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La Eficacia del Email Marketing Inmobiliario

La Eficacia del Email
Marketing Inmobiliario
con Facebook

Caso Practico Real

“Cémo una agente inmobiliaria, utilizando el email
marketing inmobiliario, gana $69.000 dolares
en 5 meses con una inversion de $3.000 dodlares”
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Por qué el email marketing es Necesario para tu Negocio.
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El Asunto en el Email Marketing.

El Texto de Tus Mensajes de Email.
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CURSOS INMOBILIARIOS

En el enlace de abajo puedes acceder a 2 cursos inmobiliarios que te
ayudaran a mejora tus técnicas de captacion y venta, tus proceso
y tu forma de organizar tu negocio. Haz clic en el enlace para saber mas.

Curso n2.1: “Las Mejores Técnicas de Captacion v Venta Inmobiliaria”

Curso n2.2: “Estrategias de captacion Inmobiliaria Online”.
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Por qué el Email Marketing
es Necesario para tu Negocio.

U

"El mejor marketing no se siente como marketing."
Tom Fishburne

Durante 2019 el email marketing inmobiliario va a crecer mas de lo que lo ha hecho
durante los ultimos 4 afios. ;Por qué? Porque se ha demostrado que los emails, y mas
concretamente las secuencias de email, atraen clientes cualificados, clientes que ya
confian en ti, que agradecen tu informacién y te han elegido a ti como una alternativa
para comprar el inmueble que buscan en tu zona. Los emails convierten mas que las
redes sociales o que cualquier otro medio online por si solos. jDemostrado!

;Tienes muchas solicitudes de informaciéon y pocas ventas? Eso pasa porque no estas
utilizando secuencias de email en tus campafias online. Por tanto, ya es hora de que
consideres otros medios ademas de los portales inmobiliarios.

No es mi intenciéon en este informe tratar exhaustivamente el email marketing
inmobiliario. Me llevaria mas de 500 paginas condensar todo lo que ello conlleva;
desde como se construyen bases de datos de clientes cualificados, hasta cudles son las
métricas del email marketing inmobiliario. Ademas, tendria que incorporar al texto
imagenes y graficos y ejemplos, lo que convertiria a este Informe en un curso mas que en
un informe.

El email marketing inmobiliario es apasionante y ademas, lo mejor de todo, es el medio
mas barato online para captar clientes potenciales.

Soy un enamorado del email marketing inmobiliario y es una habilidad que he mejorado
con afios de practica. Mis alumnos aprenden las bases del email marketing inmobiliario
en unos 2 meses. Lo aprenden, porque es la mejor forma de captar clientes con bajo
presupuesto. Sobre todo utilizan Facebook Ads para captar las direcciones de emails que
luego utilizan para crear una secuencia de entre 8 - 12 emails que envian a quienes han
respondido durante unos 30 - 45 dias.

.Y este método funciona? jPor supuesto que funciona!

Por término medio, basdindome en las campanas que preparo para mis alumnos, de coda
100 emails recibidos, entre 1-3 terminan en venta en menos de 2 meses con un costo por
campana entre los $400 dolares y los $1.200 délares dependiendo del tipo de inmueble.

El email marketing inmobiliario junto con Facebook Ads son parte de la estrategia que
se utiliza en los embudos de venta inmobiliarios. Los embudos, te puedo asegurar, son
la mejor estrategia de marketing para captar clientes cualificados y cerrar ventas.
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Es verdad que al principio, para arrancar por asi decirlo, se necesita un pequefo
presupuesto para crear tu primera base de datos, pero una vez en marcha y saboreando
lo que el email puede hacer por ti, cuando aprendes a redactar asuntos atractivos y
textos cautivadores, invertir en este medio es mas que rentable.

En realidad, lo que se hace es invertir en publicidad en Facebook Ads y a veces en Google
y Bing, para captar clientes potenciales a los cuales diriges a una pagina de aterrizaje o
de captura, donde se les solicita su email a cambio de algo valioso.

Digamos que los medios online te captan los clientes potenciales y el email marketing
inmobiliario los filtra y convierte a un porcentaje de ellos que, aunque escaso, es
altamente rentable. ;0 no lo seria invertir $600 délares en una campafia online para
conseguir una venta de $6.000 délares? jNo digamos ya 2 ventas!

En este informe he querido incluir un Caso Practico Real de una de mis alumnas en
México que, gracias al email marketing inmobiliario junto con Facebook Ads, pas6 de
vender 1-2 inmuebles cada 2-3 meses, a vender 14 inmuebles en sélo 5 meses.

Si no hubiera sido por su secuencia de emails, sus campafas no hubieran generados
tantas solicitudes de informacién “de calidad” y tantas ventas.

Quiero demostrar con esta breve historia, que los agentes inmobiliarios estdn dejando
mucho dinero sobre la mesa, por no utilizar el email marketing inmobiliario para
generar y convertir solicitudes de informacién en visitas a los inmuebles y en ventas.

Eso de poner un anuncio en un portal inmobiliario o en Facebook y esperar a que te
llame algin cliente, es una técnica desfasada, cara y de escasos resultados en
comparacion con lo que te puede conseguir una campafia apoyada por una pagina de
aterrizaje o de captura bien disefiada y una secuencia de emails.

Una vez haya descrito la experiencia de Almudena Sanchez, mi alumna de Guadalajara,
México, voy a tratar s6lo un par de aspectos del email marketing inmobiliario que son
donde mas problema tienen los agentes inmobiliarios.

Voy a centrarme en darte algunos trucos sobre los mensajes de email y como deben
ser redactados. Digo trucos, porque estos te ayudardn bastante en tus emails, pero
recuerda que no hay nada como dominar la estrategia completa de una campafa de
email marketing inmobiliario.

Con la cantidad de emails que la gente recibe en sus correos electrénicos, es importante
destacar que lo prioritario es conseguir que abran tu email. Las personas apenas
escanean los asuntos que les causa curiosidad y, cuando los abren, dedican unos
segundos a ver el contenido de los emails para decidir si leerlos o no. Hacen lo mismo
que haces tu.

De ahi que sea especialmente importante llegar a ser relevantes y atrapar su atencion
en el minimo tiempo posible, tanto con el asunto de tus emails como con su contenido.
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PRINCIPALES VENTAJAS DEL EMAIL

Seguidamente te enumero las 4 principales ventajas de enviar a tus clientes
potenciales, emails bien estructurados y en la secuencia de tiempo adecuada:

1.- El publico que recibe tus emails tiende a leer con atencion tu contenido, porque ya
te conoce al haberte dado autorizacion para recibir tus emails, y haber leido la
informacion que ya se han descargado de forma gratuita.

2.- Aunque el email no es una herramienta de venta directa, puedes conseguir influir en
tus clientes de manera indirecta. De ahi la secuencia de email o varios mensajes
encadenados.

3.- El email marketing no requiere de una gran inversion econdémica. Cualquier
agente inmobiliario se lo puede permitir. Por ejemplo, si un agente invierte en 2 meses
$300 dolares en portales inmobiliarios, con ese dinero puede crear una campafia de
captacion de clientes en Facebook que le generara al menos 100 descargas de ahi al
menos 2 ventas seguras en los proximos 2-3 meses. Y eso contando con que tenga mala
suerte en las pujas y pague el clic a, digamos, $0,10 céntimos de ddlar.

4.- El email es el canal ideal para vender tu servicio inmobiliario. El cliente que viene a
ti solicitando tu servicio profesional como agente inmobiliario, en vez de venir a ti
porque le interesa uno de tus inmueble, termina comprado a través tuya en un 90% de
las ocasiones.

Un potencial cliente que estad dentro de tu base de datos vale 1.000 veces mas que
cualquiera de tus fans en Facebook o seguidor en Twitter, y tiene todo el sentido. Esto en
parte se debe a la tasa de conversion.

Cuando utilices el email marketing te daras cuenta que las personas que han descargado
tu informacién son mejores clientes que los que llaman por teléfono o envian un email
sin haberse suscrito a tu base de datos o a pasar por un embudo de venta inmobiliario.

Tus clientes en tu base de datos han llegado a ti porque les importas. Se han tomado la
molestia de dejarte su email y confirmar que quieren seguir recibiendo tus mensajes.
Tus fans, por el contrario, han llegado por distintas razones que no convierten tanto.

Ya lo vienen diciendo desde hace afios los gurts del marketing online: “The money is in
the list”. jEso es! El dinero esta en conseguir los emails de tus clientes; en saber gestionar
una base de datos de clientes potenciales dispuestos a comprar un inmueble en tu zona
en los proximos 2 meses en un 80% de los casos.

Sdlo tienes que crear esa base de datos a través de un embudo de venta inmobiliaria y
luego, convertir un porcentaje de ellos en compradores.
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EL EMAIL MARKETING INMOBILIARIO Y FACEBOOK

La mejor forma de rentabilizar tus campafias en Facebook, es utilizando el email
marketing. Ni Messenger, ni WhatApp pueden competir en efectividad con el email.

En Facebook tus clientes pueden descargar una Guia gratuita facilmente sin salir de
Facebook. El no salir de Facebook aumenta la descarga en mas de un 100%. Mis alumnos
utilizan esta técnica para captar propiedades en exclusiva con mucha eficacia.

Como Funciona un Embudo de Venta Inmobiliario

Expongamos brevemente como funciona un Embudo de Venta Inmobiliario y el papel
que juega el Email marketing y Facebook Ads en este embudo.

Primero 3 aclaraciones:

1.- Un embudo lo que consigue es filtrar a los clientes mas potenciales de todos aquellos
que solicitan informacién.

2.- Utilizas Facebook Ads para conseguir trafico lo mas cualificado posible para el
inmeuble que estas promocionando.

3.- Una secuencia de email se utiliza para generar mas interés en ese inmueble en
aquellas personas que solicitaron informacidn a través de Facebook Ads.

El envio de una secuencia de emails es la clave en un embudo de venta y el contenido de
esos emails es la parte mas delicada de todo el proceso. Consigue acertar con ese
contenido y venderas inmeuble como caramelos en la puerta de un colegio. No estoy
exagerando.

Creacion del Embudo:

Paso n2.1.- El Regalo. Algunos especialistas en marketing lo llaman el “lead magnet”, es
decir; el producto gratuito y de valor que ofreces a una persona interesada en tu
producto a cambio de que te deje su email.

El mejor “lead magnet” en el sector inmobiliario es la guia informativa. Una informacién
de valor que el interesado se descarga de forma gratuita. Por ejemplo: “Los 7 Errores que
Debes Evitar al Comprar un Inmueble en Bogotd”.

Debes buscar informacién para redactar esta guia, redactarla y crear una cubierta en 2D
y en 3D. Esta ultima para los anuncios y pagina de descarga.

Paso n2.2.- Disefio de la Pagina de Aterrizaje. Seguidamente debes disefar 1 pagina
independiente donde incluyes las fotos y/o video del inmeuble que deseas vender, junto
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con una buena descripcion y un formulario de consulta. Lo ideal seria que utilizarias un
BOT, una especie de chat pero con inteligencia artificial.

Paso n2.3.- Disefio de las paginas de Gracias y de Descarga. El embudo de venta
inmobiliaria requiere que disefies estas 2 paginas.

La Pagina de Gracias sirve par a indicar al interesado que debe confirmar su correo
electronico, (asi, te evitas correos falso o mal escritos), para poder descargar el Informe.
Ala pagina de gracias se llega a través del formulario en la Pagina de Aterrizaje.

La Pagina de Descarga es la pagina donde el interesado se descarga el Informe o regalo
que le has prometido.

Paso n2.4.- Redaccion de la secuencia de emails. Hay que redactar varios emails para
enviarlos periédicamente, uno tras otro, a las personas interesadas que han descargado
la guia informativa.

Paso n2.5.- Darse de Alta en un Auto respondedor. Hay varios auto respondedores en
el mercado y su finalidad es enviar secuencias de email de forma automatica a las
personas que se registran en una pagina de aterrizaje o se descargan algo de una pagina
de descarga.

Debes configurar el auto respondedor con tu pagina de aterrizaje, tu pagina de gracias y
tu pagina de descarga. Parece un poco confuso pero es bastante facil. Y rapido.

