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Y COMO SACAR RESULTADOS." Competencia agresiva en la zona y estrategia de diferenciacién sin

Lo [T o T T =Y I oo 1] o TS 380
CAUSA DEL PROBLEMA ....oeitittttttttttttttettuttatateuaassesesesasesanesesssesesesesesesasssssesssesesesssssssnsssssssssssssssssssnsssssnsnsssnne 380
SOLUCIONES PROPUEST AS ...ttt ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e s e s e e e s e e e e e e e s e s e s e e e e e aeaeeeaesesaseseaesasesesasasesenens 381

1) Diagnéstico comparativo por microzona y por tipologia para aislar el impacto de competencia .... 381
2) Plan de diferenciacién “sin pagar mas” (14-21 dias): calidad del anuncio, relato comercial y reduccion de

Lot Y] o T=1 172 [ol o] o IR O PSR PSPUSR 382
3) A/B testing aplicable al portal (sin “romper” el algoritmo): pruebas controladas de portada, titulary

o] g=Tol [0 IR PRt 382
4) Estrategia premium selectiva y medible (no global): invertir solo donde el margen lo justifica....... 383

5) Defensa de exclusivas y comunicacién al propietario basada en datos (para no perder cartera) .... 383
6) Negociacion con el portal desde una posicidn técnica: pedir explicaciones practicas, métricas y

[olo) Yo [Tol[o] g YT [IY- | T F- [PPSRt 383
CONSECUENCIAS PREVISTAS ...ttt ettt e ettt e sttt e e ettt e e e e taee e saaeaaesatseeeeasaaeessseeaeastesseassseseassesaeansseeennnes 384
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS .....oee ottt ettt e e etee e e etveeeeeta e e eeaaee s saraeaesssaeesensaaessnsaeaaans 385
LECCIONES APRENDIDAS ......ceeee ettt e ettt eeite e e sttt e e ettt e e eetaeeeasataeeeestaeessaaaeaastaeesanssaeesssasaanssseesanssaesassnaanns 386

Caso practico 8. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Oleada de fraude en leads y costes ocultos por tiempo, reputacién y

L=l =1 1 1= Lol o =X 7S 387
CAUSA DEL PROBLEMA ... oottt ettt eetee ettt e e tte e e tate e e e eaa e e s aaaeesata e sasaneeasnnsessnnsesssnnessssnnsessnnseessnnesennnnns 387
SOLUCIONES PROPUESTAS ... ittt ettt et ettt e ettt e e e et e e ettt e e e saseeesssaneesasansessnnsesssnneesssnesssnneessnnneessnnneees 389

1) Definicion operativa y contractual de lead fraudulento y “no facturable” (con evidencias minimas)389
2) Protocolo de seguridad comercial: “no pagos, no enlaces, no documentacion sin verificacion” y guiones

LA - [ o [T RSP PSR 389
3) Blindaje de accesos y prevencién de phishing: higiene digital minima y formacion express............ 390
4) Control de canal y deduplicacion: separar formulario/WhatsApp/llamada y reducir el “ruido” operativo
............................................................................................................................................................... 390
5) Reconfiguracion de anuncios para reducir atraccidon de estafadores (sin perder conversion) ......... 391
6) Negociacion con el portal: informe anti-fraude, escalado y revisién del modelo de calidad............. 391
CONSECUENCIAS PREVISTAS ....oetteiteeitee sttt ettt et e e teestee e esteessessaesaaesseesseesseesseansesssesssasseesseessesssessesssesnsesses 391
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS .....c.uteitieieeteieesteesteesteeteesessaesssessaessessesssesssesssessesssesnsessenns 392
LECCIONES APRENDIDAS .......ueiiteeiteeiteeiteetteettesteesteeteestessaessaesseessaessensessseassasssassaensesssesssesssssssessessseensensenns 394

Caso practico 9. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Subida de precio en la renovacién y renegociacién basada en datos

para evitar pagar MAs SiN FEEOINO. ....cccuucciieeuieiieeniereeeneeeeenneereensseesennsseessnnsseesennsssessnnssssssnnns 395
CAUSA DEL PROBLEMA ..ottt sttt bs s sbssssssnsnsnsnnnsnnnnn 395
SOLUCIONES PROPUESTAS ... e se s se s se s e s e s e s e s e s e s e sese s e se s e sesesesesasssssasesasesssnsasssnsnsnsnnnns 396

