera

Para el cliente, tu marcas la diferencia
Fallar en un punto significa fallar en todo

Un empleado insatisfecho genera clientes insatisfechos

El juicio sobre la calidad de servicio lo hace el cliente
Por muy bueno que sea un servicio siempre se puede mejorar

Cuando se trata de satisfacer al cliente, todos somos un equipo
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TE | erro A Momento de MAGIA. T
‘Experiencia plenamente satisfactoria.
R Ec R EAR Tus Capturan al cliente.
M o M E NTOS *Generan credibilidad de la tienda.
MAGICOS

Experiencia insatisfactoria.

+Alejan al cliente. * |
*Generan descrédito en la tienda. J




Evaluacion de la viabilidad de la segmentacion

Producto estrella: el producto
ha superado su fase de
lanzamiento y entra en una fase

MATRIZ BCG . 8

La matriz BCG, llamada asi porque fue desarrollada por la consultora Boston Consulting
Group, o matriz de acciones de crecimiento es una herramienta de marketing estratégico
que sirve para analizar la rentabilidad de los productos y prever su tasa de crecimiento

Tasa de crecimiento de
mercado

Estrellas: fuerte penetracion en el mercado y fuerte crecimiento del mercado,
Vacas lecheras: alta participacion de mercado y bajo crecimiento del mercado,
Interrogantes: baja penetracion de mercado y alto crecimiento del mercado,
Perros: baja participacion de mercado y mercado de bajo crecimiento.

Cuota de mercado relativa




Es una herramienta muy (til para trabajar junto con anélisis DAFO, analisis de ciclo de

vida del producto, y analisis de la compentencia

Cuadrante BCG

Estrellas

= Vacas lecheras

7 Interrogantes

" Perros

En el contexto inmobiliario

Proyectos en zonas de alta demanda y alta participacion (ej. condominios modernos eén Zo0nas én expansion)

Propiedades © zonas ya consolidadas, con alta venta y bajo crecimiento (e). departamentos en distritos céntncos maduros)

Nuevos desarrollos en zonas emergentes con potencial, pero inciertos (e). urbanizaciones en expansion sin buena conectividad aun)

Propiedades con baja demanda y poca participacion, poco atractivas hoy y en el futuro cercano




Estrategia de
Propuesta de valor

Mercado Objetivo
Agente inmobiliario

Valor = Beneficios percibidos - Sacrificios realizados

LOS "MOMENTOS MAGICOS" SON ESOS DETALLES
QUE NO SE ESPERAN, PERO QUE TRANSFORMAN
UNA TRANSACCION EN UNA EXPERIENCIA
MEMORABLE.

Producto Estrella




“El corazén del marketing no esta en vender propiedades, sino en transmitir el valor
que ellas tienen en la vida del cliente ideal. Y la propuesta de valor es el lenguaje con
el que el mercado te entiende o te ignora.”

Elementos clave de una propuesta de valor efectiva

Segmento al que te diriges (¢Para quién es?)
Beneficio principal (¢Qué gana el cliente?)
Problema que resuelves (¢Qué dolor le quitas?)
Diferenciador (¢Por qué tu y no otro?)



LOS "MOMENTOS MAGICOS" SON ESOS DETALLES
QUE NO SE ESPERAN, PERO QUE TRANSFORMAN
UNA TRANSACCION EN UNA EXPERIENCIA
MEMORABLE.




CONECTAR CON EL CLIENTE EN
TUS PRIMEROS 7 SEGUNDOS.

“ UN CliENTE SE fORMa 11 IMPRESIONES Coco Chanel dijo: “no hay una

EN los pRIMEROS 7 sEguNdos de La mayoria de los psicologos segunda oportunidad para
coinciden en que una persona

puede formar una primera
impresién en tan solo 7
segundos.

CONtacto coN la EMpRESa”

causar una buena primera
impresion”

La primera impresion es un El 55% de la primera
juicio rapido que el cerebro impresion esta determinado
forma a partir de poca por la apariencia, y el 7% por la
informacion. forma de expresion verbal o

corporal.




Estrategia de Venta Inmobiliaria
AIDA + CANOVA + SPIN + Momentos Magicos
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AIDA: El Viaje Emocional Hacia la
Compra iInmobiliaria

La tecnica AIDA es una metodologia probada que facilita el proceso de venta al guiar al cliente a traves de cuatro etapas clave,

transformando la curiosidad inicial en una compra efectiva. Es aplicable tanto en ventas presenciales como en linea, y efectiva para

propiedades tangibles e intangibles. Su poder reside en la capacidad de apelar a las emociones y las decisiones del cliente, creando un

camino claro desde el interés hasta la accion.