Ademas, debes subir la secuencia de emails al auto respondedor.
YA HEMOS CREADO EL EMBUDO DE VENTA INMOBILIARIO

Paso n®.6.- Generar trafico a la Pagina de Aterrizaje. Este trafico se genera
principalmente con Facebook Ads, aunque puedes utilizar cualquier otro medio
adicionalmente. Algunos de mis alumnos utilizan también los grupos de Facebook, las
campafias en Instagram, Google Adwords e incluso Bing Ads. Si estan vendiendo un
inmeuble comercial como una oficina o un local, también utilizan el email marketing
para atraer clientes potenciales a la pagina de aterrizaje.

En este dltimo caso, se crea otro tipo de secuencia de 3 emails que se envian
directamente, no a través del auto respondedor. Es lo que se denomina envio masivo.
Generalmente, estos envios masivos son de mas de 10.000 empresas.

Paso 7.- Las visitas Comienzan a Llegar a la Pagina de Aterrizaje. De todas esas
visitas, si has hecho bien tu trabajo de disefio y de contenido en esta pagina, te
solicitaran informacidn entre un 5% - 15% de las visitas. Incluso mas de un 20%, pero ya
digo; todo depende del disefio y contenido de ese sitio web.

La razén por la que se ha comenzado a utilizar un BOT en estas paginas, es porque este
sistema aumenta el n2 de solicitudes al menos en un 30%.

Ten en cuenta que desde Facebook puedes conseguir cientos de visitas cada semana a tu
pagina de aterrizaje si haces una buena campafia de Facebook.
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Por término medio, (todo depende del tipo de inmeuble y presupuesto invertido), mis
alumnos invierten entre $400 y $1.200 délares por camparia para conseguir entre 500 y
2.000 visitas a su pagina de aterrizaje en 15 dias.

Paso 8. Comienzan a llegar las solicitudes de informacion. Estas solicitudes llegan de
2 formas. Unas llegaran inmediatamente porque te contactaran por teléfono y las otras
llegaran a medida que van recibiendo los emails en secuencia.

Por término medio, con las cifras que estamos indicando, recibira entre 20 y 150
solicitudes de informacién por campana.

Paso n2.9.- Responder a las Solicitudes de Informacion. Los resultados que consignas
en este paso, dependera de tu habilidad y profesionalidad al teléfono y por email. Ahora
eres tu quien tiene que convertir las solicitudes en visitas a tu oficina o al inmueble y de
ahi en ventas.

ekl B %k
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Caso Practico Real.
Agente Inmobiliario en México.

“El optimista ve oportunidad en cada peligro;
el pesimista ve peligro en cada oportunidad”.
Winston Churchill

Para ilustrar el potencial que tiene las campafias de email marketing con Facebook Ads
en el sector inmobiliario cuando se planifica correctamente, quiero mostrarte un Caso
Practico de lo que ha conseguido Almudena Sanchez, una agente inmobiliaria de
Guadalajara, México, dese Julio a Noviembre de 2018 utilizando una secuencia de emails
en un embudo de venta inmobiliaria.

Este caso practico lo puedes trasladar a cualquier negocio inmobiliario en cualquier
ciudad. De hecho, algunos de mis alumnos lo estan poniendo en practica en Alicante; en
Medellin; en Buenos Aires y Tijuana.

Este caso en concreto de Almudena Sanchez, lo tengo bien documentado, porque
Almudena y yo llevamos un registro de resultados cada mes con objeto de medir la
efectividad de la campafia e ir mejorandola segin los resultados obtenidos.

De forma breve, tratemos cuales fueron las fases que seguimos Almudena y mi equipo
para alcanzar 14 ventas en 5 meses.

PREPARACION

Paso 1. Planificamos la estrategia a seguir, paso a paso, para crear la campafia. Qué se
debe hacer y como debe hacerse. Tiempo: 1 dia, (dedicacién 2 horas aprox.)

Paso 2: Redactamos una secuencia de emails de 12 emails diferentes para ser enviados
cada 2 dias a las personas que dejen su email. Tiempo: 5 dias, (dedicacién 2-3 horas
diarias).

Los 2 primeros dias Almudena los dedica a buscar informaciéon que pueda ser
interesante para sus potenciales clientes. Temas sobre impuestos, Infonavit, créditos
hipotecarios, proceso de compraventa, valoraciones, gastos adicionales de compra,
traspasos, legislacion, alquileres, etc.

Con esta informacién se redactan 12 emails informativos con temas para los
compradores. Temas que los compradores de una vivienda en el Estado de Jalisco
deberian conocer para ahorrarse tiempo, dinero y esfuerzo.
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Paso 3: Redactamos una Guia Informativa sobre: “Los 7 Errores que Debes Evitar al
Comprar una Vivienda en Guadalajara”. Tiempo 8 dias, (dedicacion 1-2 horas diarias).

Paso 4: Disefiamos una pagina de Aterrizaje donde se ofrece la Guia Gratuita sobre
“Los 7 Errores que Debes evitar al Comprar una Vivienda en Guadalajara”. Tiempo: 1 dia,
2 horas por la mafiana y 2 horas por la tarde.

Paso 5: Almudena se da de alta en un auto respondedor, ($29 délares al mes) y
configura la pagina de aterrizaje con el auto respondedor. Aunque hay varios en el
mercado, Almudena utiliza el auto respondedor AWeber.

Paso 6: Disefiamos una Publicidad para Facebook, (texto e imagen) para ofrecer la
Guia Informativa con descarga gratuita. Para la campafia de Facebook selecciona un
publico objetivo determinado en todos los 6 municipios centrales y los 3 municipios
exteriores de Guadalajara. Tiempo: 2 dias en preparar la campafia.

El perfil que se selecciona son personas interesadas en: créditos hipotecarios, en
Infonavit, en portales inmobiliarios, en avalios inmobiliarios, en simuladores de
hipoteca, en bodas, en traspasos, en decoracion del hogar, en reformas, etc.

Se preparan 2 anuncios similares: uno dirigido a personas entre 28 - 35 afios y otro
dirigido a personas entre 35 y 50 afios.

NOTA: Uno de los errores que tienden a cometer los agentes inmobiliarios con sus anuncios
en Facebook, es que no planifican la camparia con antelacion, y eligen el publico objetivo, el
texto y las imdgenes segtn van creando el anuncio. Con este enfoque tenderds a cometer
errores que pagards caro.

Se invierte en esta publicidad en Facebook: $100 pesos al dia, (un poco mas de $5
dolares diarios), durante 10 dias en cada anuncio para testarlos. Una vez testados y
mejorados se incrementa el presupuesto por anuncio a $200 pesos diarios para cada
anuncio y se planifica una campafia de 20 dias.

Presupuesto total al mes, (mes de julio 2018):

2 anuncios x 10 dias x $100 pesos x dia x anuncio = $2.000 pesos
2 anuncios x 20 dias x $200 pesos x dia x anuncio = $8.000 pesos
Total = $10.000 pesos (unos $500 ddlares al mes)

NOTA: Se comenzo con la campana el 13 de junio y se hicieron varios test, porque no
encajamos bien los anuncios la primera vez. Se invirtieron unos $420 pesos en Junio.

Ademas, envia esta Guia Gratuita a todas las personas que contactan a Almudena a
través de su publicidad en los portales y en los clasificados; en los cuales estaba
invirtiendo en Junio 2018 un poco méas de $13.000 pesos al mes.

Presupuesto que disminuy6 a $6.000 pesos en el mes en Septiembre y a $ 2.800 pesos en
noviembre 2018. Esta reduccion se debi6 a la efectividad de sus anuncios en Facebook.
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RESULTADOS OBTENIDOS

Julio 2018
Inversion = $10.630 pesos
Inversion acumulada: (se comenzé el 13 de junio 2018) = $10.630 pesos.

Vieron la Publicidad en Facebook: 24.625 personas
Descargas de la Guia Gratuita: 205 personas
Solicitudes de informacién: 18 personas

Visitas a inmuebles: 6 personas
Ventas: 1 venta

Ingresos: $89.000 pesos
Ingresos acumulados: $89.000 pesos

NOTA: estos resultados se generan por la publicidad que ha estado activa desde junio a
julio. La respuesta a la publicidad a veces es inmediata y a veces tarda en llegar.

La venta anterior no se completé durante ese mes, pero ya estaba segura. Se firmé ante
notario a finales de agosto. Lo mismo sucede con las siguientes ventas. Almudena tardaba
unos 45 dias, (a veces 60 dias) en firmar ante notario una de estas ventas.

Agosto 2018
Inversion: $10.860 pesos
Inversién acumulada: $21.490 pesos

Vieron la Publicidad en Facebook: 27.328 personas
Descargas de la Guia Gratuita: 185 personas
Solicitudes de informacion: 21 personas

Visitas a inmuebles: 8 personas
Ventas: 2 ventas

Ingresos: $190.700 pesos
Ingresos acumulados: $279.700 pesos

NOTA: estos resultados se generan por la publicidad que ha estado activa desde junio a
agosto. La respuesta a la publicidad a veces es inmediata y a veces tarda en llegar.

Con respecto a las visitas a inmuebles sélo se indican las personas que visitaron por 12 vez.
Lo mismo se hace en todos los meses.

Septiembre 2018
Inversion: $9.600 pesos (€440)
Inversién acumulada: $31.090 pesos (€1.427)
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Vieron la Publicidad en Facebook: 22. 616 personas
Descargas de la Guia Gratuita: 233 personas
Solicitudes de informacion: 26 personas

Visitas a inmuebles: 11 personas
Ventas: 2 ventas

Ingresos: $215.300 pesos (€9.884)
Ingresos acumulados: $494.700 pesos (€21.772)

NOTA: estos resultados se generan por la publicidad que ha estado activa desde junio a
septiembre. La respuesta a la publicidad a veces es inmediata y a veces tarda en llegar.

Este mes se perdieron muchas ventas por falta de tiempo. Las visitan se hicieron bastante
mal, porque habia demasiados clientes que atender.

Octubre 2018
Inversion: $ 10.300 pesos (€473)
Inversién acumulada: $41.390 pesos (€1.900)

Vieron la Publicidad en Facebook: 23.872 personas
Descargas de la Guia Gratuita: 164 personas
Solicitudes de informacion: 13 personas

Visitas a inmuebles: 6 personas
Ventas: 4 ventas

Ingresos: $408.500 pesos (€18.754)
Ingresos acumulados: $903.200 pesos (€41.466)

NOTA: estos resultados se generan por la publicidad que ha estado activa desde junio a
octubre. La respuesta a la publicidad a veces es inmediata y a veces tarda en llegar.

Noviembre 2018
Inversién: $7.800 pesos (€358)
Inversién acumulada: $49.190 pesos (€1.891)

Vieron la Publicidad en Facebook: 15.775 personas
Descargas de la Guia Gratuita: 119 personas
Solicitudes de informacion: 25 personas

Visitas a inmuebles: 14 personas
Ventas: 5 ventas

Ingresos: $545.200 pesos (€25.030)
Ingresos acumulados: $1,348.200 pesos. (€61.896)

NOTA: todas estas 5 ventas y parte de las ventas de octubre se firmaron ante notario en
noviembre - enero 2018. En diciembre ya no se invirtié en publicidad en Facebook, ni en
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los portales inmobiliarios. Era momento de analizar los datos, analizar los resultados
obtenidos, aprender de los errores, aprender de los aciertos y prepararse para el préximo
ario.

En resumen, Almudena Sanchez fue capaz de generar $69.000 ddlares en 5 meses
invirtiendo unos $3.000 ddlares.

Como puedes comprobar, el alcance de su publicidad fue alta; mas de 110.000
personas de Guadalajara vieron sus anuncios en Facebook durante 6 meses. Almudena
tuvo que llegar a tantas personas, creando buenos anuncios en Facebook, para generar
al menos 900 descargas de su guia. Una cifra que personalmente considero muy buena.

Utilizando el email marketing, (la clave de esta estrategia y de cualquier embudo de venta
inmobiliaria), pudo conseguir 103 solicitudes de informacion en 5 meses. Estas son
solicitudes de personas altamente cualificadas. Personas interesadas en comprar una
vivienda en Guadalajara e interesadas en el servicio que prestaba Almudena o en alguno
de sus inmuebles.

La otra parte de esta historia, que también es importante para saber cerrar 14 ventas
en 5 meses, es como Almudena presté el servicio a esas personas que solicitaron
informacion, tanto por teléfono como por email y como fueron tratadas durante la visita
al inmueble y después de la visita, por ella y por su ayudante.