1) Preparacion de un dossier de datos (30—90 dias) para renegociar con evidencia y no con opiniones396
2) Activacion de BATNA: RFP exprés a 2—-3 portales alternativos y plan de salida ordenada................ 397
3) Estrategia de negociacion: pasar de “subida fija” a “escalado por resultados” con topes y reversibilidad
............................................................................................................................................................... 397
4) Revision contractual y de “letra pequefia”: blindar conceptos ambiguos (optimizacidn, zona avanzada,
(TN =Y o1 aT-1 o1 1) ISPt 398
5) Plan operativo de reduccién de dependencia (60 dias): diversificacion minima viable sin disparar el
PrESUPUESTO coeieiiieiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeee ettt ettt et et et e eeeeteeeeeeeeeteeetetateteteteteretererererererererererererererererererererererens 398
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CONSECUENCIAS PREVISTAS ..ottt san e 399
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ......ooiiiiiiiiiiiiiitic ittt 400
LECCIONES APRENDIDAS ...ttt s st st saae s st enaeeente 402

Caso practico 10. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Piloto de 60 dias mal disefiado: mucho volumen, baja calidad y

decisiones erréneas por métricas de vanidad. ..........cceerreeiiiiiiiiiiiiieiniieree e e s naneaens 403
CAUSA DEL PROBLEMA ...ttt ettt bstsbsssbnbnnnrnnn 403
SOLUCIONES PROPUESTAS ...t ee s sesese s s eess s s sssesese s e seseseeesesesnsesesnsnsnsssssssasasesasasesasasannnens 405

1) Redisefio del piloto con objetivos claros y definicién escrita de “lead valido” y “éxito”................... 405
2) Seleccidn de inventario para el piloto: menos anuncios, mejor producto, y segmentacion por microzona
(VA ] oo o= - I TP PP P PP PPPRPPTO 405
3) Operativa minima viable: SLA realista, bandeja Unica, guiones y registro obligatorio (aunque sea simple)
............................................................................................................................................................... 406
4) Control de “optimizacién automatica” y extras: todo bajo aprobacién expresa y con tope de gasto406
5) Métricas de control semanales y decisiones predefinidas (“si pasa X, hacemos Y”).....cccccovveeeiuneennn. 406
6) Preparacion de la negociacion de salida o renovacién desde el dia 1 (BATNA y portabilidad de datos)407
CONSECUENCIAS PREVISTAS ... eeetiieee st eeetttee e e ettt se e e e et et ttaae e e e e e e aaaaa e e eaeeeaasaaasseeeeeassnnnnsseeeesnssnnnaeseesenes 407
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ....ee oo eeetttecie e eeeteiese e e e e eetaaee s e e e e eaaaaaeseseeseaaananeeseesnnsnnnnneees 408
LECCIONES APRENDIDAS ...oeetiiete e eeettieee e e eeettee e e e e e e eetase e e e e e e aaaaaaeeeeeeeaasaa e eeeeeaaasannseseeseasnnnnnseseeennsnnnnneees 409

Caso practico 11. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Llegan muchos leads pero de baja calidad y el coste por resultado se

dispara sin que nadie 10 Vea @ tiemMPO......c.ccieeiiieeiiteieitenitteniereeterennerenserenseernseesnsscsnssessnsessnseses 410
CAUSA DEL PROBLEMA ..ottt ettt bbbttt sttt st ss b asaaassbabnnabnen 410
SOLUCIONES PROPUESTAS ... s e e s e s e s s s e se s e s e e e s e e e s e s e s e e e se s e sesesaseaesasesasasasasasasasasanannns 411

1) Definir por escrito el estandar de lead (valido y cualificado) y crear una “linea de corte” para descartar
(-1 0] o o TSR 411
2) Reconfigurar segmentacién del portal: radios, microzonas, rangos de precio y tipologias para cortar
ErATICO IMTEIBVANTE ..ottt st b et s bt s bt e e bt e st et e sabeebeeenseeenees 412

3) Redisefiar anuncios para filtrar sin perder conversidn: titulares, primeras lineas y CTA cualificadora412
4) Proceso operativo y CRM: etiquetado por canal, campos obligatorios y deduplicacion para medir de
V=T o - To [ P OP PSP ROPPPPR 413