Atencién (A)

Capture la atencion del cliente con un mensaje atractivo, visualmente impactante o una pregunta intrigante que despierte su
curiosidad sobre lo que ofrece.

interés (1)

Mantenga el interes del cliente proporcionando detalles valiosos, beneficios especificos y resolviendo sus posibles dudas
sobre la propiedad o el servicio.

Deseo (D)

Despierte el deseo mostrando como su producto o servicio inmobiliario mejorara la vida del cliente, resolvera sus problemas
o cumplira sus aspiraciones mas profundas.

Accién (A)
Motive al cliente a tomar una accion concreta: agendar una visita, solicitar mas informacion, firmar un contrato o realizar una
oferta, facilitando el siguiente paso.
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AIDA en Accion: Un Caso

! .
ara compren aer ‘ lncacmn practica de AIDA, analicemos un ejemplo concreto en el sector inmobiliario. Esta secuencia
demuestra cémo un agente puede guiar al cliente a través de cada fase, desde la primera impresion hasta el cierre de la venta,

construyendo una conexion emocional y racional con la propiedad.

1 Atencién 2 Interés
*¢ Esta buscando una propiedad con un gran potencial “Esta propiedad se encuentra en una ubicacion
de valorizacién? Tenemos justo lo que necesita para estratégica, cerca de colegios, centros comerciales y con
asegurar su futuro.” excelente acceso a transporte publico, lo que la hace

perfecta para su familia y estilo de vida.”

3 Deseo 4 Accién
“Imaginese viviendo en esta casa moderna, con amplios “Podemos agendar una visita para mafiana mismo para
jardines y una vista espectacular al parque. Con espacio gue la vea en persona. Si le gusta, puedo ayudarle a
suficiente para disfrutar de sus momentos de relax y cerrar el trato en menos de una semana. ¢ Le parece

diversion con toda su familia.” bien?”
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Claves para el Exito
con AIDA

La efectividad de la técnica AIDA no solo radica en seguir sus pasos, sino en la autenticidad y la empatia con la que se implementa.
Para lograr un impacto real y construir relaciones duraderas con los clientes, es crucial incorporar principios que van mas alla de la

estructura.
Sé Auténtico y Escucha Usa la Psicologia de la
Genuino Activamente Venta

No se trata solo de seguir un Eltencesio qusiioa niente e IMpofta Apelar a las emociones del cliente en
proceso; es fundamental que al cliente te permitira personalizar cada etapa (seguridad, confort,
realmente te preocupe la necesidad cada etapa de AIDA de manera mas pertenencia, exclusividad, etc.)
de tu cliente y que la experiencia de efectiva. Una escucha atenta revela aumenta significativamente las

. sus motivaciones ocultas e ..
venta sea sincera y transparente. La o N y posibilidades de éxito. Conecta la
confianza es la base de toda relacion gbjeciones, permilieadots adaplar ol propiedad con sus suefios y

: oferta. O
exitosa. aspiraciones.
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SPIN: Preguntas Estratégicas para
Ventas Consultivas

La técnica de ventas SPIN, desarrollada por Neil Rackham, es un modelo revolucionario en ventas consultivas que se centra en entender
profundamente al cliente. A través de cuatro categorias de preguntas, SPIN permite identificar las necesidades no expresadas y guiar al
cliente hacia la solucion ideal, fomentando una relacién de confianza en lugar de una venta directa.

Necesidad de Solucion (Need-
Payoff)

1 Ayuda al cliente a visualizar coémo la solucion resolvera sus problemas y mejorara su
situacion actual.

Implicacién

2 (Implication)
Explora las consecuencias negativas de no abordar los problemas identificados,

creando un sentido de urgencia.

Problema
3 (Probliem)

Identifica las dificultades o desafios especificos que enfrenta el cliente en
su situacion actual.

Situacién
4 (Situation)
Obtiene informacion basica para comprender el contexto actual
del cliente, sus procesos y circunstancias.
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Profundizando con
Preguntas SPIN

Las preguntas SPIN son la base de una conversacion consultiva. Permiten al agente inmobiliario no solo recopilar informacion, sino
también ayudar al cliente a reflexionar sobre su propia situacién, problemas, las implicaciones de no resolverlos y el valor de una
solucion adecuada. Este enfoque fomenta una toma de decision informada y satisfactoria.

S - Situacion ¢ Cuantas personas viven en su hogar? ¢,Qué tipo de
propiedad busca? ¢ Esta buscando una casa nueva o de

segunda mano?