Esta es la breve historia de Almudena. Al principio le cost6 comprender cémo
funcionaba un embudo de venta inmobiliaria; por qué el email marketing es la clave del
embudo y por qué el contenido de los emails es la clave del email marketing
inmobiliario.

Almudena hoy, domina bastante bien el email marketing inmobiliario y mejora cada dia
en su conocimiento sobre gestion de base de datos, disefio de paginas de captura, disefio

de campafa en Facebook y gestion de solicitudes de informacién.

Almudena ha invertido tiempo en aprender email marketing inmobiliario, porque sabe
que es la mejor forma de generar ventas en este sector.

Almudena sabe muy bien que: “the money is in the list”

Teniendo en cuenta que la parte del email marketing que mas se tarda en dominar es
cémo redactar emails que generen solicitudes de informacién voy a enfocarme sobre
este tema en el resto de este Informe.

seR T S %we
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El Asunto en el Email
Marketing Inmobiliario

“"

s insensatez pura hacer la misma cosa del mismo modo
y esperar un resultado diferente”.
Rober Milliken

Los objetivos que debes alcanzar en tus campafas de correo electrénico son:

Objetivo 1.- conseguir que tus correos lleguen a la bandeja de entrada.
Objetivo 2.- que tu correo se abra.

Objetivo 3.- que tu correo se lea.

Objetivo 4.- que tu correo genere la accion que ta deseas.

Esta claro que cada objetivo lleva al siguiente y, para llegar al objetivo n2.4, tienes que
ser, no bueno; sino muy bueno.

El objetivo n2.1 es facil de alcanzar cuando utilizas un auto respondedor, ya que la
persona a la que envias el email te ha dado permiso para que se lo envies.

Para llegar a este objetivo, necesitas comprender cdmo se disefia una campafa de
captacion de correos de clientes interesados, algo en lo que no vamos a entrar aqui y
que lo encontraras cuando decidas inscribirte en los cursos.

Centrémonos en los objetivos 2, 3 y 4, porque aqui esta la clave de toda campafia de
email marketing inmobiliario de éxito.

Un correo electrénico que no se abre, se queda sin leer. Por tanto, redactar un asunto
de correo electrénico efectivo aumentara la apertura y la rentabilidad de tu campafia. El
asunto es la parte mas importante de tu email. De él depende que mas o menos de tus
clientes potenciales, (y contando ya con que te conocen y te han dado autorizacién para
enviarles mensajes), lean tu mensaje y te contacten.

El usuario promedio de Internet es bombardeado con docenas, si no cientos, de lineas
de asunto de correo electrénico todos los dias. La mayoria de nosotros hemos creado a
una defensa anti-titular y tendemos a no abrirlo cuando percibimos, por el asunto del
correo electrdnico, que alguien esta tratando de vendernos algo.

Digamos que el 75% del éxito de tu mensaje no estd en el texto de tu mensaje, sino en
el asunto. Un asunto puede ser ingenioso o generar mucha curiosidad, pero si ese
asunto no esta acorde con el texto de tu email, no alcanzaras el objetivo n2.4.

Un buen asunto es sucinto, claro y debe generar interés. Los asuntos un poco largos
también pueden funcionar, pero mejor seguir la regla basica de “lo breve” al principio y
luego experimentar con asuntos mas largos.
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Un asunto de 50 caracteres es lo ideal, aunque a veces es dificil concretar un mensaje
que genere interés con sélo 50 caracteres.

Esto se complica un poco cuando debes redactar 12 asuntos para una secuencia de 12
emails, los cuales estan relacionados de alguna manera. Por ejemplo, ofreciendo tu
servicio inmobiliario o alguno de tus inmuebles de forma interesante y sin que tu
mensaje sea percibido como insistente.

NOTA: Algunos de mis alumnos han creado secuencias de email realmente memorables.
Venden su servicio inmobiliario en cada email sin venderlo, directamente con informacion
valiosa, que pocos compradores de una vivienda saben.

Si tienes claro que una campafia de email marketing busca que tu usuario haga algo
concreto, ;por qué no decirselo desde el comienzo? Todo email debe incluir una
llamada a la accidn. Si consigues exponerla en el asunto, estaras mas cerca de que te
solicite informacion.

Ejemplos de Asuntos
que Consiguen Buenas Aperturas

Tratemos seguidamente la clase de asuntos que tiende a generar curiosidad, interés y
por tanto un mayor indice de apertura. Estos trucos siempre funcionan y mis alumnos
emplean unos u otros en cada uno de su emails. Algunos de ellos han conseguido una
tasa de apertura superior al 50% e incluso al 70% con algunos de sus emails, (estos
datos te los facilita el auto respondedor), lo cual es excelente. Excelente no; jfantastico!

Truco #1

Incluye niimeros complejos en tus asuntos. Se ha detectado que si incluyes algin
numero complejo creas una percepcion de especificidad. Es decir, de datos contrastados.
Tu cliente valorara mucho mas lo especifico que aquello que no lo es. Percibe que has
hecho pruebas y que te lo has currado.

Ejemplos de asuntos:

#3 A un precio de $230.450 poca gente se lo cree.

# Por qué Juan pago $12.650 délares en impuestos
#y Un ahorro de $23.450 al comprar la casa. jWau!

Otro truco relacionado con este es utilizar siempre nimeros impares en tus asuntos. Los
numeros impares y los complejos crean mayor credibilidad que los nimeros pares y
enteros. Un asunto en el que se indique una cifra como $137.450 generard maés
aperturas que un asunto donde se indique una cifra como $140.000.

Truco #2

Afnade porcentajes en tus asuntos. Al ser humano le encanta una estadistica. Estamos
programados para prever posibles catastrofes, por lo que nuestro cerebro procesara
mas rapidamente este tipo de informacion teniendo datos a los que recurrir.
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Si bien es cierto, las personas manejan bastante mal los porcentajes, por lo que se ha
demostrado que es mucho mas efectivo y con mas impacto individualizar esos
porcentajes.

Ejemplos de asuntos:

# 97% de los propietarios comentes estos 7 errores.

Este titular se puede mejorar si humanizamos esos porcentajes:
#v 97 propietarios de cada 100 cometen alguno de estos 7 errores.

NOTA: un asunto con 63 caracteres que a uno de mis alumnos le consiguié mds de un 30%
de aperturas

Truco # 3

Apela al factor escasez. Como ya te he repetido en varias ocasiones, para el ser humano
es mas poderoso el miedo a perder, que el deseo de ganar; por lo que todo lo que apele
al dolor de perder tiene una alta efectividad.

Ejemplos de asuntos:

#» Las valoraciones gratuitas terminan hoy.

#v Los viajes de inspeccion finalizan en 24 horas.
# Hoy Puedes. Mafiana pagards por tu mudanza.

Truco # 4
Utiliza puntos suspensivos al final del asunto
curiosidad del receptor.

« »

.”, esto ayudara a incrementar la

Al igual que los puntos suspensivos, utilizar asuntos incompletos es efectivo para llamar
ala curiosidad del suscriptor.

Truco # 5

Utiliza el término “Esto“, por ejemplo “Pedro, esto es lo que tenemos para ti...”

Truco # 6

Utiliza el término “porque” o “por qué”“, por ejemplo:

# “;Sabes por qué debes leer este email?”.

Estd demostrado que cuando explicamos el motivo de algo, el receptor se vuelve mas
propenso a actuar de forma positiva.

Truco # 7

Evita el uso del punto final, el punto final da por terminado un concepto y puede resultar
negativo su uso en el asunto del email.

Truco # 8

Utiliza la palabra “como” para describir algo. El tema de como hacerlo es mas especifico
porque promete revelar un beneficio para el lector. Es casi imposible escribir una linea
de asunto incorrecta utilizando la palabra “Cémo”.

Por ejemplo:
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#y Coémo vender su casa rdpido y al mejor precio.

#3 Como ahorrar $13.000 en la compra de una casa

#y Como conseguir una valoracion oficial gratuita.

# Como pagar menos impuestos al comprar una casa.

Truco #9

La fascinacién genera emociones positivas de expectacion y felicidad. Utiliza términos
que se relaciones con lo fascinante como: descubre, sorprendente, increible, secretos...
Las fascinaciones prometen beneficios que motivan al lector a descubrir la respuesta.
Explotan la curiosidad del lector.

Por ejemplo:

#v Descubre como alquilar una oficina sin depdsito

#y Sorprendente. Gana con su casa $20.000 en 1 semana

# 5 secretos que deberias saber antes de comprar un apartamento

Truco # 10

Incluye nimeros. Todas las estadisticas indican que el uso de nimeros en las lineas de
asunto de los emails llevan a un incremento en la tasa de aperturas. Los nimeros ayudan
a fijar el escaneado que hacemos cuando leemos titulares. Ademas de algunos de los
asuntos anteriores, otros ejemplos pueden ser:

#v 5 razones para ver las fotos de esta casa

#v 3 secretos para comprar una casa en Alicante

# 5 errores que debes evitar al firmar una hipoteca

Truco # 11

Cuenta lo que otros ya hicieron o compraron. Tenemos tendencia a funcionar en grupos
y, como tal, nos llama la atencién aquello que ya han probado otros. Por eso, si tienes
datos de este tipo, utilizalos en el asunto. Si, ademas, se trata de datos en primera
persona, esos testimonios hardn aumentar exponencialmente las tasas de apertura.
Unos ejemplos son:

#y Descubre por qué 35 personas han comprado en este edificio
# Lee lo que dicen estas 7 parejas americanas acerca de Medellin

Truco # 12

Aprovecha el factor novedad. Todo lo que es nuevo atraera a tus clientes. En la medida
de lo posible es interesante escribir una linea de asunto innovadora o que, al menos,
incluya una novedad para tus clientes. Algunos ejemplos son:

#v Piso recién salido del horno (Este asunto en concreto obtuvo un 72% de apertura)
#v Los 3 nuevos pisos que han salido ayer al mercado.

Truco # 13
Juega con la mente de tus clientes. Con su curiosidad. Todos los humanos somos curiosos
y esa es una caracteristica que no debes dejar escapar. Solo hace falta decir a alguien que

CP Coaching Inmobiliario www.TuPuedesVendermas.com Pagina 17



La Eficacia del Email Marketing Inmobiliario

no haga algo, para que éste no dude en hacerlo. Juega con la mente de tus clientes, haz
que les pique la curiosidad y sientan muchas ganas de abrir tu mensaje.

Algunos ejemplos:

No abras este mensaje.

Asi se compra una casa de lujo

¢ Te imaginas conseguir todo esto?
Tengo algo aqui que debes leer
Los nimeros no mienten

Esto te puede pasar a ti

Esto no te lo explica nadie

BBRrBDBRRDBRD

Truco # 14

Ofrece datos de valor. Si tienes un estudio realizado de datos interesantes que al usuario
le pueden interesar, aprovecha esa ventaja y muestra en el asunto que vas a hablar sobre
contenido util y que puede resultar muy interesante para el receptor.

Ejemplos:

#y Conozca las zonas mds caras para vivir en Madrid

#y Conozca las zonas donde mejor vivir en Bogotd.

# Comprueba los 3 apartamentos mds bonitos de Panamd.

Truco # 15
Crea un asunto de “ayuda”. Aprovecha tu experiencia como agente inmobiliario y ayuda
a tus clientes en problemas o necesidades que puedan tener. Tus clientes buscan una

gran parte de las soluciones a sus problemas en internet. Adelantate a ellos y cubre esas
dudas.

Ejemplo:

#y Haz estoy te ahorrards dinero al comprar una casa
# La formula que le ahorra a mis clientes un 10%

#y Estos tips para comprar tu casa nadie te los dird.

Truco # 16

Evita el uso de mayusculas y caracteres especiales en tus asuntos. El uso excesivo de
mayusculas, simbolos de exclamacién, comillas o guiones por ejemplo hacen que el
usuario relacione el mensaje como spam y no lo abra. Por lo tanto, un pequefio uso de
estos elementos esta bien, pero sin abusar de ellos, porque si no, de nada servira si el
correo acaba en el buzén de spam.

Truco # 17

Utilizar preguntas sigue siendo una de las mejores opciones para los asuntos. Las
preguntas suelen tener mucho éxito. Una pregunta es una buena forma de atraer al
cliente, ya que desconoce la respuesta y le incita a abrir el mensaje.
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Ejemplos

# ;Sabes cudnto vale tu casa?

#v ;Sabes por cudnto ha vendido tu vecino?