5) Reasignacién de inversidn con reglas: no pagar por volumen si no baja el coste por valido y por visita413
6) Negociacion con el portal: exigir reporting auditables y ajustar paquete por calidad, no por impresiones

............................................................................................................................................................... 413
CONSECHENCIASIE R EV/ STITA PSSR 414
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ......oiiiiiiiiii ittt 415
LECCIONES APRENDIDAS ..ottt b s saae s st ae e sae 416

Caso practico 12. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Integracién CRM fallida que rompe la trazabilidad y provoca

decisiones erroneas sobre inversion y captacion........cccccceveeeeiiieeeiiiieneieineneieenenenseerenessessenens 417
CAUSA DEL PROBLEMA ...ceettttttttttititttitttieietatasetataaasaaasaaaaesasaaaasssssbsbssass s s s s s ss s s be e bsbsss s sas s bsssbssssasssnnnnnnnen 417
SOLUCIONES PROPUESTAS ... e se s s e s e se s s s e sese s e s e s e sese s e se s e sesesesnsesnsnsssesasasssnsasesesnsnsnnnns 419

1) Auditoria de extremo a extremo (lead journey técnico) con muestreo trazable y reconciliacién de datos
............................................................................................................................................................... 419

2) Redisefio de la integracion: campos obligatorios, normalizacion y “contrato de datos” (data contract)419
3) Control del canal WhatsApp (muy relevante en operativa internacional): etiquetado, plantillas y registro
[0 o] 3o = olc PSR 420

4) Deduplicacidén y fusidn inteligente (72 horas) para evitar doble trabajo y errores de seguimiento . 420

5) Atribucidn de llamadas y control de SLA: registrar hora de entrada y primera respuesta con indicadores
(00T 10Y 114 o T3PPSO P PP PPPPRPPROt 420

6) Renegociacion “sin sorpresas” con portal y proveedor CRM: anexos de métricas, incidencias y créditos
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POF dEfECLOS HE ENEMEEA ... eiiutiiitie ittt sttt e et e st e e bt e s bt e e bt e sbee e bt e sbeeenneenane 421
CONSECUENCIAS PREVISTAS ...ttt ettt ettt et e e e sttt e e e e e s e a bt e e e e e sesnbabeeeeeeesaansnbbeeeeeeseaanrees 421
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS .....cuttiiiiierieniterieesteente et st eseesreesseeresanesanesseesseeseeenneennesneeane 422
LECCIONES APRENDIDAS .....cuteittettete ettt etteet et et st st sseesbeeste e st e et sae e eseesbee b e earesanesanesmnesbeeneeeneenneeneene 424

Caso practico 13. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Dependencia de un tnico portal y caida brusca de resultados por
cambio de ranking y condiciones comerciales
CAUSA DEL PROBLEMA ...ttt ts ettt sttt bs st tstssssssnsnsnsnnn
SOLUCIONES PROPUESTAS
1) Plan de emergencia 14 dias: estabilizar embudo con acciones internas (sin pagar extras de entrada)427
2) Diagndstico técnico del cambio: aislar variables y comparar segmentos (microzona, tipologia, precio)427

3) Piloto premium selectivo (30 dias) con condiciones de éxito y cap de gasto.......cccceeveevierieerieneenne. 427

4) Diversificacion minima viable (60 dias): redistribuir inversidn y activar canales propios para bajar

AEPENAENCIA Al 55%—60%6 ....cc.evveeeeiieeeeeiieeeecteeeeeite e e eeteeeesteeeeessaeeessssaaeaaasseesastaeesassaeeaassseeeenssasesssseneans 428

5) Defensa de exclusivas: reporting al propietario con evidencias y plan de actividad para evitar fuga de

(7= ] =T - PP PPPPPRPRY 428

6) Renegociacidn y “sistema anti-sorpresas” con el portal: métricas auditables, notificaciones de cambios y

(ole]gTo [Tl o] =T e (oY o I SRR 428
CONSECUENCIAS PREVISTAS ... eeetiiee et eeetettee e ettt se e e e et et ttase e e e e e e aaaaa e e e aeeeassnaeseeeesassnnnnsseeeesnssnnnaeseasenes 429
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ...ttt e e e e e e e e e e e eaeeees 430
LECCIONES APRENDIDAS ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeaeees 431