P - Problema ¢ Cuales son los principales inconvenientes que encuentra al
buscar propiedades? ¢ Esta teniendo problemas con el

espacio o la ubicacion de su actual vivienda?

| - Implicacion Si no encuentra una propiedad adecuada, ¢como podria
afectar esto a su calidad de vida? ¢ Cuanto podria costarle
mantener su propiedad actual con los mismos problemas?

N - Necesidad de Solucion Si pudiera encontrar una propiedad que se ajuste
perfectamente a su presupuesto y necesidades, /como
mejoraria su calidad de vida? ¢Como le ayudaria encontrar

una propiedad mas cerca de su trabajo?
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SPIN Aplicado al Sector
Inmobiliario

Un agente inmobiliario que utiliza la técnica SPIN puede transformar una conversacion de ventas, pasando de un simple

intercambio de informacion a un didlogo profundo y consultivo. Este enfoque empodera al cliente al ayudarle a tomar conciencia de

su situacion y a visualizar como la propiedad adecuada puede ser la solucion perfecta para sus necesidades y aspiraciones.

Situacion

Agente: "; Cuanto tiempo
lleva buscando una nueva
propiedad y qué tipo de
caracteristicas son
prioritarias para usted?"

Cliente: "Llevo un par de
meses, Y busco una casa
mas grande con jardin en
una buena zona."

Problema

Agente: "/ Ha tenido
dificultades para encontrar
propiedades que se ajusten
a ese tamano y ubicacion, o
que estén dentro de su
presupuesto?”

Cliente: "Si, parece que
siempre estan fuera de mi
presupuesto o no tienen el
jardin que quiero."

Implicacion

Agente: ";Como le
afectaria seguir buscando
sin éxito? ¢ Podria estar
perdiendo la oportunidad de
mudarse a una mejor zona
que beneficie a sus hijos?"

Cliente: "Si, eso podria ser
un problema, especialmente
con el crecimiento de los
nifios y la necesidad de

espacio."

Necesidad de
Solucion

Agente: "Si pudiera
encontrar una propiedad
que se ajuste a su
presupuesto, con el espacio
y el jardin que necesita,
¢cOmMo cambiaria eso su
vida diaria y la de su
familia?"

Cliente: "Seria fantastico.
Nos daria la tranquilidad y el
espacio que tanto
necesitamos para disfrutar
en familia."
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Conclusion: Estrategias Maestras para
el Exito Inmobiliario

Las técnicas AIDA y SPIN no son meros acronimos, sino herramientas poderosas gue transforman el proceso de venta en el sector
inmobiliario. Al combinarlas, los agentes pueden crear una experiencia de cliente inigualable, pasando de ser meros vendedores a
asesores de confianza. El dominio de AIDA permite guiar el flujo emocional y decisional, mientras que SPIN profundiza en las
necesidades, implicaciones y soluciones.

[~2

O $

- i
Aumento de Relaciones Mayor Valor
conversiones Duraderas Percibido

Al guiar al cliente de la curiosidad a la
accion, las ventas se cierran de manera
mas eficiente y con mayor satisfaccion
del cliente.

El enfoque consultivo de SPIN construye
confianza, generando referencias y
lealtad a largo plazo.

Al resolver problemas y satisfacer
necesidades profundas, el valor de la
propiedad se magnifica para el cliente.
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Dominando el Arte
Inmobiliario: El Método
CANOVA

En el competitivo mundo inmobiliario, la clave del éxito no radica solo en
tener las mejores propiedades, sino en conectar profundamente con
cada cliente. Este método integral esta disenado para transformar la
manera en que los agentes inmobiliarios abordan cada interaccion,
desde el primer contacto hasta el cierre de |la venta y la posterior
fidelizacion. Preparese para descubrir un enfoque estructurado y
empatico que le permitird no solo vender mas, sino construir relaciones

duraderas y significativas en el sector.




C: Conocer - La Investigacion Profunda del

Cliente

Antes del Contacto

La fase "Conocer" es fundamental. Antes de cualquier
interaccion, investigue a fondo a su cliente potencial. ;Qué
tipo de propiedad busca? Considere el uso (residencia,
inversién, comercial), la zona preferida y el presupuesto
estimado. Ahonde en si tiene familia, si es una inversion a
largo plazo o una vivienda principal.

Herramientas y Estrategias

Utilice todas las herramientas disponibles: revise sus redes
sociales en busca de pistas sobre su estilo de vida o
intereses, consulte su CRM para historial de interacciones, o
formule preguntas estratégicas en el primer contacto. Esta
preparacion le permitira personalizar su acercamiento
desde el inicio, demostrando profesionalismo y un interés

genuino.