#y ;Quieres ahorrar $5.000 en la compra de tu casa?
#v;Sabes cudnto pagards de impuestos al comprar una casa?

Truco # 18

# ;Te estamos aburriendo?

Este asunto de e-mail lo utilizamos para una agencia inmobiliaria en Santiago, Chile. Por
aquel entonces la agencia estaba teniendo unas tasas de apertura del 20%, muy por
debajo de la media de la industria. Llegamos a la conclusién de que era siempre la misma
gente quien abria los e-mails.

En un intento de limpiar la lista de suscriptores en la base de datos, lanzamos un e-mail
con el siguiente asunto: “;Te estamos aburriendo?”

El primer parrafo incluia un mensaje con el numero de suscriptores que estaban
abriendo nuestra secuencia de emails y luego pedimos que nos dirijan que informacién
les gustaria que les enviaramos, o si lo deseaban, que se dieran de baja a nuestros
emails.

La tasa de apertura se catapulté por encima del 50% y, sorprendentemente, no hubo
tantas bajas como pensamos inicialmente. Ademas recibimos 14 emails con sugerencias
y gracias a este email se consigui6 2 clientes que contactaron con la agencia para
comprar en Nufioa y en Las Condes.

Truco # 19

“Pablo desvela su mejor secreto para comprar una casa en Zapopan”

Almudena, nuestra heroina, utiliz6 este asunto en el email n® 4 de su secuencia de emails
y notamos un incremento de aperturas a este preciso email. El email contenia un truco
que pocas personas conocian, (y conocen para comprar una casa en una de las zonas de
Guadalajara. Este email demuestra que para conseguir que los potenciales clientes te
contacten, tienes que darle lo mejor en el inicio de la relaciéon con cada usuario.

Truco # 20

“Iluan ;Dénde estds?”

Usamos este asunto con una lista de 106 emails que se obtuvieron a través de 2
campafias de Facebook, (con nombre e email), en el cual se ofrecia la descarga de una
Guia Gratuita para Propietarios.

Fue el ultimo email de una secuencia de 4 emails y lo abrieron mas de 80 personas.
Gracias a este email, (y creo no equivocarme), se consiguié que 6 propietarios
contactaran con el agente inmobiliario para vender su casa o apartamento.
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Ese tipo de asunto utiliza un gatillo o activado psicoldégico llamado, en inglés, FOMO
(Fear Of Missing Out). Es decir, miedo de quedarse fuera. Esta es la sensacién que
experimentamos cuando nos quedamos de lado en situaciones y encuentros sociales.

Aqui tienes 20 trucos para los asuntos de tus emails. Por supuesto hay otros trucos,
pero con estos 20 tienes suficiente municién para conseguir que tus emails se abran con
una tasa superior al 30%.

Y una ultima puntualizacién. Intenta que el asunto de tu email refleje el contenido de
tu mensaje lo mejor posible, de este modo una vez abierto el email, el interés del
suscriptor se mantiene, dado que encuentra una relacién entre el asunto y el texto de tu
mensaje.

No les gastes trucos a tus clientes con asuntos ingeniosos que poco tienen que ver con
los textos de tu email. Grandes tasas de apertura no siempre generan grandes tasas de
conversiones. Silanzas mensajes furtivos en tus asuntos a personas que te han dado su
email no estds construyendo una relacién saludable y los clientes te van a penalizar por
ello, no abriendo los siguientes emails que les envias.

ekl B &we
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El Texto de Tus Mensajes
de Emails

“El realismo es para pesimistas.
Un optimista crea su propia realidad”.
David Harley

Por lo que has podido comprobar, conseguir que tus clientes abran tus emails no es tan
sencillo y los altos porcentajes de apertura sélo se consiguen con creatividad y trabajo.

Ahora entramos en el tema del texto de tus emails; lo cual tampoco es cuestién de
redactar lo primero que se te viene a la cabeza o redactar textos cortos pensando que la
gente nunca lee textos largos.

Hablando de textos cortos y de textos largos, mis alumnos y yo mismo en mis campafias,
(puede que lo sepas si estds en mi base de datos), utilizamos emails cortos y largos en
nuestras secuencias de email, porque ambos tipos de email se leen si el contenido es el
adecuado.

Personalmente me gustan mas los textos largos, porque sé que los receptores de un
email, primero escanean un texto antes de leerlo y si “huelen” que es interesante lo
leen primero por partes y luego casi en su totalidad. Cuanto mdas tiempo tarde una
persona en frente de tu email, (lo lea, escaneo o lo lea por partes), mas posibilidades
tienes de que actde a tu llamada a la accién

En este apartado s6lo puedo darte consejos generales que te ayudaran bastante a
mejorar el contenido de tus mensajes. Lo que no puedo, como algunos de mis alumnos
pretenden, es darte un texto especifico para un email dirigido a una persona que, por
ejemplo, se ha interesado en una casa de 2 dormitorios en Buenos Aires a través de un
anuncio que has publicado en un portal inmobiliario.

Para redactar ese email, (y crear ese asunto), de forma que fuera interesante,
necesitaria conocer el perfil de la persona al cual va dirigido el email, las
caracteristicas de ese inmueble, los beneficios que puede aportar y bastante de su
negocio inmobiliario. No, no es un trabajo dificil, pero si es un trabajo que para hacerlo
bien necesitas invertir tiempo y seguir un proceso determinado.

Y ya que lo menciono, que no te extrafie nada eso de que se tarda toda una semana en
redactar una secuencia de emails efectiva, incluso mas. Eso si, una vez la tienes, tienes
UN TESORO que si le sabes sacar partido te generara muchas ventas.

Antes de comenzar con los consejos, quiero recordarte que cada uno de tus emails tiene
como objetivo hacer lo que ti quieres que haga el lector y que debes decirselo alto y
claro, en lo que se denomina: “llamada ala acciéon”.
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Un ejemplo claro de llamada a la accidn es:
“Llama ahora al teléfono 123.123.123 y pregunta por Jaime para...

En definitiva, que la persona te contacte por email o por teléfono es lo que quieres que
hagan tus campafias de email marketing. Enviar emails sélo para que sean leidos no es
tu objetivo.

iAh! Se me olvidaba. Eso de enviar 1 6 2 email a un cliente y se acab6 es perder el
tiempo. Necesitas una secuencia de emails de entre 4 y 12 emails a enviar cada 2- 4 dias
segln lo consideres. Muy pocos clientes te responderan con el 12-22 email, pocos con el
32- 42 emails, algunos mas te contactaran a partir del 52 - 72 email que reciban. Para
algunos necesitaras mas de 7 emails, para otros muchos mas de 12 emails y la mayoria
nunca te responderan, asi le envies 100 emails.

El hecho estd en que con un pequeiio porcentaje que te conteste a tu secuencia de
emails, ya has rentabilizado con creces tu campafia. Poniéndonos pesimistas, 1 solo
contacto de una base de datos de 1.000 potenciales clientes a los cuales has enviado 12
emails durante un mes, te puede proporcionar $5.000 délares por una venta.

Esta claro que es una inversion en dinero, tiempo y esfuerzo utilizar el email marketing
inmobiliario. Lo importante no es el n2 de personas que tienes en tu base de datos, que
dicho sea de paso, cuantas mas mejor; sino los contactos que recibes gracias a tu
secuencia de emails.

CONSE]JOS PARA REDACTAR MEJORES EMAILS

Estos son los mejores consejos que puedo darte para redactar textos memorables que
incitan a la accion, es decir a contactarte por teléfono o por email.

Consejo # 1

Antes de redactar un email define claramente cudl es el problema o los problemas que
puedes solucionarle a tu cliente. Ya sea con tu servicio inmobiliario o uno de tus
inmuebles o con el inmueble por el cual ha mostrado interés.

Consejo # 2

Antes de redactar un email céntrate en lo que puedes hacer por tu potencial cliente, (si
ya lo conoces) o por tus potenciales clientes, si todavia no has entrado en contacto
personal con ellos. ;Como puedes solucionarle el problema o problemas tus servicio o
alguno de tus inmuebles?

Consejo # 3

Antes de redactar tu email, redacta la llamada a la acciéon o 2 llamadas a la accion
similares, que incluiras en cada uno de los emails de tu secuencia. Dirige claramente al
cliente potencial indicandole qué debe hacer a partir de ese punto, ya sea llamar,
rellenar un formulario o cualquier otra forma de contacto.
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Consejo # 4

Incluye en tu email, (no en todos), un listado de puntos o nimeros. Ten en cuenta que
los potenciales clientes no suelen leer todo el texto de tu email, pero si se “les van los
ojos” a los puntos que consideran mas importantes. Las listas ayudan mucho, ya que
suelen representar los conceptos basicos mas importantes.

Consejo # 5

Otro elemento grafico que incentiva a la lectura de tus emails es el “texto
entrecomillado” y el texto en negrita. Usa ambos con cuidado para fortalecer conceptos
clave.

Consejo # 6
Nunca envies documentos adjuntos. Siempre incluye un enlace hacia una pagina de
aterrizaje en tu sitio web donde el cliente potencial pueda encontrar y/o descargar lo
que les ofreces.

Consejo # 7

Ten cuidado con las imagenes en tus emails. Los auto respondedores y las agencias de
email marketing ofrecen excelentes plantillas para envio de emails. Seguro que
funcionan, pero yo te recomiendo el texto plano porque, por el momento, es lo que mas
funciona a mis alumnos y a mi personalmente. .

Aunque muchas personas aprecian las imagenes en los emails que reciben, muchos
correo web bloquean automaticamente las imagenes y muchos no saben que deben
hacer clic en la opcién para "mostrar imagenes" en su correo electrénico.

Consejo # 8

Si cuentas con testimonios de algunos de tus clientes, incliyelos en uno de tus emails.
La opinién de un tercero es un elemento que te ayuda a conseguir esa solicitud de mas
informacion que buscas, porque genera credibilidad. Los testimonios deben de ser
reales y creibles. Habitualmente es facil detectar testimonios inventados, por lo que
mejor no utilizarlos.

Consejo # 9

Recuérdale a tus clientes algo que les duela y como tu se lo vas a resolver. Puede ser
desde contar con una casa que no esté sobrevalorada, indicarle cuanto vale su casa con
un avalto oficial y gratuito, o indicarle cémo encontrar una casa con jardin para su
mascota.

A veces los clientes dan informacion por teléfono o email que no se considera valiosa.
Saber escuchar te proporcionara municion para sorprender a tus clientes en un email.
Normalmente este dolor o deseo es algo que los clientes no suelen contar a nadie o se les
escapa en una conversacion distendida.

Un email es siempre mejor medio que el teléfono para dar una buena noticia. Si puedes
ponerlo por escrito, no hagas esa llamada. Que sea el cliente quien te llama a ti para
agradecértelo o para saber mas.
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Consejo #10

Posicionate como experto. Los clientes no tiene los conocimientos de un agente o
asesor inmobiliario, por tanto, demuestra que dominas tu rubro o sector y que lo que
sabes no es fruto de la casualidad

El primer email que debes enviar unas horas posteriores a la descarga de tu Guia
Informativa es un email posiciondndote como experto en tu materia

En este email debes explicarle quién eres y por qué deberia querer saber de ti. Es
fundamental que te posiciones como el experto “amigo” que esta ahi para ayudarlo en
ese problema o deseo urgente que no le deja dormir por las noches.

Explicale tu politica de privacidad, qué es lo que va a recibir en los préximos dias e
invitale a que si no quiere recibir mas emails se dé de baja. Recuerda que td quieres
personas que deseen fervientemente recibir tus emails con tu conocimiento.

El resto no te interesa. Nunca seran tus clientes.

Consejo #11

Crea una sensacion de continuidad con tu secuencia de emails. Aunque hayas
mencionado en tu 12 email que le vas a enviar otros emails, debes dar un sentido de
continuidad a tu secuencia de emails. La mejor forma de hacerlo es indicar al final del
email que dentro de unos dias trataras este o este otro tema en el siguiente email.