Caso practico 14. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, CcOMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Extras no solicitados en factura: auditoria, reclamacion, crédito y

rediseno del control de Gasto. .....ccueeiiieeiiieiiieniiieiiiererenerenerenseeresternsserensesensersnssesassesnnsennnnes 432
CAUSA DEL PROBLEIMA ...ttt ettt e e ettt se e e e e e et et e e e e e e e aaaaa e e e e eeeasaaa s eeeeeassnnnnseeeeeessnnnneseeeenes 432
SOLUCIONES PROPUESTAS ... et s s s s e s e s s e s e s e s e se s e s e s e s e s e s e sesese s e s e sesasesasasasnsasasasasannns 433

1) Auditoria de factura y trazabilidad de activaciones: prueba documental antes de reclamar-........... 433
2) Reclamacion formal escalada (primero comercial, luego financiero/soporte) con peticién concreta de
Lol =T L {o T SRS 434
3) Bloqueo operativo: control de permisos en la cuenta del portal y “doble aprobacion” interna ...... 434
4) Anexo de “condiciones sin sorpresas”: no activacion por defecto, no auto-renovacién de extras y

LAV [o [T aTol = o] o] 17 == o o - [P SURROt 435

5) Cuadro de mando financiero del portal: control de inversidn, concepto, anuncio y coste unitario . 435
6) Plan de relacion con el portal: comunicacion escrita, registro de decisiones y calendario de revision

£ [0 L=y =Y SR 435
CONSECUENCIAS PREVISTAS ...ctteetieiteeeiteeeteeeeteeeiteeesteeeteeesteesbesenseeebesesseeeseseasssessssensseensseessseessseessseensees 436
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS .....cveiiitieeiteeeiteeeiteeeiteeesteeeeteeesseeestesessessssesensessssessssessnsesensessnns 436
LECCIONES APRENDIDAS ......uvtiitteeiteeeteeeiteeeiteeeiteeseteeesseestessaseesateseseestesesesssesesesesesensesssesensessnsesenseesnes 438

Caso practico 15. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Competencia agresiva en la misma microzona: guerra de visibilidad,

duplicacion de anuncios y necesidad de diferenciarse sin arruinarse. .........ccccceeveeeeirreennennenee. 439
CAUSA DEL PROBLEMA ...ttt ettt s s st bstsss s sssnsnsnsnnnnnnnnn 439
SOLUCIONES PROPUESTAS ... e se s se s se s e s e s e s e s e s e s e sese s e se s e sesesesesasssssasesasesssnsasssnsnsnsnnnns 440

1) Diagnéstico competitivo “microzona a microzona” y auditoria visual comparativa (no basada en

(o] 0113 1To T 0 T=- ISP 440
2) Estrategia de “premium selectivo”: concentrar inversion en inmuebles de mayor margen y mayor
Probabilidad (8—12 ANUNCIOS) ..eeiiiuiiieeeiiiee ettt e ee e e e ettt e e e e te e e e eeateeeeetbaeeesbaeaeesseeesensaeaeenareaaans 441

3) Diferenciacién del anuncio: activos “de verdad” y relato comercial que filtra (no solo texto bonito)441
4) Control de duplicados y “anti-derroche”: deduplicacidn 72 horas y guion Unico para multi-contacto
(portal + WhatSAPP + 11amada) ..c..eeeeeeiiee ettt s e e e e e e s e e e s tae e e e nte e e eennaeeeenaeaeens 442
5) Defensa de cartera: reporting al propietario con evidencias comparables y plan de accién por inmueble
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............................................................................................................................................................... 442
6) Plan B real (60 dias): diversificacion minima viable para que el portal no sea “punto Unico de fallo”443
CONSECUENCIAS PREVISTAS ....oeeeeiteesttestt ettt eeteeteestee e esteesteesaesseesseesseesssesseanseessesssessesssessseessesssesnsesneesnes 443
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS .....cvtetieieeteseesteesteesteeseesteassessaesseessessesssesssesseessesssesssesnsenns 444
LECCIONES APRENDIDAS .....c.uetiteeiteesteeteeeteett e teesteeteestesssesseesseesseeseasseesseessasseesseensesssesssesseesseesseesseensennsenns 446