A: Atraer - Creando la Primera
Impresion Inolvidable

u@u] Conexion Emocional ol0 Propuesta de Valor

. la primera impresion es crucial. ~ Valide rapidamente que tiene una
Emplee un lenguaje claro, visual y solucion atractiva y relevante para el
empatico que resuene con el cliente. perfil especifico de su cliente. Esto
Su presentacion debe ser no solo genera interés, sino que
profesional y segura, transmitiendo establece las bases para una
confianza y autoridad en el relacion de confianza, donde el
mercado. cliente percibe que usted

comprende sus necesidades.

Un buen agente no solo vende propiedades, vende soluciones y suefios. Atraer significa
construir una conexion genuina desde el primer momento, haciendo que el cliente se
sienta comprendido y valorado.




N: Necesidad - Descubriendo el "Dolor" del
Cliente

Preguntas Abiertas

? El corazén de esta etapa es identificar la motivacion real detras de la busqueda del cliente. Haga preguntas
abiertas: ";Por qué quiere mudarse?", ";Qué lo llevd a buscar una nueva propiedad ahora?".

Escucha Activa

@ Escuche activamente sus respuestas. ;Qué le preocupa mas? /Es la seguridad del area, el precio, la valorizacién
futura, o la cercania a servicios especificos? El "dolor" puede ser un deseo de mayor espacio, un cambio de

estilo de vida, o la busqueda de una mejor inversion.

Identificar Motivaciones

r % 5 T, . . . . . r
O Comprender estas motivaciones profundas le permitira posicionar la propiedad ideal como la solucion perfecta
a sus problemas o deseos. Esto va mas alla de las caracteristicas superficiales de una casa.



O: Ofrecer - Presentando la

Solucion Ildeal

Propuesta
Personalizada

Conociendo la necesidad, es el
momento de presentar la
solucion perfecta. Esto
significa ofrecer la propiedad
especifica que mejor responda
al problema o deseo real del
cliente, no solo la que tiene
disponible.

Elementos Visuales

Argumentacion Basada
en Datos

Argumente su oferta con
datos concretos: la
valorizacion historica de la
zona, los beneficios tangibles
para su estilo de vida, y la
facilidad de pago o las
opciones de financiacion.
Muestre cémo la propiedad
resuelve su "dolor".

Utilice elementos visuales cautivadores y tours virtuales de alta

calidad para que el cliente pueda visualizarse viviendo o invirtiendo

en la propiedad. Esto potencia la conexion emocional y la

percepcion de valor.

EVI-1C FRISOR



V: Vender - Manejando Objeciones y Cerrando

Preguntas de Cierre

Cuando el cliente duda, pregunte directamente: “;Qué te impide tomar la decision hoy?” Esta
pregunta abierta revela la objecion real, permitiéndole abordarla de frente.

Técnicas de Cierre

S Aplique cierres por urgencia (oferta limitada), emocionales (visualizando su vida
@ en la propiedad) o técnicos (detallando los beneficios financieros), segun el
perfil del cliente y la naturaleza de la objecion.

Acompanamiento

Ofrezca acompanamiento integral en todos los tramites,

= desde la documentacion hasta la gestion de financiacion.
Este soporte genera confianza y facilita el proceso,
minimizando las fricciones.



A: Asegurar - Fidelizacion y Generacion de

Referidos

Seguimiento Postventa

El proceso no termina con el cierre.
Realice un seguimiento postventa o
post-visita. Pregunte sobre su
experienciay si estan satisfechos con
la propiedad o el servicio.

QD
E=S5Y

Solicitar Referidos

Si la experiencia fue positiva, no dude
en solicitar referidos. Un cliente
satisfecho es su mejor promotor y
una fuente invaluable de nuevas
oportunidades de negocio.

Contenido de Valor

Manténgase presente en la mente de
sus clientes y referidos con contenido
de valor a través de email marketing,
redes sociales, o llamadas periodicas.
Comparta noticias del mercado,
consejos de mantenimiento, o
invitaciones a eventos.



Transformando Agentes en Asesores
Estratégicos

30% 50% 25%

Aumento de Cierres Generacion de Referidos Reduccion del Ciclo de Venta
Agentes que aplican el método
CANOVA reportan un aumento La fidelizacidon post-venta conduce a La optimizacion de cada etapa acorta el
significativo en la tasa de cierres de una duplicacion de referidos en el tiempo desde el primer contacto hasta
negocios. primer afo. el cierre final.