Al construir esta serie continua de eventos, es muy probable que aumente las tasas de
apertura en correos electrénicos anteriores y desarrolles una relacién mas evolucionada

Consejo #12

No indiques en tus email "hacer clic aqui" o similar. Esta expresién suena demasiado a
venta agresiva. Hay algunas alternativas amigables para que tus clientes hagan lo que
tl deseas. Por ejemplo: "leer la historia completa”, "descargar este libro electrénico”,
"ver esta envidiable casa”... son formas de expresar el beneficio de hacer clic en el
enlace.

Consejo #13

Siempre incluye una Post Data en tus emails. Un email sin Post data es como una flor sin
olor. Ademas, estd demostrado que las Post Datas son una de las partes del email que
mas se leen, ya que da un sentido irreal de que hemos leido todo el email y la ultima
frase debe ser importante y un resumen de todo el contenido.

Consejo #14

Asegurate de que el contenido de tu email no rezuma venta, venta y venta. Ofrecer
inmuebles de forma directa es lo peor que puedes hacer, sobre todo si incluyes imagenes
del inmueble. A la gente le gusta comprar, pero odia que le vendan y este enfoque es
venta agresiva puray dura.
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Las personas llegaran a confiar mas en ti y tendran la sensacién de que estan tratando
de ayudarlos, si les ofreces recomendaciones, consejos y recursos gratuitos, en lugar de
remitirlos a mostrarles productos que deben comprar.

Consejo #15

Es mejor abordar s6lo un tema por email. De esta forma, cada asunto puede tener un
tratamiento independiente, mas adecuado y facilitas la organizacion del inbox de tu
receptor. ;Qué los receptores no guardan emails? No lo dudes por un momento. Es mas
muchos receptores de tus emails chequean de vez en cuando la bandeja de spam por si
hay algo que le puede importar. No hay ningin coste adicional en escribir 3 emails, en
vez de uno, para tratar 3 asuntos diferentes.

Consejo #16

Sé claro y breve en tus emails. Redactar siempre de forma clara utilizando las palabras
correctas no es facil ni para un académico. Ten en cuenta quién es tu cliente potencial e
incluye el suficiente contexto para que entienda claramente y sin ambigiiedad lo que
pretendes transmitir. Usa un lenguaje sencillo. Piensa qué debes escribir para que no
tenga que hacerte preguntas, pero ve directamente al grano.

El email debe ser muy facil de leer y entender. Separa diferentes pensamientos en
diferentes parrafos. No utilices una tipografia poco legible o muy pequefia.

Consejo #17

Informacion, informacién y informacion y luego venta de forma indirecta. No le puedes
pedir a una mujer /hombre que baile contigo tan pronto la/lo conoces. Necesitas
mantener una relacién primero antes de pasar al baile. Si ofreces informacién que
ahorra tiempo, esfuerzo y dinero en la compra, alquiler, venta o inversién tienes el
100% de atencion de tu publico y este estard mas dispuesto a escuchar lo que tienes que
ofrecer..

;Que casi toda la informacién sobre temas de compraventa inmobiliaria se encuentra en
muchos sitios online? No toda. Ademas, mejor que tu potencial cliente descubra esta
informacion a través tuya que a través de un blog de tu competencia, en un periédico
digital, en un portal inmobiliario o peor atin en un email de la competencia.

Tu cliente quiere comprar en tu zona, por lo que debes facilitar informacion sobre tu
zona. En enfoque no es como se ahorrar dinero comprando una casa; sino coémo se
ahorrara dinero comprando una casa en Santo Domingo.

La informacién que quieren, (y necesitan), tus clientes va desde trucos para comprar o
vender; hasta como reformar, decorar o mudarse de casa con una mascota. Tienes
cientos de temas. Tu trabajo es hacer que estos temas estén relacionados con tu
servicio, con tu zona y con tu cliente.

Consejo #18

Inyecta tu propia personalidad. Escribe bien, pero como si le escribieras a un amigo. Ni
demasiada formalidad, ni demasiada confianza. Estos son los emails que llegan al
corazon y a los sentimientos. No busques frases hechas o palabras rebuscadas, utiliza
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adjetivos para colorear y dar sentimiento a tus frases. Redacta como si le hablaras a un
amigo.

Consejo #19

Haz una pregunta inteligente en uno de tus emails. Pide la opinién a tus potenciales
clientes y algunos te contestardn. Hacer preguntas muestra a las personas que te
importan. Buscar la pregunta adecuada no es nada facil. Esfuérzate por encontrar una y
utilizala en uno de tus emails.

Por ejemplo. Estamos pensando en comercializar unas oficinas que tienen suelo de
madera y me gustaria saber tu opinion. ;Crees que estas oficinas son atractivas para una
empresa? Esta pregunta generd a unos de mis alumnos 3 respuestas. Puede que no sean
muchas, pero demuestra que las personas contestan a los emails si el contenido les
importa.

Consejo #20

“Te envio este email porque creo que te puede interesar.”

Esta es la introduccién, (que no el asunto), del 22 email que mis alumnos envian. Es un
email que ayuda a que los posteriores emails tengan mayor indice de apertura. La
verdad es que no le encuentro una razén logica a esto. Lo descubrimos por casualidad.
Supongo que tiene que ver con la continuidad de la secuencia.

Obviamente el contenido de este 22 email debe ser excelente. Elige un tipo de
informacion que creas no sepa todo el mundo. Tiene que ser algo que ahorre tiempo,
esfuerzo o dinero.

Consejo #21

En tu primer email de envio debes decir quién eres, lo que haces, dar las gracias por
descargar tu Guia Gratuita, incluir una vez mas un enlace a tu guia gratuita, decir cémo
puedes ayudarle, inférmale que le enviards alguna informacién que le va a ayuda a
comprar, vender, alquilar o invertir. Muestra tus credenciales y da expectativa. Este
consejo tiene mucho que ver con el consejo n2.10.

Consejo #22
Este ultimo consejo es mas necesario de lo que a primera vista parece. Se refiere alo
que no debes incluir en tu email.

No debes incluir enlaces a tus redes sociales; no debes vender de forma descarada un
inmueble, (de estos recibo al menos 2 cada semana); no debes incluir imagenes de
inmuebles; no debes incluir emoticonos, y tampoco una firma que te haga parecer mas
importante que el Presidente de la Republica.

Con un Juan Diaz o simplemente Juan es suficiente. El cliente tiene tu email si quiere
contactarte y sabe ir a tu web si quiere llamarte por teléfono. ;Mejor dar el teléfono en el
email? Pues no. Hazme caso.
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Bien, esto es todo. Podria darte mas consejos, pero con estos son suficientes. Siguiendo
estos 22 consejos, (jqué digo? con solo seguir 2-3 de ellos), tus mensajes de email
conseguiran muchas mas respuestas de las que estas consiguiendo actualmente.

Te voy a dar un dato.

En mi oficina recibimos muchos emails cada dia. Entre los que recibimos de alumnos, de
clientes, promociones, notificaciones, Dios sabe qué y puro spam, nos llegan un
promedio de 52 emails diarios en un dia normal. Hay dias en que nos entran mas de
100 emails, (los hemos contado). Nuestro record esta en 157 emails recibidos en un dia
de octubre en 2016.

Algunos de los emails que recibimos son de agencias o agentes inmobiliarios que
ofrecen sus inmuebles o propeidades como si fueran la oportunidad del mes.

Casi el 95% de estos emails son horrorosos, llenos de imagenes, con texto sin sentido y
vendiendo “la moto” como si su nueva promocion o inmuebles en cartera fuera lo mejor
que ha existido después del pan.

Algunos de estos emails son “perlas” que colecciono para mostrar a mis alumnos como
esta el patio ahi fuera, (lo que significa una gran oportunidad para ellos si dominan el
email marketing inmobiliario), y para mostrarles lo que nunca jamas se debe enviar por
email.

Por otra parte, considera la cantidad de emails que recibimos diariamente no siendo una
empresa con 10 trabajadores; sino una consultoria con 3 y % de trabajadores, (mi
sobrina trabaja a veces con nosotros, sobre todo cuando le hace falta dinero. Con 21 afos
;qué se puede esperar?); asi que imagina los correos que llegan a la bandeja de entrada a
un ejecutivo normal en una empresa normal.

Lo digo porque si utilizas el email marketing inmobiliario para vender locales, oficinas,
naves industriales o terrenos a empresas y empresarios, (lo cual te aconsejo, porque
funciona excelentemente bien), tienes que ser bueno para conseguir que te abran, te
lean y sobre todo que te contesten.

CONCLUSION

Que no cunda el panico, ni comiences a pensar que esto de redactar emails no es lo tuyo.
Tampoco lo era para Almudena Sanchez y ya lo ves. Al principio todo eran dudas, malas
redacciones, horas para redactar un email poco atractivo... y hoy es capaz de escribir
emails en 30 minutos que te dan ganas de llorar de emocion.

Ahora Almudena cuenta con las herramientas, el conocimiento, las plantillas, las
palabras y frases que hacen “clic” en el cerebro, algunos trucos personales “Made in
Zapopan” y algunos asuntos en “idioma mexicano” con los que consigue aperturas de
+70% con algunos de sus emails.
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No te desanimes y, al igual que Almudena, subete al carro del email marketing
inmobiliario. No te arrepentiras en la vida.

EL EMAIL MARKETING INMOBILIARIO Y FACEBOOK

Crear un embudo de venta inmobiliario en Facebook es facil. Es mas, Facebook te da la
opcion de “Generacidn de clientes potenciales” que ya lleva consigo una especie de
embudo de venta.

Esta es la opcién que debes utilizar al principio, para luego volverte mas sofisticado
creando tu propio embudo llevando los clientes o bien, a una pagina de aterrizaje en
Facebook, (lo mejor); o a una pagina de aterrizaje en tu propio sitio web e incluso
externamente con una URL especifica si utilizas un servicio de Unbounce o Lead Pages.

En este dltimo caso, necesitaras en tu embudo una pagina de gracias, una pagina de
descargay, por supuesto, un regalo de valor para tus clientes.

El mejor regalo que les puedes ofrecer es una Guia Informativa. Esta Guia Informativa
funciona de maravilla y la descargan cientos de potenciales clientes que te dejan su
email a cambio de tu Guia.

iFacebook Lead Ads es genial! Mis alumnos lo utilizan sobre todo para campafias de
captacion de propiedades. Dependiendo de la calidad de sus anuncios y de su embudo,
pueden captar entre 4 - 10 nuevos propietarios al mes con un presupuesto de entre
€100 - €150 euros al mes. Lo que no esta nada mal.

weR 7 ST %we
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Las Paginas de Aterrizaje

“La manera de empezar es dejar de hablar
y empezar a hacer”.
Walt Disney

Una pagina de aterrizaje, (del inglés landing page), es una pagina weba la que una
persona llega, después de haber pulsado en el enlace de algin banner o anuncio de
texto situado en otra pagina web , buscador, red social o portal de Internet.

En la mayoria de los casos esta pagina web es una extension del anuncio de
promocion, donde se explica mas detalladamente la oferta del producto o servicio que se
esta promocionando a través de una carta de ventas.

Esta pagina de aterrizaje también suele estar optimizada para unas determinadas
palabras clave, con el objetivo de conseguir que los buscadores la indexen
correctamente y la muestren cuando el prospecto realiza una buisqueda introduciendo
esas palabras clave.

Asi se pueden tener diferentes pdginas de aterrizaje que promocionan el mismo
producto, pero optimizadas para diferentes palabras clave, lo que maximiza las
posibilidades de conseguir que mas potenciales clientes lleguen hasta la pagina web a
través de diferentes paginas de aterrizaje.

Esta pagina de aterrizaje funciona como una puerta de entrada a la pagina de ventas;
por ejemplo, en el negocio de afiliaciéon; o a un sitio web donde el visitante encuentra
mas informacién del producto o servicio.

Pero esto no es todo. Lo mas importante de la pagina de aterrizaje es que debe servir
como filtro para clasificar a los visitantes en:

A.- visitantes interesados o de calidad; y
B.- visitantes poco interesados y de poca calidad.

Esto se consigue utilizando la estrategia: “yo te doy algo, si tii me das algo a cambio”. Yo
te doy informacion valiosa sobre el producto o servicio por el que estas buscando, (por
eso te has interesado en mi publicidad y has Illegado a esta pdgina), a cambio de tu
nombre y/o correo electréonico”.