Caso practico 16. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Comercializacion de inmueble de lujo con discrecién: pagar por

marca sin control de datos y perder el comprador cualificado.........ccceeeuirrreenciirieeiciirenecinneeen. 447
CAUSA DEL PROBLEMA ....oeitittttttttttttttettuttatateuaassesesesasesanesesssesesesesesesasssssesssesesesssssssnsssssssssssssssssssnsssssnsnsssnne 447
SOLUCIONES PROPUEST AS ...ttt ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e s e s e e e s e e e e e e e s e s e s e e e e e aeaeeeaesesaseseaesasesesasasesenens 449

1) Redefinir el objetivo de éxito en lujo y crear métricas de embudo especificas (no volumen) .......... 449

2) Blindaje contractual “sin sorpresas” en datos y difusidn: anexo de confidencialidad y de uso de

[T} (o] T (ol o] o IO PPNt 449

3) Publicacién “discreta” por capas: anuncio publico con informacion limitada + landing privada con acceso
ol gl 1 o] F=To Lo N PSSP 450

4) Precualificacion reforzada (especialmente para leads internacionales): guion, verificacién y agenda450
5) Control del gasto: piloto de add-ons con cap y condiciones de éxito, sin renovaciones automaticas450
6) Plan de relacion con el propietario: reporting de discrecidn + actividad + decisiones basadas en datos451

CONSECUENCIAS PREVISTAS ..ottt bbb s saa e saa e san e na s 451
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ......oiiiiiiiiiiiiic ettt 452
LECCIONES APRENDIDAS ...ttt s sttt sae s st sae e sae 453

Caso practico 17. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Subida de precio en la renovaciéon: cémo preparar datos, negociar

sin panico y cerrar un acuerdo medible. .......cccciveiiieiiiiiiriiiricrec et rne e renerensesennaes 454
CAUSA DEL PROBLEIMA ...ttt ettt e e ettt se e e e e e et et e e e e e e e aaaaa e e e e eeeasaaa s eeeeeassnnnnseeeeeessnnnneseeeenes 454
SOLUCIONES PROPUESTAS ....cuetteiitteettesiteeete et e st e sttt e siteesateesteeesateesbeeesabeesateesubeessteesnbeessseesaseesnteesaseennes 455

1) Preparacion de datos (pack de negociacidn) y redefinicion del objetivo: no comprar visibilidad, comprar
FESUITAAOS MEAIDIES .....eiiiiiiieeeeee ettt et s b e et e st e e bt e sabeesbeesabeesneenane 455
2) Definir BATNA real en 14 dias: alternativa operativa (portales secundarios + campafias propias) y plan de
continuidad Para 1a ProMOCION..........iiiciieeeciiee ettt e e et e e e ctte e e e etae e e e steeeeeaaeeeseabeeeeestaeeeesseaeensreaeans 456
3) Estrategia de negociacion por etapas: precio, alcance, métricas y salida (en ese orden), con condiciones
SISO PIESAS” ..eeeeiiieieeeitteeeectee e e ettt e e e ettt e eeteeeeeuaeeeesstaeeeassseesassesaaantaseeanssssesassaaeeanssaeeanssasesansaneeansreaaans 456
4) “Concesiones inteligentes”: aceptar parte de la subida a cambio de valor real (soporte, formacion,
Créditos Y mejoras VErifiCables) ......iiuiicii it te s ae e s re e s te e s te e e ae e s beeenae e snraeenree s 457
5) Plan de comunicacidn interna y con propietarios: defender exclusivas y evitar decisiones impulsivas457
CONSECUENCIAS PREVISTAS ....tttetteiteeeiteesteeesteesteessaeessbeesssessstessnseesssesesssessessnssssssesenssssnsesessseessseessesnsees 457
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ......vtiititeittesieeeiteesteeesteessteessseesstessssessssessnsessssessssessssessssessnne 458
LECCIONES APRENDIDAS ......uttiitteeiteesteeeiteesteesiteesateessseesatessseesatessseesatassnsessssessnsessnsessnsessssessnsessnsessssesnnne 460