El método CANOVA es mas que una secuencia de pasos; es una filosofia que transforma la venta inmobiliaria en una asesoria
estratégica. Al centrarse en el conocimiento profundo, la conexién emocional, la identificacion precisa de necesidades, la
oferta personalizada, el manejo experto de objeciones y una sélida estrategia de fidelizacion, los agentes no solo logran sus
objetivos de venta, sino que construyen una reputacion solida y una red de clientes leales que se traducen en un éxito
sostenido a largo plazo.



CLINICA DE VENTA
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CONVIERTETE EN UN
AGENTE INMOBILIARIO
PROFESIONAL DE VENTAS

Fund tos de | lig ia Artificial
Aplicada al Negocio Inmobiliario

Fechas

« Martes 14 de abril - 10:00 a.m. a 12:00 m.
- Jueves 16 de abril - 8:00 a.m. a 12:00 m.
Lugar

Salén Camara de Comercio del Centro
Empresarial Buenavista

ALcALDiA DE BARRANQUILLA ¢

INFORME FINAL DEL TALLER

Fundamentos de Inteligencia
Artificial Aplicada al Negocio
Inmobiliario

Modulo 9 - Conviértete en un Agente Inmobiliario Profesional de
Ventas

m Fechas: 14 de abril (2 h) - 16 de abril de 2026 (4 h)
m Lugar: Salon Camara de Comercio — Centro Empresarial Buenavista
mm Organiza: Alcaldia de Barranquilla - Secretaria de Desarrollo Econémico

m Programa: Capacitacion y Acompafnamiento en el Uso de IA para la Competitividad Laboral y la
Inclusion Digital

Barranquilla, Colombia - 2026




FACILITADOR DEL TALLER

S Santiago Campbell

© FORMACION Consultor EStratéglco

Ingeniero en Sistemas
e Plataforma 50 - Barranquilla, Colombia

Desarrollador web

Experto en transformacion Digital

«Transformo organizaciones y personas a traves de la
Inteligencia Atrtificial, los datos y la innovacion digital.»

Especialista en Analtica de Datos e Inteligendia Artificial

& ceo@plataformaso.com

i@ Linkedin — Ver perfil

(D WhatsApp - Enviar mensaje

FORMACION Y ESPECIALIDADES

MSc Dig. A
Ing. : Dev . »
. . MSc en Gerencia de Experto en Especialista en Analitica
Ingeniero en Sistemas Desarrollador Web I
Proyectos Transformacion Digital de Datos e IA

TRAYECTORIA E IMPACTO

15+ 500+ 50+ 3

o IR Proyectos de Innovacion R e
Afos en Transformacion Digital Personas Formadas en |A Liderados Especializaciones Académicas
|

CONTACTO Y RECURSOS

WEB EMAIL LINKEDIN WHATSAPP
www.plataforma50.com santiagoalex050@gmail.com Ver perfil Enviar mensaje

ENTIDADES ALIADAS

Camara de L. Camara de
. Fabricas de . . .
Comercio de e Comercio de Punto Estratégico Icontec Colsidio SENA
) Productividad .
Barranquilla Bogota

m www.plataforma50.com

Consultoria - Formacion - Transformacion Digital - IA Aplicada

Escanea para contactar por
WhatsApp

Viodulo 9 - A Aplicada al Negocio Inmobiliario - Alcaldia de Barranquilla 20




SECCION 01

Alcance del Taller

Este taller fue disefiado como un espacio practico, dindmico y aplicado para agentes inmobiliarios que
desean incorporar la Inteligencia Atrtificial en su dia a dia profesional. No se traté de un curso teorico
sobre tecnologia, sino de una experiencia de transformacion orientada a resultados concretos: cerrar
mas ventas, optimizar el tiempo y escalar el negocio.

Estructura del Taller

Sesion 1 Martes 14 de abril, 2 horas Introduccién a IA, arquitectura del prompt,
2026 10:00 a.m. - casos de correos y mensajes estratégicos
12:00 m. con ChatGPT/Gemini.

Sesion 2 Jueves 16 de abril, 4 horas Disefio de brochure con Gamma, creacion
2026 8:00 a.m. - de imagen profesional con Gemini, tarjeta
12:00 m. de presentacion, contenido para redes

sociales e integracion de QR.

Objetivos del Taller
« Introducir a los participantes en el uso practico de herramientas de IA aplicadas al negocio
inmobiliario.
« Desarrollar habilidades para redactar prompts efectivos que generen textos de alto impacto
comercial.
* Crear activos digitales propios: brochure, imagen profesional y tarjeta de presentacion con IA.
» Generar contenido para redes sociales (Instagram) de forma rapida y profesional.