Muchas personas que llegan a tu pagina de aterrizaje no te daran sus datos; pero otras
si lo haran. Y sélo las que te den sus datos podran bajar tu “informacion valiosa” y
entrar en tu sitio web; las otras no.
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;Qué vas a perder muchos visitantes a tu sitio web? Si, es verdad; pero ahora vas a
conseguir mas y mejores solicitudes de informacién, (aunque también dependerd del
contenido de tu sitio web), y vas a conseguir una base de datos muy rapido, que te
generara el doble o triple o cuadruple de ventas.

;Qué los visitantes que no te dejen los datos también son clientes potenciales y no los
quieres perder? No te preocupes demasiado, porque antes los estabas perdiendo a
todos. Todo el que entraba en tu sitio web y no te solicitaba informacién, lo perdias.
Ahora al menos, tienes un alto porcentaje de esas visitas a las cuales puedes contactar
varias veces, te hayan solicitado informacién o no.

Recuerda que quien se suscribe a una lista o te deja sus datos de contacto, es mucho
mas propenso a leer tus emails, a escucharte y a hacer negocios contigo. Cuando
tratemos el tema de las métricas te daras cuenta de lo rentable que es este método.

Por supuesto, hay paginas de aterrizaje que son un verdadero iman para captar
potenciales clientes. Cuanto mejor sepas disefiar tu pagina de aterrizaje, mayor sera tu
indice de conversion de visitantes a tu sitio web y a potenciales clientes.

En estos momentos, un experto copywriter me esta ayudando a redactar y disefiar una
pagina de aterrizaje para uno de mis clientes. Contiene un video de presentacién de 1.30
segundos, una breve e interesante guia informativa de regalo, un formulario y un breve
contenido, con titulo, subtitulo y texto, que esperamos genere entre un 30%-40% de
respuesta.

Tu pagina de aterrizaje sera la puerta por donde va a entrar el 80% de tu trafico en
direccion a tu sitio web, donde tendras el contenido que tu visitante esta esperando y
donde podra solicitarte mas informacién.

Todo el trafico de pago que tu generes con publicidad en los portales inmobiliarios, con
Facebook, con Google Adwords, con tus otras redes sociales,... con toda tu publicidad
online, tiene que llegar a esta pagina de aterrizaje que hara de embudo.

El 20% restante de trafico te llegara directamente a tu sitio web a través de todo tu
trabajo de SEO, en donde Google y otros buscadores te indexaran en las primeras
paginas.

Por esta razén, es conveniente que tengas el mismo formulario de la pagina de
aterrizaje, en un lugar bien visible en todas las paginas de tu sitio web.

Asi seras capaz de construir una base de datos de 1.000 o 10.000 potenciales
clientes en menos de 1 mes; dependiendo de tu estrategia de promocion en internet.
Conseguir una base de datos mayor o menor, no es proporcional al presupuesto que
inviertas; depende de la estrategia de promocion que utilices online.
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Sin embargo, la efectividad de una pagina de aterrizaje no seria posible, sin la utilizacion
de un auto respondedor, para ejecutar tu campafia de email marketing inmobiliario de
manera facil, (muy facil), y altamente efectiva. Te vas a sorprender.

Veamos, brevemente, que son los auto respondedores, como funcionan y como te van a
hacer la vida muy facil.

EL EMAIL MARKETING INMOBILIARIO Y FACEBOOK
Facebook es genial para vender locales comerciales, oficinas y naves industriales.

Hay varios métodos para conseguir inversores, empresas y empresarios interesados en
la compra o alquiler de inmeb8ules comerciales.

La mejor de todas es el uso de los publicos personalizados y los publicos similares. Para
mi esta opcién es como el Santo Grial de Facebook.

La estrategia es sencilla. Crear o compra una base de datos de empresas y empresarios
en tu zona o mejor aun a nivel nacional. El costo de bases de datos que cumplen con la
LOPD y que estan actualizadas puede rondar entre €80 y €250 euros.

Una vez tengas esta base de datos, stibela a Facebook, para crear una audiencia o ptblico
personalizado y de ahi le pides a Facebook que te cree una Base de datos similar.

En unas horas, (a veces tarde unas 24 horas), Facebook te crea una base de datos de
empresas, empresarios e inversores que luego puedes segmentar por regiones.

Si a esto afiades la creacién de una campafia de Messenger con tu publico similar, tienes
un 80% de posibilidades de vender tu inmueble comercial en menos de 4 meses.

Digo 4 meses porque ese es el tiempo maximo que han tardado algunos de mis alumnos
en vender sus oficinas, locales o naves industriales siguiendo esta estrategia.

weR 7 ST %we
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La Ventaja de los
Auto Respondedores

“Si quieres impresionar, se breve, las palabras son como los rayos solares.
Cuanto mds concentrados, queman mejor”.
Shouthey

En pocas palabras, un auto respondedor es un programa que corre junto con otro de
correo electronico, disefiado para responder automaticamente cualquier mensaje
recibido, con una contestacion predeterminada al email de la persona que ha enviado el
mensaje.

Cuando una persona te envia un mensaje, al recibirlo el auto respondedor le contesta
con un mensaje predeterminado por ti, en la fecha elegida por ti.

En una pagina de aterrizaje, cuando la persona ingresa su nombre y correo electrénico y
hace clic en el botén que le permite recibir esa informacion valiosa y gratuita que le has
prometido, pasa de forma inmediata a otra pagina llamada Pagina de Agradecimiento o
“Thank You Page”, en inglés, que le informa de que debe validar sus datos, yendo a su
correo electrénico y haciendo clic en el enlace que el auto respondedor le ha enviado
junto a tu mensaje de gracias o bienvenida.

Una vez la persona valida su correo electronico, haciendo clic en el enlace que le has
enviado, pasa inmediatamente a una pagina llamada Pagina de Descarga o “Download
Page”, en inglés, donde podra bajar inmediatamente el informe prometido y a su vez
acceder de tu sitio web.

Cuando el visitante hace clic en el botén de Descarga, inmediatamente aparece un
mensaje diciéndole que el informe prometido se ha enviado a su correo electronico y,
en cuestion de segundos, el sistema lo envia a la pagina de inicio de tu sitio web.

Si no has utilizado este sistema todavia, para bajarte algin informe gratuito, no creas
que es un proceso largo y engorroso. Todo lo contrario; es rapido, (menos de 1 minuto,
dependiendo de tu conexién a internet), muy facil de ejecutar, y pone a quien lo utiliza,
en un situacion psicolégica muy favorable para que visite y navegue por tu sitio web. Y
puede que te envie una solicitud de informacion, si tu sitio web esta disenado de forma
adecuada y tiene contenido interesante e informativo.

Segun el disefio y contenido de tu pagina de aterrizaje, un alto o bajo porcentaje de los
visitantes, dejaran sus datos e, inmediatamente, el auto respondedor le ira enviado
mensajes segun tu los hayas programado.

La programacion que mas se utiliza en las campafnas de email marketing inmobiliario,
por ser las mas efectivas, es la siguiente:
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1.- Un menaje para validar su correo electrénico y que te permita enviarle otros
mensajes. Si no valida su correo, no te permitira que le envies mensajes; pero tampoco
podra bajarse el informe gratuito.

Si el visitante ha incluido un correo electrénico equivocado o falso, no recibira el correo
de validacidén; por lo que tampoco podra bajarse tu informe gratuito.

2.- Cuando se descargue el informe gratuito y haya visitado tu sitio web, recibira otro
email de bienvenida con un mensaje especifico pensado para esta ocasion.

3.- Un par de dias mas tarde el auto respondedor le enviara otro mensaje especifico.

4.- Un par de dias mas tarde el auto respondedor le enviara el cuarto mensaje
especifico para esa ocasidn.

5.-... y asi sucesivamente hasta completar la secuencia de emails que suele tardar 4 - 6
semanas. Espaciando tus mensajes en el tiempo como tu creas oportuno, (varios dias,
2 veces a la semana, 3 veces al mes, en un fecha especifica...), y con mensajes ya
preseleccionados, de los cuales hablaremos mas adelante.

Sélo tienes que planificar los mensajes y programar el auto respondedor para que los
envie como tu decidas. Los envios se haran personalizados y a medida que vas
consiguiendo visitantes, que te dejan sus datos. T no tienes que hacer nada mas.

Por otra parte, el auto respondedor te permite enviar un mensaje general a tu base de
datos de 1.000 o 5.000 registros, en una fecha determinada, independientemente de que
estés desarrollando una campafia personalizada, segin vayan llegando los emails a tu
base de datos.

Si alguien desea no recibir mas correos, el auto respondedor se encarga de borrarlo de
la lista y no enviarle mas emails. jPerfecto! Facil, rapido y altamente efectivo.

Un Auto respondedor es una herramienta indispensable para desarrollar campafias de
email marketing inmobiliario efectivas.

Con una pagina de aterrizaje y un auto respondedor estaras haciendo email marketing
todos los dias invirtiendo muy poco tiempo. Y comprobaras como recibes muchas mas
llamadas de teléfono y muchos mas emails solicitdndote informacién.

Tienes 3 alternativas para utilizar un auto respondedor:

1.- Adquirir un auto respondedor gratuito.

Hay auto respondedores en el mercado que son gratuitos y funcionan muy bien. Sin
embargo, no te lo recomiendo, porque necesitas dar una imagen profesional y utilizarlos
significaria que tus emails incluirian publicidad y es muy probable que terminen en la
bandeja de correo no deseado.

No los descartes. Los puedes utilizar para un envio de 30 - 50 emails de prueba para
familiarizarte con su funcionamiento, pero no para una campafia de email profesional.
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2. Comprar un Software de auto respondedor.

Es una buena alternativa, aunque yo la utilizaria en el futuro, una vez domines el
funcionamiento de los auto respondedores. Estos software te dan bastantes opciones y
puedes medir la apertura de emails y otras métricas.

Digo que lo adquiriria en un futuro, porque una vez sepas como funcionan los auto
respondedores y los servicios que te podrian ofrecer, estaras en condiciones de elegir el
mas apropiado para tu agencia inmobiliaria o promotora. O no elegir ninguno.

3. Contratar los servicios de una empresa especializada en prestar el servicio de
auto respondedor.

Es la alternativa mas cara de todas, pero es la que recomiendo por varias razones.

Primero, porque las prestaciones que te ofrecen son mucho mejores que cualquier
software en el mercado. Ademas, las presentan de forma sencilla e intuitiva.

Segundo, porque estas empresas se dedican a esto y saben como mejorar tus campafas
de email marketing. Todas tienen un servicio al cliente inmediato a través de “chat”, para
contestar tus preguntas y para ayudarte en tus campaiias.

Tercero, porque ya tienen un prestigio en el mercado y cuando tus potenciales clientes
reciban un email enviado por estos auto respondedores, sabran que eres una empresa
profesional.

Cuarto, porque sus tutoriales y la forma en que operan van dirigidos a mantenerte como
cliente por muchos meses o afios; lo cual les exige ayudarte a que tus campafas sean
exitosas.

Te recomiendo que utilices GetResponse: www.getresponse.com o Aweber:
www.aweber.com. Ambos tienen una plataforma en espafiol.

Yo utilizo ambas empresas y han sido ellas los que me han ayudado y ensefiado a
mejorar mis campafas de email marketing inmobiliario. Son realmente buenos y
baratos, por el precio mensual que pago.

Estos auto respondedores son faciles de utilizar, pero tienes que invertir algin tiempo
en leer sus tutoriales y en familiarizarte con su interfaz. Sera un tiempo bien empleado.
Es uno de los conocimientos que necesitas tener como agente inmobiliario. Te ahorraras
mucho tiempo y esfuerzo en tus campafias de email marketing.

Ademas, estas empresas te ayudan a crear y disefiar paginas de aterrizaje realmente
buenas, con el objeto de mantenerte como cliente el maximo tiempo posible.

Su costo mensual, (sin ofertas puntuales), suele ser de $20 - $40 al mes, dependiendo del
paquete que elijas. En cualquier caso, sera dinero bien empleado.
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Por supuesto, hay otras empresas que ofrecen este servicio, quizas con un costo al mes
mas econdmico; pero yo te recomendaria utilizar los mejores y aprender de ellos. Tanto
AWeber como GetResponse tienen un prestigio y cobertura internacional. Son, sin duda
alguna, los mejores auto respondedores del mercado.

Existen muchas otras plataformas para envios de emails y newsletters. Estas son algunas
otras:

Acumbamail. Funciona muy bien, ofrece buenos servicios y encima es todo en Espafiol.