Caso practico 18. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Alquiler de alta rotacién con avalancha de leads: cobro por contacto,

filtros, WhatsApp y cierre rapido sin quemar al @qUIPO0. ......ccceveeeeiiieenieiieennierieenneerreenneeeennnnens 461
CAUSA DEL PROBLEMA ..ottt sttt bs s sbssssssnsnsnsnnnsnnnnn 461
SOLUCIONES PROPUESTAS ... e se s se s se s e s e s e s e s e s e s e sese s e se s e sesesesesasssssasesasesssnsasssnsnsnsnnnns 463

1) Definir “contacto valido” y “contacto cualificado” por escrito, y negociar un sistema de abonos por no
1V 11T [ T PO PRSP P PP 463
2) Implantar un “filtro rapido” antes de conversacion: formulario minimo y preguntas de precualificacion
LTI\ A = 1Y Y o o PRSPt 463
3) Triage y priorizacion por score: convertir avalancha en cola ordenada (y visible) .........ccccoveeeenneenn. 464

4) Automatizacion razonable: agenda de visitas, mensajes y recordatorios, sin perder trato humano 464
5) Control de fraude y proteccién internacional (Espafia y Latinoamérica): verificacién minima y proceso
(oo =1 =] o - L PP PSP PPPPPPPTPPPPPTRE 464
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6) Reconfigurar contrato con el portal: tope mensual, piloto controlado y cambio de modelo si no se puede

[olo] 0} 4 go] =1 AP PUURRRRRROt 465
CONSECUENCIAS PREVISTAS ...ttt e setee s ttee e ettt e e eetaeeessaeeaestseesassaaeesnseasanssseeeansssessnnsaeaeanssesennns 465
RESULTADOS DE LAS MEDIDAS ADOPTADAS ......ooe et ceeee ettt e ee vt e e e eeee e e sta e e seetae e snaeeeesntaeesensaaeesnnaeeeans 466
LECCIONES APRENDIDAS .......eeee ettt ettt ettt e e sttt e e e tte e e staeeeesateeeeasstaeesssaaeaassseesanssasesnsseaeanstaeesassaeessseaaans 468

Caso practico 19. "PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR
Y COMO SACAR RESULTADOS." Comercializacion de obra nueva por fases con atribucién en disputa:

leads compartidos, “contact center” del portal y comision en riesgo. ......cccceeueeereeencirreneneirnenen. 469
CAUSA DEL PROBLEMA ....oeitittttttttttttttettuttatateuaassesesesasesanesesssesesesesesesasssssesssesesesssssssnsssssssssssssssssssnsssssnsnsssnne 469
SOLUCIONES PROPUEST AS ...ttt ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e s e s e e e s e e e e e e e s e s e s e e e e e aeaeeeaesesaseseaesasesesasasesenens 471

1) Protocolo de atribucion “sin sorpresas” firmado con promotor y portal (reglas claras y demostrables)471
2) Contrato de datos con el portal: exportacion con IDs, canal, unidad y campos obligatorios (y derecho a

E= 10 Lo [ oY A=) SRS 472

3) Redisefio del proceso WhatsApp para obra nueva internacional: perimetro de datos y handoff
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>Para aprender, practicar A4
>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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PORTALES INMOBILIAR
SIN SORPRESAS:

OUE TE C

Lo que Aprendera con la Guia Practica de "PORTALES INMOBILIARIOS SIN
SOR,PRESAS: QUE TE COBRAN, COMO CONTRATAR Y COMO SACAR RESULTADOS
(GUIA PARA AGENTES)" en 12 puntos:

>

>

Entender cémo funcionan los portales inmobiliarios hoy y cémo
condicionan tu captacién y tus cierres.

Identificar exactamente qué te cobran, por qué te lo cobran y donde se
esconden los recargos y los “extras”.

Comparar paquetes y ofertas de distintos portales con un criterio
homogéneo para decidir sin pagar de mas.

Definir por escrito qué es un lead valido y qué es un lead cualificado para
evitar pagar por volumen inutil.

Detectar y gestionar duplicados, spam, fraude e intermediarios para
reducir costes invisibles de tiempo y reputacidn.

Diagnosticar si tu cartera, tu zona y tu equipo estan preparados para
invertir en portales sin “derrochar” contactos.

Negociar y revisar contratos de portales con clausulas practicas sobre
permanencia, cancelacién, subidas de precio y cambios de condiciones.
Publicar anuncios que convierten con estandares de calidad en fotos,
textos, planos, precio y documentacion.

Mejorar visibilidad y posicionamiento sin mitos, midiendo el impacto real
de destacados y formatos premium.