 Transformar la mentalidad del agente: pasar de trabajar mas a trabajar inteligente.

Puablico Objetivo

Agentes y asesores inmobiliarios del Distrito de Barranquilla vinculados al programa Conviértete en un
Agente Inmobiliario Profesional de Ventas, convocados por la Secretaria de Desarrollo Econdmico de la
Alcaldia de Barranquilla.

Cobertura de Contenidos

La presentacion base consto de 44 laminas. Durante el taller se trabajaron las laminas 1 a 32 de forma
completa y dinamica, y se presentaron las laminas finales (43—44) para compartir la imagen del facilitador
como cierre del modulo. El contenido cubierto representa el nicleo estratégico del programa.



SECCION 02

Impacto del Taller

El taller generd un impacto medible en tres dimensiones: transformacion de mentalidad, adquisicion de
competencias digitales y produccién de activos comerciales reales.

Total de formacion presen Sesiones completadas Prompts practicados Herramientas de A aplicadas

Transformacion de Mentalidad

A través de dinamicas de pensamiento lateral (retos con palitos) y reflexion estratégica, los participantes
comprendieron que la IA no es una amenaza, sino un multiplicador de resultados. La premisa guia del
taller: «IA = ahorro de tiempo + mejora de calidad + ventaja profesional».

Competencias Adquiridas

Arquitectura del Prompt Los participantes aprendieron los 6 componentes de un prompt efectivo:
Rol, Objetivo, Contexto, Formato, Tono y Ejemplos.

Redaccioén Estratégica Casos reales de atencion al cliente molesto, seguimiento de clientes frios,
revalorizacion y generacion de urgencia.

Brochure Digital Creacion de brochure profesional en Gamma con IA, personalizado para
cada perfil inmobiliario.

Imagen Profesional Creacion y mejora de imagen tipo CEO usando Gemini Al para tarjetas de
presentacion.

Activos Digitales Producidos
 Brochure inmobiliario profesional (generado en Gamma con prompt estructurado).
 Imagen profesional tipo CEO / agente inmobiliario (generada con Gemini Al).
e Tarjeta de presentacion digital con QR integrado.
* Publicacion completa para Instagram (copy + imagen) lista para publicar.

» Mensajes y correos de seguimiento listos para usar en WhatsApp y email.



SECCION 03

Prompts Utilizados en el Taller

Todos los prompts trabajados durante las dos sesiones, listos para ser reutilizados. Se organizan por
categoria 'y caso de uso.

3.1 Arquitectura del Prompt — La Formula Maestra

1. Rol «Actla como un [experto en X]» — Define quién responde.
2. Objetivo «Escribe / Resume / Analiza...» — Qué debe hacer la IA.

3. Contexto Publico objetivo, datos relevantes del caso.

4. Formato Tabla, vifietas, max. 200 palabras, etc.

5. Tono Formal, persuasivo, cercano, empatico...

6. Ejemplos Few-shot prompting: da 1-2 ejemplos del resultado esperado.

3.2 Prompts para Correos

m Prompt 1 — Atencion a Cliente Molesto

Actlia como un asesor inmobiliario profesional, empatico y orientado al cliente. Un cliente nos escribi6: "Hace
mas de dos semanas estoy esperando informacién sobre una propiedad que me interesé y nadie me responde
claro..." Redacta una respuesta empatica y profesional que recupere la confianza del cliente, le dé claridad, le
confirme que vamos a priorizar su caso y le proponga una accién concreta (llamada o visita en 24 h).

m Prompt 2 — Seguimiento y Cierre de Cliente

Actlia como un asesor inmobiliario experto en ventas. Cliente que visitd una propiedad hace 5 dias, mostro
interés pero no responde. Ultimo mensaje: "Me gusté mucho el apartamento, pero lo voy a pensar unos dias."
Redacta un mensaje de seguimiento no invasivo que reactive el interés, resalte el valor y motive a tomar una
decision (otra visita, oferta o resolver dudas).