Mailchimp es la mas reconocida, lo que mas me gusta es que ofrece drag and drop y
para iniciar esta genial, pero tiene muy pocas gratis para la versién inicial.

Benchmark Email que funciona de maravilla y tiene hasta automatizacion.

EL EMAIL MARKETING INMOBILIARIO Y FACEBOOK

En tus campafias de Messenger en Facebook te recomiendo que solicites el email a tus
clientes para enviarles mas informacidn.

Enviales por Messenger la informacién justa del inmeuble en tu 12 mensaje y solicitales
el email para enviarles mas informacion.

Ademas de haberlo comprobado nosotros mismos, un estudio realizado en 2018 por
AdExpresso, https://adespresso.com/, (especialista en marketing y publicidad en
Facebook), demostroé que el “engagement” del cliente con el email es muy superior al de
Messenger.

Esto quiere decir, que psicolégicamente los mensajes de email se tienden a percibir
como mas profesionales y “serios” que los mensajes de Messenger”.

Para genera solicitudes de informacién, contactos y visitas a tu inmeuble, utiliza ekl
Messenger con s6lo 1 mensaje, quizas 2, pero no mas. Intenta a toda costa conseguir el
email de quien te solicita informacion.

seR T S %we
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Como Crear una Base de Datos
de Clientes Cualificados

“El precio siempre es un problema, solamente
si usted suena igual que todo el mundo”.
Paul Di Modica

Toda agencia inmobiliaria o promotora necesita construir una base de datos.

Tener una base de datos actualizada de potenciales clientes, es el engranaje que hace
funcionar este negocio. Si no tienes base de datos; o tu base de datos es pequefia y esta
mal estructurada; o no usas esta base de datos de forma adecuada, tu negocio
inmobiliario no prosperara. Podras sobrevivir y llegar a final de mes; pero no podras
aspirar a mas.

Una cosa es tener una base de datos con datos de clientes, algo que seguro tienen todas
las empresas inmobiliarias; y otra distinta es construir una base de datos con el objeto
de vender inmuebles. El concepto es diferente. Todo depende de como consigas,
gestiones y uses los datos de tus clientes.

Toda estrategia de email marketing inmobiliario necesita de una base de datos que se
pueda utilizar periédicamente. Enviar emails de vez en cuando a un fichero de 50 o
200 clientes, no es email marketing; eso es perder el tiempo y probablemente molestar
a mas de uno de esa lista.

Para entender como crear una base de datos, debes entender primero el potencial del
email marketing inmobiliario como medio de venta. Las personas que te dan permiso
para que les envies informacién por email, tienen una mayor tendencia a escuchar lo
que tu tienes que decir y a comprar tus productos o servicios, que ha escuchar y/o
comprar a tu competencia.

Este hecho estd probado desde que nacié el marketing directo y luego el “Permission
Marketing”.

El Permission Marketing se produce cuando el propio consumidor, voluntariamente,
permite que le manden mensajes de marketing que estan relacionados con algun
interés que éste tiene. Es decir, el consumidor consiente recibir determinados mensajes
de una persona o empresa a lo largo del tiempo.

Para ello, las empresas, y mas concretamente los que nos dedicamos al marketing,
centramos nuestros esfuerzos en obtener ese permiso del potencial cliente. Una vez
logrado, es cuando podemos iniciar un dialogo con estos hasta que nos ganemos su
confianza o percepcion positiva de nuestro nombre, (propio y/o de nuestra agencia), que
nos permitira con el tiempo venderle alguno de nuestros inmuebles.
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Por tanto; si un potencial cliente que me da su permiso para enviarle informaciéon sobre
mis inmuebles y/o sobre los servicios de mi agencia inmobiliaria, ofrece una
probabilidad mayor de comprarme un inmueble, pidamosles permiso a todos nuestros
potenciales clientes y bendito sea el email marketing.

En el email marketing inmobiliario, aunque la calidad de tu base de datos es
fundamental, el tamafno de tu lista es determinante. Tu volumen de ventas sera
directamente proporcional al tamano de tu lista y a la calidad de tu secuencia de emails.
Mas lo segundo que lo primero.

Por eso, es tan importante en el sector inmobiliario, no sélo aumentar tu lista todos los
dias; sino actualizarla diariamente; a la vez que procurar que abran y lean tu email el
maximo de personas.

Esto del Permission Marketing no es nuevo. Esta estrategia se introdujo en el marketing,
antes de que apareciera internet y como consecuencia de las leyes de proteccion de
datos de caracter personal. Ha sido con las nuevas tecnologias e internet, cuando el
Permission Marketing ha florecido en todo su esplendor.

NOTA IMPORTANTE

Ten en cuenta que en el sector inmobiliario cada cliente de tu base de datos sélo tiene 3
meses maximos de vida. A partir de ahi es muy probable que ya haya comprado el
inmueble que buscaba. Es decir, durante 3 meses tienes que sacarle el mayor jugo
posible a ese email y conseguir nuevos emails constantemente que reemplacen los
anteriores.

;Qué no todo el mundo compra en 3 meses? Cierto, pero el 70% de tu base de datos si
lo hard y es en ellos donde tienes que concentrar tus esfuerzos. Piensa hoy en mafana y
luego en pasado mafiana.

Te pongo un ejemplo.

Supongamos que en marzo hemos conseguido 230 personas que han entrado en
nuestra base de datos de formas diferentes. Durante 6-8 semanas estan recibiendo cada
2-3 dias una secuencia de emails. Bien. Estas 230 personas dejaran de ser efectivas para
ti a partir del 1 de Julio.

Puedes mantenerlas en tu base de datos, y quizads con un par de campanas posteriores
captar a 1 o 2 personas pero es poco probable.

Lo rentable y efectivo es captar emails para tu base de datos todas las semanas, asi
siempre tendras potenciales clientes, llamadas y ventas.

Recuerda, en el sector inmobiliario un cliente que entra hoy en tu base de datos tiene
una vida util de maximo 90 dias. Procura captarlo en los primeros 30 dias.
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Compra de Base de Datos.-

Cuando internet estaba en su infancia, el negocio de “lead management” (captacion y
venta de listados de potenciales clientes interesados en tu producto o servicio), era un
negocio muy, muy rentable. Hoy en dia estas empresas siguen funcionando y
vendiendo sus bases de datos, (obtenidas con permiso), a todo tipo de empresas
nacionales y extranjeras. Ahora tiene mas medios y mejores técnicas para recopilarlas.

Las empresas de Lead Management consiguen estos permisos por diferentes métodos,
para luego comercializar estas bases de datos, ganando unos buenos beneficios.

Por ejemplo, en el sector inmobiliario, estas agencias de “lead management” ofrecian a
agencias inmobiliarias y promotoras nacionales y extranjeras, bases de datos de
personas interesadas en comprar o alquilar un inmueble en su determinada zona.

Conseguian todas estas bases de datos, (que eran muy buenas y altamente rentables),
comprandolas a los organizadores de ferias inmobiliarias y gestionando multiples
campafias de publicidad, bien planificadas, en infinidad de medios nacionales donde,
por una pequefia participacion en el gasto publicitario, tenian también acceso a las
solicitudes de informaciéon que le generaba esa publicidad en prensa a la empresa
inmobiliaria.

NOTA: Eso era en los anios 90 y principios del 2.000. Hoy capturan estas bases de datos a
través de medios tan sofisticados como blogs multiples, video marketing, Facebook y todas
las redes sociales que te puedas imaginar.

Todos ganaban. A estas empresas de lead management les costaba conseguir un registro
alrededor de $0.10 - $0.25 ddlares y lo vendian por $0,75 - $20 ddlares e incluso maés.

Podian proporcionar a algunas agencias inmobiliarias, muy buenos listados de 100-
400 potenciales clientes interesados en comprar un inmueble en una zona determinada
en los proximos 1-3 meses. Una informacién muy valiosa.

Personalmente fui testigo en el 2002, de como una agencia inmobiliaria en el Algarve,
sur de Portugal, pagé a una agencia de lead management en Londres, una base de datos
de menos de 200 registros a £28 libras esterlinas el registro.

Una verdadera ganga si tenemos en cuenta que con esa base de datos la agencia del
Algarve vendié mas de 10 unidades a través de una campafia de email marketing en los
7 meses siguientes de haber adquirido este listado.

Asi se generaban las bases de datos “con permiso” hace 8-10 afos. Las agencias
inmobiliarias construian sus bases de datos comprandolas y generado solicitudes de
informacion propias a través de los anuncios en prensa, revistas, ferias inmobiliarias... y
los mas “avispados”, también a través de internet, (que estaba en sus comienzos).

En esa época las redes sociales no se conocian, y las agencias y promotoras inmobiliarias
se limitaban a tener un sitio web s6lo para dar credibilidad y prestigio a su agencia o
promotora
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Sin embargo; internet ha cambiado mucho en los ultimos 5 afios; y hoy el negocio
inmobiliario online es totalmente distinto.

Las empresas inmobiliarias desplazaron, (equivocadamente), al email marketing en favor
de las redes sociales, de un mejor disefio y prestaciones en sus sitios web. Aparecio el
uso de las fotos y los videos... y lleg6 la crisis inmobiliaria, al menos en Estados Unidos
Espafia, Portugal, Grecia, Dubai o Turquia.

El negocio inmobiliario online que aparecio en el 2009-2010 era diferente a hacia sélo 3-
4 afos.

Hoy en dia el email marketing inmobiliario ha mejorado mucho con respecto a los afios
anteriores en 3 aspectos:

1.- En la creacién de base de datos propias.
2.- En el uso de auto respondedores.
3.- En el disefio y contenido de los mensajes de email.

Algunas agencias inmobiliarias todavia siguen comprado las tipicas bases de datos,
particularmente cuando buscan inversores inmobiliarios extranjeros, y muchas de
ellas siguen creando las suyas propias de forma lenta, incompleta y costosa.

Digo lenta, porque s6lo pueden conseguir los datos de sus potenciales clientes, si estos
les envian una solicitud de informacidn a través de su sitio web o de su publicidad en los
portales inmobiliarios u otros medios. A menos que la agencia invierta fuertemente y
de forma continua en publicidad online y offline, (muy poco probable), sus potenciales
clientes iran apareciendo poco a poco, muy lentamente.

Incompleta, porque a veces no se toman todos los datos de los potenciales clientes. Por
ejemplo, algunos agentes inmobiliarios no saben c6mo conseguir los datos de muchas
personas que llaman a la oficina interesdndose por un inmueble, que han visto publicado
en algun sitio. Por otra parte, muchas personas utilizan cuentas de email que no son las
principales sélo para solicitar informacién a las agencias inmobiliarias. A veces ni
siquiera utilizan sus propios nombres.

Costosa, porque para construir una base de datos significativa, de alrededor de 1.000
registros en un par de meses, conlleva una gran inversion publicitaria y en volver a
disefiar parte de su sitio web para poder captar mas y mejores solicitudes.

Te pongo un ejemplo claro. Cuando una agencia inmobiliaria, en su pagina de contacto,
solicita mas de 2 datos personales a un cliente, esta demostrado que muchos de estos
potenciales clientes no desean dejar estos datos; por lo que la agencia pierde una gran
numero de solicitudes de informacion y de clientes potenciales.

A menos que se modifique el disefio y contenido de la pagina de “Contacto” y de los
formularios que aparecen en algunos portales inmobiliarios, sera lento, dificil y caro
construir una buena base de datos.
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Hoy la creacion de una base de datos propia no tiene por qué ser, ni lenta, ni incompleta,
ni costosa. La utilizacion de Paginas de Aterrizaje resuelve este problema.

Almudena Sanchez en 6 meses de campana se hizo con mas de 1.000 clientes
potenciales gracias a sus campafias de Facebook y los que vivieron a través de su
publicidad en los portales inmobiliarios. Sin embargo, y ella es consciente de ello, no le
saco todo el rendimiento que podia a esas bases de datos. Si, vendi6 14 inmuebles, pero
podia haber vendido al menos 10 inmuebles mas si hubiera contado con la
infraestructura.

En aquellos meses Almudena sabia poco de telemarketing para conseguir los emails de
personas que llamaban a su oficina a través de los anuncios en los portales, no
dominaba muy bien el Messeger de Facebook para hacer publicidad, etc.

