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—— LA VERDAD DETRAS DE LAS VENTAS EXITOSAS

La verdad que nadie te dice
sobre vender tu propiedad

Hay propiedades que aparecen en el mercado y desaparecen en semanas. Otras, por mas que se anuncien, se quedan meses

esperando un comprador... ¢por qué pasa esto? La diferencia no esta en la suerte. Esta en estrategia, precio y presentacion.

En este ebook, voy a mostrarte como lograr que tu propiedad sea la préxima en venderse. Sin trucos, sin engafos: solo la

verdad sobre como funciona el mercado hoy, como los compradores buscan y qué buscan realmente.

Aprenderds a manejar tus precios para atraer a los compradores correctos, a destacar tu propiedad entre las demas y a aplicar los

tres pilares que usamos para vender propiedades en tiempo récord.
q

El nuevo mercado inmobiliario

COMO HA CAMBIADO LA FORMA DE VENDER PROPIEDADES

Hace unos afnos, bastaba con publicar tu propiedad en un par de portales y esperar llamadas. Hoy eso ya no es suficiente. Los

compradores estan mas informados, comparan opciones y eligen con criterio.

El mercado inmobiliario cambi6, y con él, la forma de vender. Ahora se trata de venderla a la persona correcta, en el momento
correcto y al precio correcto. Ignorar esto significa dejar que tu propiedad se estanque en el mercado, acumulando dias y

semanas de espera.

EL IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL EN LAS VENTAS

Hoy el primer contacto del comprador con tu propiedad suele ser digital. La mayorfa ni siquiera llama; primero mira fotos,

videos, descripciones y resefias online. Si tu propiedad no destaca, se pierde entre cientos de anuncios.

Ignorar este paso es como abrir una tienda sin escaparate: nadie entra, por mds buena que sea tu propiedad.



—— EL COMPRADOR MODERNO

Que esperan hoy los
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Los compradores ya no son pasivos; buscan propiedades que cumplan tres criterios esenciales:

. . .
Ubicacion Precio Presentacion

Quieren seguridad, cercania a Esperan un valor competitivo que La primera impresion cuenta, y
servicios y plusvalia. refleje la realidad del mercado. mucho.

Si tu propiedad falla en alguno de estos puntos, simplemente sera descartada. El comprador moderno esté informado y tiene

opciones: si no le atrae tu propiedad, seguirad buscando otra.

El rol de los corredores profesionales en este nuevo escenario

Aqui es donde entra el verdadero valor de un corredor profesional. No se trata solo de poner tu propiedad en un portal y
esperar. Se trata de analizar la demanda, posicionar estratégicamente el precio y preparar la propiedad para destacar entre

todas las demas.

UN BUEN CORREDOR SABE:
— Como evaluar la competencia real.
— Qué precio atraerd a compradores calificados.

— Qué presentacion generara visitas y ofertas reales.

Cuando trabajas con expertos, tu propiedad deja de ser una publicacion mas y se convierte en una oportunidad irresistible para el

comprador correcto. Y esa es la diferencia entre vender rdpido y quedar atrapado en el mercado.



—— PILAR #1

./ /.
Promocion estrategica

COMO LOS ALGORITMOS DECIDEN QUIEN VE TU PROPIEDAD

Hoy no basta con publicar una propiedad; hay que saber como hacer que el anuncio llegue al publico correcto. Los portales y

redes sociales funcionan con algoritmos que premian la relevancia, la interaccion y la consistencia.

Cada foto, cada descripcion, cada clic influye en el alcance. Publicar una vez y esperar no sirve: hay que mantener presencia,

actualizar, optimizar y analizar resultados. Asi es como las propiedades logran destacar frente a miles de anuncios similares.

Como atraer al pt’lblico objetivo Correcto

El comprador ideal no es cualquiera: es alguien con la necesidad, la capacidad y el deseo real de comprar. Para llegar a él, es

esencial definir su perfil:

— Qué tipo de propiedad busca.
— En qué zonas se interesa.

— Qué rango de precios maneja.

Con estos datos, la promocion se convierte en una herramienta estratégica. Al segmentar correctamente, los anuncios

aparecen frente a quienes tienen mayor probabilidad de comprar.

El arte de publicar con proposito

Publicar no es solo mostrar; es comunicar valor. Una publicacién estratégica incluye:
— Un titulo optimizado con palabras clave.
— Descripciones que destaquen beneficios, no solo caracteristicas.

— Imagenes que transmitan estilo de vida y no solo metros cuadrados.

Promocionar una propiedad es un proceso vivo. Quien aprende a leer los datos puede adelantarse al mercado y convertir visibilidad

en resultados reales.