3.3 Prompts para Mensajes Estratégicos

m Caso A — Revalorizacién de Propiedades

Actlia como experto en marketing inmobiliario. Redacta un anuncio persuasivo para un apartamento antiguo en
venta en [zona], destacando su potencial de valorizacion, oportunidad de inversion y posibilidades de
renovacion. Transforma sus limitaciones en ventajas con tono profesional y atractivo.

m Caso B — Filtrado de Clientes

Actla como asesor inmobiliario profesional. Redacta un mensaje claro para responder a interesados en un
inmueble, solicitando informacién clave (ingresos, tipo de contrato, perfil del cliente). Filtra clientes potenciales
sin perder profesionalismo ni generar friccion.
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m Caso C — Reactivacion de Interesados

Actlia como asesor inmobiliario. Redacta un mensaje para reactivar a un cliente que mostro interés pero dejo de
responder. Cercano, profesional, recordando los beneficios del inmueble.

m Caso D — Generacién de Urgencia

Actlia como experto en ventas inmobiliarias. Redacta un mensaje persuasivo para cliente indeciso, generando
urgencia de forma profesional. Incluye alta demanda, oportunidad limitada, beneficios clave y llamado a la accion
claro.
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3.4 Prompt para Brochure en Gamma

m Prompt Completo — Brochure en Gamma (Agente Principiante)

Crea un brochure inmobiliario profesional en espafiol, en Barranquilla, Colombia. Disefio moderno, elegante y
minimalista con paleta sobria (blanco, negro, azul oscuro o dorado). El agente es principiante: transmitir
confianza, compromiso y servicio personalizado. Estructura: 1) Portada con nombre y frase de confianza. 2)
Perfil profesional breve. 3) Servicios con iconos (compra, venta, asesoria, evaluacion, acompafiamiento legal). 4)
Propiedades destacadas 2-3 ejemplos. 5) Diferenciales. 6) CTA: «Agenda tu asesoria gratuita hoy». 7) Contacto
completo.

Herramienta: gamma.app - «Generar con IA» — pegar prompt — personalizar.

3.5 Prompts para Imagen Profesional (Gemini)

m Retrato Profesional — Agente Inmobiliario

Genera un retrato profesional de un agente inmobiliario latinoamericano, vestido formal, fondo corporativo
moderno, iluminacién de estudio, expresion confiada, estilo elegante, tipo CEO.

m Imagen de Apoyo — Edificio de Lujo

Genera una imagen de un edificio moderno de lujo al atardecer, estilo minimalista, iluminacién calida, ambiente
exclusivo, fotografia inmobiliaria. Haz la tarjeta de presentacién con mi imagen resaltando mis cualidades como
agente inmobiliario.

m Integrar QR a la Tarjeta

Ahora necesito que agregues mi QR a mi tarjeta de presentacion.

3.6 Prompt para Anuncio de Alto Impacto (Caso Real)

m Anuncio — Propiedad Comercial (Cra. 33 - Calle 53B, Barranquilla)

Actlia como experto en marketing inmobiliario especializado en propiedades con alto potencial comercial. Crea
un anuncio de alto impacto para: Casa comercial uso mixto - Ubicacién en esquina - 200 m? totales - 185 m?
construidos - 3 hab - 1 bafio - Terraza - Zona mixta flujo peatonal/vehicular medio-alto - Cercano a colegios y vias
principales - Remodelado - Precio: $600M negociables - Acepta crédito y permuta. Enfoca en: potencial
comercial, ubicacion estratégica, oportunidad de inversion. NO lujo. Véndelo como oportunidad inteligente.
Incluye titulo + copy + llamado a la accion.
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3.7 Prompts para Instagram

m Publicaciones Instagram — Texto

Actlia como estratega experto en marketing inmobiliario. Crea 3 publicaciones para Instagram sobre
apartamentos en venta en Barranquilla, especificando: ubicacion exacta, estrato, tipo de propiedad,
caracteristicas (area, habitaciones, bafos, parqueadero), beneficios de la zona. Incluye: titulo llamativo - texto
persuasivo - beneficios - CTA - emojis y hashtags.

®m Imagen para Instagram

Genera una imagen (no texto) tipo publicacién de Instagram en formato 1:1 para el sector inmobiliario, con
disefio moderno, edificio atractivo, titulo llamativo, beneficio clave y estilo corporativo elegante.

3.8 Gemini como Asistente Inmobiliario

m Visitas del dia

Pasame la lista de visitas que tengo programadas para hoy.

m Espacios disponibles

Dime los espacios disponibles que tengo este viernes en las horas de la tarde para mostrar un inmueble.

m Agendar con audio

Agéndame un espacio para mostrar un inmueble y cépialo al correo del cliente [nombre].

m Asistente inmobiliario

Actlia como mi asistente profesional inmobiliario. Tengo un cliente con estas caracteristicas: [perfil]. ¢ Como debo
atenderlo?

m Audio a texto

Convierte este audio en texto y organizalo en un resumen profesional. [adjuntar nota de voz]
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SECCION 04

Herramientas de IA Aprendidas

Cuatro herramientas principales de acceso gratuito o freemium, orientadas al uso inmobiliario cotidiano.

