
UN EXITOSO MODELO INMOBILIARIO



KELLER WILLIAMS: HECHOS

 + de 200,000 asociados inmobiliarios en el mundo

(Junio 2020)

 Somos la empresa # 1 mundial de entrenamiento

 Contamos con más de 900 Market Centers

 Contamos con más de 38 años de experiencia

 Presencia en 42 países

 El modelo de Keller Williams, es un ejemplo que

utiliza la UNIVERSIDAD de STANFORD como

caso exitoso económico. Página 2
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+de 1,900

InmobiliariosenMéxico





La primera: es la ubicación, que no se puede cambiar.

La segunda: es el estado físico, que se puede mejorar.

Pero la más importante: es el precio, que debe ser
atractivo desde el inicio.

Hay tres factores
que afectan la promoción de su propiedad:
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LO QUE 
USTED 

NECESITA

LO QUE 
USTED GASTO 

EN ELLA

LO QUE
USTED
DESEA

AVALUO: COSTO
PARA VOLVER A
CONSTRUIRLA

LO QUE
DICE SU
VECINO

EN LO QUE 
VALE LA QUE 

QUIERE 
COMPRAR

• En el estado de la propiedad
• En la percepción del comprador
• En la situación
• En el mercado actual
• En la competencia actual
• En la financiación actual

En QUÉ se basa el 

valor de su propiedad

En qué NO se basa el 

valor de su propiedad
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La determinación de un precio 
competitivo para su propiedad, 

generará la mayor actividad de parte 
de los agentes y compradores

Establecer un precio demasiado alto, puede hacer que sea 
necesario bajarlo por debajo del valor de mercado para 

competir con nuevos listados cuyos precios sean adecuados
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¡Proactividad del Asesor Inmobiliario KW! 

para promover SU propiedad



Realizaré un levantamiento, resaltando los 

detalles y beneficios de su propiedad
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Tomaré fotografías y haré un video de su propiedad
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Realizaremos un estudio de mercado, para 

analizar cómo fijar un precio según la 

oferta y demanda.

BASADO EN:

• Análisis de mercado

detallado para usted

• Características exclusivas 

de su propiedad y sus 

alrededores
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Yo seré 

RESPONSABLE

de promover SU propiedad

Colocaré un cartel en su propiedad
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Enviaremos la información de las propiedades a otras empresas, 

asociaciones y corredores independientes entre otros.
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Anunciaré SU propiedad en

diferentes portales.



Entregaré una ficha informativa a 

cada cliente que visite su propiedad.
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Anunciaré SU propiedad en

diferentes portales.



Nos reuniremos para analizar juntos el 

reporte mensual
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• # de visitas a la propiedad

• # de llamadas para pedir informes

• # de clientes que demostraron interés

• # de correos electrónicos para pedir informes

Comentarios y/o objeciones 

Sugerencias

Juntos analizaremos qué 

factores debemos mejorar



Durante el período de 
promoción

su inmueble será una 

“propiedad modelo”

Página 22

de forma que le pediré que 
haga algunas cosas especiales.

No se vale decir

“Disculpen el desorden” o

“La entregaremos bien pintada.”



Al contratar MI servicio, contrata un resultado.

• De cada 10 propiedades que promueven varias inmobiliarias, se realiza 1 venta

• De cada 10 que tiene un compromiso mutuo, se realizan 8 ventas

• Los agentes de éxito y profesionales, solo invierten su tiempo y dinero cuando hay

un compromiso firmado por ambas partes

1. Visitas solo con clientes potenciales, ya que 

realizamos un filtro de las necesidades del cliente 

previo a llevarlo a la propiedad

2. Trabajar con profesionales

3. Asesoramiento

4. Único precio

5. Trabajar con asesores, no enseña propiedades
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1. Cultura, nuestro sistema de convicciones WI4C2TS

2. Más acciones de publicidad y promoción

3. Seguimiento

4. Compromiso por ESCRITO

5. Mayor esfuerzo publicitario

6. Tener Plan de Marketing para la promoción

7. El trabajo tendrá su recompensa para mí por ser su 

Asesor, ya que mi OBJETIVO es Vender o Rentar su 

propiedad.
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Miguel Barba