—— PILAR #1 — PROMOCION

Medir, analizar y mejorar:
el ciclo de la promocién efectiva

Nada mejora si no se mide. Cada publicacién genera datos: cuantas personas vieron el anuncio, cuantas interactuaron, cuantas

agendaron una visita. Estas métricas son oro, porque permiten ajustar estrategias:

Muchas vistas, pocas consultas Clics sin interaccion Consultas sin visitas
Se revisa el precio. Puede estar por Se mejora el texto o las fotos. La Se revisa el seguimiento. El proceso
encima del mercado. presentacion no engancha. de contacto falla.

La importancia de la comunicacion
y el seguimiento constante

La venta de una propiedad no termina cuando alguien la visita; el seguimiento es clave. Nuestro equipo mantiene contacto

constante:

— Recordatorios de visitas y seguimiento de interesados.
— Reportes periédicos sobre el interés y las oportunidades.
— Ajustes estratégicos segln el comportamiento del mercado y de los compradores.

Una comunicaciéon constante garantiza que ninguna oportunidad se pierda y que tu propiedad se mantenga siempre visible y

atractiva para quienes realmente quieren comprar.

mas visitas generan las propiedades con seguimiento activo

| 3 X en comparacion con aquellas que solo se publican y se espera.



—— PILAR #2

El precio que vende
(no el que quieres)

LA PSICOLOGIA DEL PRECIO Y COMO IMPACTA EN LAS VISITAS

El precio no es solo un nimero; es la primera sefial que recibe un comprador sobre tu propiedad. Un valor adecuado genera

interés y visitas; un valor elevado puede asustar y hacer que tu propiedad pase desapercibida.

Los compradores modernos comparan y filtran automaticamente. Si tu propiedad aparece demasiado cara frente a otras
similares, simplemente ni siquiera la consideran. Por eso hablamos del precio de atraccién: aquel que captura la atencién de los

compradores correctos y genera visitas reales.

de las propiedades sobrevaloradas

X
S O (@) no reciben ninguna oferta en los primeros 60 dias en el mercado.

El error mas comun: "lo dejo mas alto y negocio”

Muchos propietarios piensan: "si la publico més cara, siempre puedo negociar”. Suena légico... hasta que pasan semanas y nadie

llama. Cada dia que tu propiedad esta sobrevalorada, disminuye el interés y se acumula una percepcién negativa.

El'mercado castiga las propiedades que no estan alineadas con la realidad. La paciencia puede ser valiosa, pero esperar al

comprador perfecto sin ajustar el precio es una receta para la frustracion.

COMO SE DETERMINA EL PRECIO DE ATRACCION

Propiedades similares vendidas recientemente

No solo las que estan publicadas, sino las que realmente se vendieron.

Demanda en tu zona

La cantidad de compradores activos interesados en tu tipo de propiedad.

Estado y presentacion de tu propiedad

Un departamento impecable puede fijar un precio ligeramente superior a la media, pero siempre competitivo.



—— PILAR #2 — PRECIO

Estrategia del precio escalonado:
como usarla a tu favor

El precio escalonado es una estrategia poderosa: consiste en publicar tu propiedad a un valor atractivo para generar interés

inmediato, y ajustar ligeramente si no aparecen ofertas dentro de un periodo definido.

Esto crea sensacion de urgencia y atrae a quienes estan listos para comprar. Una propiedad correctamente escalonada rara

vez se queda estancada en el mercado: cada ajuste esta basado en datos, no en intuicion.

Casos reales: propiedades que se vendieron en menos de 60 dias

8 Departamento en Nuioa # Casa en La Florida
Publicado con precio de atraccion, 3 visitas la primera Precio estratégico + buena presentacion, 5 ofertas en 30
semana y vendido en 45 dias. dias, venta cerrada en 55 dias.

En ambos casos, la clave fue alinear precio, demanda y presentacion, siguiendo nuestro método. No se traté de suerte, sino de

estrategia.

Cuando renovar la estrategia de venta

No siempre se trata solo de precio. A veces, la estrategia completa necesita un refresh:

— Actualizar fotos y marketing visual.
— Revisar el home staging y la presentacion del inmueble.

— Cambiar canales de difusién o reforzar la comunicacién con compradores calificados.

SENALES DE QUE TU PROPIEDAD NECESITA AJUSTE

Falta de visitas

Si no llegan compradores calificados, probablemente el precio esta desalineado con la realidad del mercado.

Comparacion con similares

Si tu precio es superior sin justificacion frente a propiedades vendidas recientemente, es momento de reconsiderarlo.

Feedback de los interesados

Los comentarios sobre el precio son un indicador valioso que no se debe ignorar.



—— PILAR #3

Presentacion y
limpieza visual

LA PRIMERA IMPRESION VENDE (O DESTRUYE) UNA OPORTUNIDAD

Cuando un comprador llega a tu propiedad, la primera impresién decide casi todo. Un espacio ordenado, limpio y atractivo
genera emociones positivas, mientras que un lugar descuidado transmite desinterés y puede hacer que pierdas la venta antes

de siquiera mostrar todos los beneficios.

