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La consulta
Inmobiliaria preparada

Guia practica para agentes inmobiliarios y equipos de ventas

Convierta la primera conversacion en un punto de
partida util para el asesor.

Una guia breve. Un siguiente paso practico.
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Una consulta necesita un camino, ademas
de unarespuesta.

La situacion cotidiana

Un anuncio inmobiliario lleva a una persona a WhatsApp mientras el agente estd mostrando una
propiedad. Mas tarde, el agente vuelve a varias conversaciones, hace preguntas similares e intenta
recordar quién necesita atencién primero. El problema esta en el trabajo entre recibir el interés y preparar
una respuesta (til.

Revise una consulta reciente

Elija una consulta real y anote cuando llegd, cuando recibié una respuesta Util, qué informacién se recopil6
y quién se hizo responsable. Un saludo automatico no equivale a una respuesta Gtil. Marque dénde el
cliente tuvo que esperar o repetir informacion.

Busque una mejora repetible

Empiece con una fuente, como una campafia de una propiedad, y un destino, como un asesor asignado.
Defina qué debe ocurrir si el asesor esta ocupado. Una alternativa clara resulta mas Util que suponer que
alguien vera el mensaje.

PRUEBELO HOY

Revise cinco consultas recientes. Registre la informacion que falta o la responsabilidad que no esta
clara en cada una. Elija el problema mas frecuente para mejorarlo primero.
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Pregunte lo que mejora la siguiente
conversacion.

Mantenga enfocada la conversacién inicial

El primer intercambio debe ayudar al asesor a entender la solicitud. Recopile los datos en un orden natural
y responda las preguntas del comprador cuando disponga de informacién precisa. Evite convertir cada
consulta en un cuestionario largo antes de ofrecer ayuda.

Datos utiles que puede considerar

Propiedad o anuncio de interés; compra o renta; zona preferida; presupuesto aproximado; plazo; dudas
sobre financiamiento; idioma preferido; y siguiente paso que desea el comprador. Pregunte solo lo
pertinente. La informacion desconocida debe permanecer como tal, sin suposiciones.

Ejemplo: comprador ficticio

Alex pregunta por un departamento de dos recAmaras en una zona especifica. Indica un presupuesto de
$180,000, desea comprar dentro de seis meses y aun no decide el financiamiento. El asesor sabe que
debe confirmar disponibilidad y hablar del financiamiento antes de proponer una visita. Es un ejemplo
ilustrativo, no el resultado de un cliente.

UNA REGLA SENCILLA

Cada pregunta inicial debe ayudar a responder una duda, dirigir la consulta o preparar la siguiente
accion. Si no cumple ninguna de esas funciones, considere eliminarla.
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Entregue al asesor un resumen gque pueda
utilizar.

Un registro practico de la consulta

Incluya nombre y contacto del cliente, anuncio o fuente original, requisitos expresados, preguntas
pendientes, asesor responsable y siguiente accién. Conserve la conversacion para que el asesor pueda
verificar el resumen. El resumen apoya su criterio; no lo sustituye.

Haga especifica la siguiente accién

Para Alex, la accion podria ser: Maria confirma el inventario actual y después contacta a Alex a la hora
acordada para hablar de opciones adecuadas. Escribir solo “dar seguimiento” deja demasiadas decisiones
pendientes. Una persona, una accion y un momento hacen visible la responsabilidad.

Proteja la exactitud

Asigne a alguien que mantenga precios y disponibilidad actualizados. Si un anuncio cambié o una
pregunta requiere asesoria especializada, dirijala a la persona correspondiente. Antes de lanzar el
proceso, pruebe propiedades no disponibles, preguntas sin respuesta y solicitudes para hablar con un
agente.

ANTES DEL LANZAMIENTO

Confirme que una persona pueda tomar el control, que la automatizacion respete ese traspaso y
gue el asesor vea los datos que el comprador ya proporciond.
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Mida la preparacion antes de prometer
ventas.

Haga una revision semanal pequefia

Seleccione una muestra consistente de consultas y registre: tiempo hasta recibir atencién util, presencia de
contexto relevante del comprador, asesor asignado y cumplimiento de la siguiente accién. Registre por
separado las preguntas sin responder o respondidas incorrectamente para corregirlas.

Interprete los resultados con cuidado

Si el contexto esta completo pero nadie da seguimiento, la siguiente mejora es la responsabilidad del
equipo. Si el agente recibe informacion incorrecta, corrija la fuente. Las citas o ventas también dependen
del inventario, los precios y el trabajo del agente; no atribuya cada cambio al sistema de atencion inicial.

Su primer plan de mejora

Anote una fuente de consultas, las preguntas importantes, la persona que mantiene los datos de las
propiedades, la regla de traspaso y el responsable de la revision semanal. Use esas decisiones para
definir una primera implementacién manejable.

CONTINUE LA CONVERSACION

Conversia MX ayuda a disefiar e implementar la atencion al cliente y los traspasos con informacion.
Lleve a una consulta un ejemplo de su proceso actual. Conozca el servicio vigente en
conversiamx.com.
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