ChatGPT (OpenAl)

chat.openai.com

0 Redaccion de correos y mensajes de alto impacto.

0 Copys persuasivos para anuncios inmobiliarios.

0 Aplicacién de los 4 casos de mensajes estratégicos.

0 Manejo de objeciones y simulacion de conversaciones.

m Usa la arquitectura de 6 componentes en cada prompt para resultados profesionales.

Gemini Al (Google)

gemini.google.com

O Creacion de imagenes profesionales tipo CEO.

O Tarjeta de presentacion y brochure visual.

O Asistente de agenda y seguimiento de visitas.

O Transcripcién de notas de voz a texto organizado.
O Generacién de imagenes para Instagram.

m Gemini recuerda el contexto. Usalo como asistente real: cuéntale tu caso y pidele consejos.

Gamma.app

gamma.app

O Disefio de brochure inmobiliario profesional con IA.
O Presentaciones de propiedades elegantes.

O Exportacion digital para WhatsApp y email.

O Integracion de QR para contacto inmediato.

m Selecciona «Generar con |1A», pega el prompt del taller y personaliza con tu nombre y foto.

Herramientas QR

gr.io / grcode-monkey.com

O Generacion de QR que dirige a WhatsApp directo.
O Integracion del QR en la tarjeta de presentacion.
0 Estrategia de cierre en vivo (escaneo frente al cliente).

m Genera QR con tu WhatsApp Business y combinalo con tu brochure Gamma para el cierre Agente 3.0.
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SECCION 04 - COMPLEMENTO

Ejercicios Practicos — 3 Niveles

Progresién de ejercicios que llevan al participante desde la habilidad basica de prompt hasta la estrategia
completa del Agente 3.0.

m Nivel 1: El Negociador Psicologia y WhatsApp

Caso Descripcion del reto

Caso A — Objecion del 3 respuestas persuasivas comparando valores agregados ante: «Esta linda pero
Precio muy cara».

Caso B — Cliente Mensaje de seguimiento con noticias de valorizacion de la zona para cliente que no
Fantasma responde hace una semana.

Caso C — Propietario Guion empatico basado en datos reales para proponer bajada de precio sin ofender
Dificil al propietario.

m Nivel 2: El Visionario Visual Disefio y Emocion

Caso Descripcion del reto

Caso A — El Salén Vacio  Salon con estilo «Industrial Moderno», cuero y luces calidas para Instagram.

Caso B — El Lote / Imagen de casa minimalista de cristal y madera para mostrar potencial del terreno.
Terreno

Caso C — Marketing de Imagen con fachada + iconos de mejores cafés y parques del sector (ej:

Barrio Buenavista).

m Nivel 3: El Agente 3.0 Branding y Cierre

Caso Descripcién del reto

Caso A — Tarjeta Infinita  En evento sin tarjetas fisicas: presentacion Gamma + QR - cliente escaneay te
tiene en WhatsApp.

Caso B — Captacion de Flyer digital donde la IA resalta tu uso de «Marketing Inteligente» para vender mas
Vendedores rapido.

Caso C— Cierreen Vivo Al terminar la visita: escanea QR frente al cliente - recibe el brochure digital
personalizado al instante.
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Conclusiones y Proximos Pasos

El Modulo 9 demostrd que la IA es una herramienta de alto impacto, accesible y de aplicacion inmediata
para el sector inmobiliario de Barranquilla.

Conclusiones Clave

* La IA no reemplaza al asesor — lo potencia. El factor humano y el conocimiento del mercado local
siguen siendo el diferencial.

* El prompt es la nueva habilidad profesional. Quien domine la arquitectura del prompt obtendra
resultados superiores en menos tiempo.

* Las herramientas son gratuitas. ChatGPT, Gemini y Gamma son accesibles sin inversion tecnoldgica
adicional.

* El Agente 3.0 es ya una realidad en Barranquilla. Los participantes que apliquen lo aprendido

tendran ventaja competitiva inmediata.

 La combinacion brochure + QR + WhatsApp es una estrategia de cierre poderosa al alcance de
cualquier agente.

Proximos Pasos Recomendados

Esta semana Aplicar al menos un prompt del taller en una situacion real: correo, anuncio o
mensaje de reactivacion.

Proximas 2 sem. Crear tu brochure personal en Gamma con tu nombre, foto e informacion real.
Generar tu QR y afiadirlo.

Este mes Publicar en Instagram 3 posts generados con Gemini y medir el alcance vs.
publicaciones anteriores.

Mediano plazo Construir una biblioteca personal de prompts probados para cada situacion:
objeciones, seguimientos, urgencia.
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