Almudena era buena en la redaccion de emails, pero le faltaba conocimiento sobre
cémo poner en funcionamiento una estrategia de email marketing inmobiliario que le
trajera entre 1.000 potenciales clientes al mes.

;Qué necesitas para captar miles de suscriptores al mes? Necesitas lo siguiente:

1.- PACIENCIA Y PERSEVERANCIA

Paciencia para entender que los inicios son duros. Son duros porque necesitas adquirir
conocimientos sobre recursos online como autorespondedores, programas de disefio
grafico sencillos como canvas y también familiarizarte con la publicidad de Facebook y
con el copywriting inmobiliario.

Ademas, necesitas tiempo para establecer una estrategia de email marketing y para
implementarla.

2.- UN AUTO RESPONDEDOR
Una buena herramienta de auto respondedor como AWeber.

3.- WIDGETS Y PLUGINS

Aquellos agentes inmobiliarios que no tiene su sitio web disefiado con WordPress
estardn siempre en desventaja con respecto a quienes si lo tienen. Estos widgets y
plugins muchos de ellos gratuitos te permiten disefiar formularios de contacto
incluibles.

Hoy en dia la mayoria del software de marketing y de venta online sale al mercado
pensado en los sitios web en WordPress.

El ejemplo clasico es www.sumo.com, que es, bajo mi punto de vista, una de las mejores
herramientas en el mercado para captar clientes online.

4.- UNA BUENA PAGINA DE ATERRIZAJE
Ya sabes lo que es y para lo que sirve. Disefiar una que sea atractiva y genere clics no es
tan facil como parece. Cada detalle cuenta
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5.- CONTENIDO INTERESANTE
Necesitas buenos contenidos para seducir a tu audiencia. Necesitas articulos para tu
blog, guias informativas y a ser posible, videos informativos.

6.- REALIZAR TESTS.

Necesitas llevar a cabo pruebas y mas pruebas hasta que consigas lo que quieres. Testar
todo poco a poco es parte de este juego y es lo Unico que te ayudara a mejorar tus
campafias y pasar de 100 suscriptores al mes a 2.000 el siguiente mes. O que tu crees
que funcionara, generalmente no funciona tan bien como esperabas y viceversa.

7.- INVERTIR EN PUBLICIDAD

El SEO esta muy bien, crear contenido interesante esta bien, pero depender sélo de la
inercia de tus publicaciones para que la gente la comparta o de que alguien te haga una
mencion especial en su blog lleva tiempo, mucho sacrifico y méas paciencia de la que
tiene la mayoria de los mortales.

Aqui hay que hacer publicidad, buena publicidad y un montén de publicidad
incluyendo tests. Esta publicidad es la mejor inversion para que a medida que pasa el
tiempo tengas que hacer menos publicidad y a un costo inferior. Debes ofrecer
informacion descargable y valiosa y de forma gratuita. Toma el ejemplo de Almudena.

8.- CREANDO CONCURSOS Y SORTEOS

Si, has leido bien. Los concursos y sorteos han llegado al sector inmobiliario y han sido
una locura. Camparias de $200 doélares que te traen 20.000 suscriptores y cifras
parecidas.

Sé que te dejo con las ganas de saber mas sobre los concursos y sorteos, pero no puedo
extenderme sobre ello, porque eso es para otro Informe gratuito que estoy preparando.

No puedo extenderme aqui en esta forma de captar clientes online, pero te recomiendo
que comiences a indagar sobre el tema y aprender rapido como organizar un sorteo.

En estos momentosn estoy organizando un sorteo para una agencia inmobiliaria y
esperamos conseguir un minimo de 10.000 suscriptores en 2 meses de campaiia en
Alemanian con un presupuesto de maximo 1.700 euros. Veremos qué pasa. Ya contaré la
historia en mi préximo Informe.
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2 Ejemplos de Mensajes
de Email.

“Nada tarda tanto en llegar como lo que nunca se empieza”.
Alain.

Para concluir con esta guia informativa, voy a darte 2 ejemplos de emails que puedes
adaptar para tus campafias de email marketing inmobiliario. Algunos de mis alumnos ya
han utilizada estos emails o variantes, (muy similares), para conseguir un indice de
respuesta superior al 40%.

Quiero recordarte que para preparar 10-13 emails diferentes para una misma campaiia,
necesitas tener una estrategia previa para saber lo que vas a incluir en esos mensajes.
Es un trabajo que lleva tiempo; pero una vez lo hagas, te serviran de planilla para todas
las campafias de email marketing futuras.

Un porcentaje de tus potenciales clientes te daran su teléfono o te llamaran, o te
contestaran por email, s6lo si van a recibir algo de valor.

No pretendas nunca que todo el mundo te conteste. En el sector inmobiliario sélo un
10% % de respuesta entre 1.000 potenciales clientes son muchas potenciales ventas.

Ejemplo n2.1 de mensajes que consiguen repuesta:

ASUNTO: Nuevas viviendas en Acapulco que te pueden interesar.
Estimado Sr Garcia,

Gracias por interesarse en nuestro informe “Cémo
Evitar los 7 Errores mds Comunes al Comprar un
Vivienda en Acapulco”.

También me gustaria hacerle llegar el nuevo informe
que acabamos de preparar sobre “Los gastos adicionales
de adquisicién de un Vivienda en Acapulco”.,

Sabemos que estd buscando una vivienda en esta
zona y nosotros contamos con variasde 1,2y 3
habitaciones, ademads de la que ya ha visto en nuestro
sitio web.
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Son departamentos que acabamos de anadir a nuestra
cartera, que es pequeria; pero de alta calidad.

Por otra parte, hemos negociado con un banco

local unas condiciones de hipoteca para la adquisicion

de cualquiera de estos inmuebles a un interés realmente
atractivo que, a lo mejor, puede mejorar las condiciones
que le ofrece su entidad bancaria.

Por favor, envieme su teléfono e indiqueme un dia y
una hora a la que pueda contactar con usted para facilitarle,
sin compromiso alguno, esta informacion.

Mi intencién es ayudarle a conseguir la mejor vivienda
posible en Acapulco, con las mejores condiciones de pago.
Repito, sin compromiso alguno. Si no tenemos lo que busca,
le indicaré donde puede encontrarlo.

Cordialmente,

Susana Montoya.

P.S. Si prefiere contactarme, mi teléfono particular
esel 123.456.789. Estaré encantada de recibir su
llamada. Llameme, aunque sélo sea para saber las

condiciones hipotecarias que podria usted obtener
en su caso particular.

Analisis del Email:

El email puede parecer largo, pero no lo es.

El email no dice como conseguir el segundo informe. Esto se ha hecho a propésito, para
conseguir un mayor indice de respuesta.

Utilizamos el 50% del espacio de la pantalla para enviar el mensaje. Asi es mas facil
leerlo.

El mail va directo al tema que no ocupa “sabemos que estd buscando un inmueble”,
Se utiliza “acabamos de afiadir” para informar al cliente que puede perder algo valioso,
si no se da prisa en contestar. A todos los compradores les gusta saber lo ultimo que ha

salido al mercado.

Se ofrece la oportunidad de conseguir un crédito a un interés menor. Se utiliza el “a lo
mejor”, para sonar creible y evitar sonar prepotente.
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Orden directa sin tapujos: “... envieme su teléfono...”. Enfoque profesional y directo que
se suaviza con mas abajo con la frase “mi intencién es ayudarle”.

Se utiliza 2 veces intencionadamente, “sin compromiso alguno”, para no sonar agresivo.

Y una Post Data para reforzar la orden que se da en el email. El objetivo de este email es
conseguir un numero de teléfono o una llamada.

Ejemplo n2.2 de mensajes que consiguen repuesta:

ASUNTO: Nueva forma de financiacion. Compra de oficinas.
Estimado Sra. Garcia:

Gracias por bajar nuestro informe “Cémo Desgravar
la Compra de una Oficina segtin la Nueva Ley.... “.

Una de las principales soluciones que damos a
empresas como la suya, a la hora de comprar una
nueva oficina, es conseguirles una forma de pago
o financiacion que le ahorre dinero.

Yo puedo ayudarle en este aspecto, porque ya lo he
hecho para empresas como la suya.

Me gustaria obtener su teléfono para ponerme en
contacto con usted y, sin compromiso alguno, explicarle
brevemente esta alternativa de financiacion que puede
no haya tenido en cuenta todavia.

Mi informacién le servird para comprar su oficina a través
nuestra inmobiliaria o a través de otra agencia.

Cordialmente,

Mario Ruperto

P.D. Me gustaria ayudarle a encontrar la oficina
que estd buscando. Si las oficinas que le ofrezco

no se ajustan a sus necesidades, encontraré la que
estd buscando.
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Analisis del Email.

Lo mas significativo de este email es que Mario estd aportando una soluciéon a un
problema muy comun para este tipo de cliente.

Puede que el cliente ya tenga su financiacion resuelta, pero la oferta de Mario esta llena
de curiosidad. Sobre todo por la frase “Yo puedo ayudarle en este aspecto”.

Esta seguridad en si mismo de Mario, hace que el cliente considere llamar o facilitar su
teléfono. Sobre todo cuando afiade “puede que usted no la haya considerado”. Ese “puede”,
hace toda la diferencia.

Por otra parte, Mario solicita el teléfono “sin compromiso alguno por su parte”. Y la
guinda del pastel viene en la altima frase “... le servird para comprar su oficina a través
nuestra inmobiliaria o a través de otra agencia”.

La Post Data es para reforzar la razén por la cual Mario quiere el teléfono. Y aprovecha
la ocasion para ofrecer una ayuda adicional “... si no tenemos su oficina, la encontraré”,

El mejor enfoque es el estilo directo, que el cliente sepa que Mario quiere “ayudarle a
comprar una oficina”.

Un email directo, pero sin ser agresivo.

Ambos emails han demostrado tener un indice de respuesta muy alta. Te recomiendo
que utilices este estilo, claro, directo, sencillo y sin disefio, en todos y cada uno de los
mensajes de tu campana de email marketing inmobiliario.
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Conclusion

Muchos agentes inmobiliarios no se creen que existan otros agentes inmobiliarios
capaces de vender 1-3 inmuebles al mes, todos los meses. Estan tan habituados a
trabajar bajo un sistema que produce escasas solicitudes de informacién, que
simplemente no lo creen posible. Vamos, que para ellos Almudena seria de otra galaxia.

En el sector inmobiliario, captar clientes puede que sea la parte mas facil del proceso
de embudo de venta. La parte dificil viene una vez que se entra en contacto personal con
el cliente por email o por teléfono. Es aqui donde se tiene que estar preparado el agente
inmobiliario para saber clasificar a los clientes en potenciales y no potenciales, y para
saber negociar con un cliente.

CP Coaching Inmobiliario www.TuPuedesVendermas.com Pagina 45



La Eficacia del Email Marketing Inmobiliario

Saber negociar la venta de un inmueble no es tan facil como se cree. Saber escuchar,
saber hacer las preguntas adecuadas, preparar un dossier de ventas, preparar una
campaia de email marketing... no son habilidades que aparecen por si solas. Hay que
formarse para poderlas dominar.

Si, puedo asegurarte que hay agentes inmobiliarios que venden 1-3 inmuebles al mes,
todos los meses. Y todos ellos utilizan el email marketing para captar clientes. Pero
antes de hacerlo han aprendido a producir y gestionar bases de datos de calidad, a
planificar una campafia y a negociar con los clientes.

Probablemente, te esperabas otro tipo de contenido en este Informe. Eso se debe a
que la informacién que te habia llegado sobre el email marketing, no tenia mucho que
ver con el email marketing “inmobiliario”.

Vender un inmueble es muy diferente a vender otro tipo de producto o servicio.
Comprar un inmueble no sigue los mismos conceptos psicolégicos en la mente del

comprador, que cuando compra unos pantalones, un paquete de vacaciones o un coche.

Recuerda esto siempre. Es uno de los principios fundamentales de la venta inmobiliaria.
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CURSOS INMOBILIARIOS

En el enlace de abajo puedes acceder a 2 cursos inmobiliarios que te
ayudaran a mejorar tus técnicas de captacion y venta, tus proceso
y tu forma de organizar tu negocio. Haz clic en el enlace para saber mas.

Curso n2.1: “Las Mejores Técnicas de Captacion v Venta Inmobiliaria”

Curso n2.2: “Estrategias de captacion Inmobiliaria Online”.
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