Convertir contactos en visitas, ofertas y cierres con guiones, cadencias y
trazabilidad del canal hasta el resultado.

Medir ROI y atribucidn con KPI Utiles, cuadros de mando y disciplina de
registro en CRM.

Aplicar checklists, formularios completos y casos practicos para
implementar un sistema “sin sorpresas” en tu operativa diaria.

>Para aprender, practicar
>Para ensefiar, dar soluciones
>Para progresar, luchar

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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PORTALES INMOBILIARIOS SIN SORPRESAS: DEL PAGO A LA RENTABILIDAD
MEDIBLE

Hoy, para un agente inmobiliario, los portales no son “un escaparate mas”: son
una parte estructural del negocio. Condicionan la visibilidad, el flujo de
contactos, el tipo de lead que entra y, en Ultima instancia, el coste real de cada
cierre. El problema es que muchos profesionales invierten mes a mes sin un
sistema de control claro, confiando en promesas de visibilidad, métricas dificiles
de auditar y paquetes que terminan creciendo con extras, prorrateos vy
renovaciones que llegan “con sorpresa”. El resultado es conocido: importes fijos
que aprietan, tiempo perdido con duplicados o spam y una sensaciéon de
depender de un canal que no siempre juega con tus mismas reglas.

Esta guia practica nace para convertir esa incertidumbre en método. Aporta un
marco operativo completo para entender cdmo funciona el ecosistema de
portales en Espafa y Latinoamérica, cdmo se estructura lo que te cobran y como
contratar con criterio sin quedarte atrapado por permanencias, subidas de precio
o condiciones ambiguas. Te lleva paso a paso por el diagndstico previo del
agente (cartera, zona, equipo y presupuesto), por la lectura real de precios y
paquetes, por la negociacion de clausulas clave, y por la publicaciéon y el
posicionamiento sin mitos. Ademas, baja al terreno donde se ganan o se pierden
los resultados: la gestidn del lead, la velocidad de respuesta, la cualificacién, el
seguimiento y la atribucion del canal hasta la visita, la oferta y el cierre.

El valor diferencial de esta guia es que no se queda en recomendaciones
genéricas. Incluye checklists operativas y formularios completos listos para usar,
pensados para profesionalizar la gestion diaria del portal: control de facturacién,
revision de extras, auditoria de anuncios, cualificacion de leads, reporting al
propietario y registro de incidencias. Incorpora también casos practicos que
replican situaciones habituales del mercado y te ensefian a actuar con criterio:
desde una renovacién con subida de precio hasta una avalancha de leads de baja
calidad, pasando por integraciones fallidas con CRM, pérdida de trazabilidad o
conflictos por atribucion. Todo esta orientado a una idea sencilla pero exigente:
dejar de pagar “por fe” y empezar a decidir con datos.

>Para aprender, practicar gd]:
>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar
Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Para el profesional, los beneficios son directos. Aprenderas a comparar ofertas de
forma homogénea, a fijar limites y umbrales de rentabilidad, a definir por escrito
qué es un contacto valido y qué no lo es, y a implantar una disciplina de
medicién que te permita defender tus decisiones con evidencias. Eso se traduce
en menos coste invisible (tiempo y friccién), mejor calidad de lead, mayor
conversion y mas capacidad para renegociar o cancelar desde una posicidén
solida. También te ayudard a comunicar mejor con propietarios y promotores,
aportando informes que demuestran actividad real, decisiones justificadas y un
plan de mejora continuo, reforzando tu credibilidad y tu captacién de producto.

Si quieres que tu inversidn en portales deje de ser un gasto incierto y pase a ser
una palanca de resultados, esta guia es el siguiente paso ldgico. No es una
lectura para “saber mas”, sino una herramienta para operar mejor, negociar
mejor y cerrar mas, con control del coste y con trazabilidad desde el primer
contacto. Adquirirla es invertir en un sistema que te acompana en la practica
diaria, no en una teoria que se queda en la estanteria.

El mercado cambia, los algoritmos cambian y las reglas comerciales también,
pero el profesional que mide, controla y decide con método siempre compite
mejor. Da el paso hacia una gestidon sin sorpresas: convierte tu inversidn en
portales en rentabilidad medible y en una ventaja sostenida en el tiempo.