Los compradores modernos toman decisiones rdpidas. Una mala primera impresién puede arruinar semanas de estrategia de

marketing y precios perfectamente calculados.

Que es el home staging y como aplicarlo sin gastar una fortuna

El home staging es la técnica de preparar tu propiedad para que se vea irresistible ante los ojos del comprador. No significa

remodelar, sino destacar lo mejor de cada espacio.

TIPS PRACTICOS Y ECONOMICOS

— Despeja superficies: menos objetos personales y mas espacio visual.

— Reorganiza muebles para mejorar la circulacion y sensacion de amplitud.
— lluminacién: abre cortinas y usa luces calidas que resalten los espacios.

— Toques de decoracion neutra: plantas, cuadros sencillos y textiles que generen calidez.

Fotos que venden: la importancia del marketing visual

El comprador decide primero con los ojos. Fotografias profesionales y bien iluminadas incrementan hasta un 50% las
posibilidades de visitas. Un mal angulo, iluminacion deficiente o desorden visible puede eliminar cualquier interés, incluso si tu

propiedad es perfecta.

0 mas posibilidades de visitas
5 O %) generan las propiedades con fotografias profesionales versus las que usan fotos de celular.



—— NUESTRO METODO COMPLETO

El proceso detras de
una venta exitosa

Vender una propiedad no es solo publicar un anuncio; es aplicar una estrategia completa y coordinada. Desde el anélisis inicial

hasta la firma de la venta, cada paso esta pensado para maximizar resultados:

Estudio de mercado Preparacion de la propiedad Marketing estratégico
Evaluamos la demanda real, Aplicamos nuestros pilares de Fotos, videos y textos persuasivos
competencia y tendencias de presentacion, limpieza y home que destaquen la propiedad.
precios. staging.

Gestion de visitas Seguimiento y negociacion

Agendamos y preparamos cada encuentro con compradores Mantenemos comunicacién constante para cerrar al mejor
calificados. precio.

Cémo ﬁltramos a 1OS Compradores Caliﬁcados

No todos los interesados se convierten en compradores. Un equipo profesional filtra y prioriza a quienes:

— Cumplen con capacidad de financiamiento o recursos disponibles.
— Tienen real interés y necesidad en tu tipo de propiedad.

— Estan listos para actuar en plazos razonables.

Esto evita pérdidas de tiempo y asegura que cada visita tenga altas probabilidades de generar oferta.



—— TIEMPO Y NEGOCIACION

Lo que nadie te dice sobre
el tiempo y la negociacién

Uno de los mitos mas comunes es que una propiedad se vende rapido solo por suerte o por el tipo de mercado. La realidad es
distinta: una propiedad bien gestionada, con precio correcto, ubicacion atractiva y presentaciéon impecable, tiene tiempos

promedio mucho més cortos.

Dependiendo del tipo de propiedad y la demanda de la zona, las ventas exitosas suelen concretarse entre 30 y 60 dias.

Cémo manej ar ofertas Yy Contraofertas sin perder 61 COIltI’Ol

— Establece un rango de precio minimo aceptable antes de recibir ofertas.
— No te precipites :evalla cada propuesta con calma y analiza la intencién real del comprador.

— Usa contraofertas : ajustar ligeramente el precio o agregar incentivos puede cerrar la venta sin sacrificar

estratégicas demasiado.

Estrategias para cerrar al mejor precio posible

Oferta de apertura competitiva

Atraer al comprador correcto desde el inicio con un precio que genere interés genuino.

Escalonamiento de incentivos

Pequerias mejoras o beneficios que no afecten el valor real pero aumenten la percepcion de la propiedad.

Cierre guiado

Acompanfar al comprador en cada paso del proceso, respondiendo dudas y anticipando objeciones.

Aplicando estas estrategias, tu propiedad no solo se vende rdpido, sino que se vende al precio que merece, evitando perdidas por

falta de preparacién o negociacion deficiente.



—— TU PROXIMO PASO

LLa decision inteligente:
vender bien o esperar mal

Ahora sabes la verdad que nadie te dice sobre vender una propiedad: la importancia de la ubicacion y la demanda real, el

precio que atrae a compradores calificados y la presentacién que convierte el interés en visitas y ofertas.

Si aplicas estos pilares, tu propiedad puede ser la préxima en venderse, no por suerte, sino por estrategia, planificacion y

accion correcta.
Pero no tienes que hacerlo solo. Nuestro equipo en Tus Asesores de Confianza esta listo para ayudarte a:

— Analizar tu propiedad y su demanda real.
— Definir el precio de atraccion que genere visitas y ofertas.

— Preparar la presentacién y marketing que destaque tu propiedad frente a la competencia.

Te invitamos a agendar una asesoria gratuita o diagnéstico de venta. Juntos evaluaremos tu propiedad y definiremos la estrategia

que la hard destacar en el mercado.

-
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No dejes que tu propiedad se quede esperando. Con la estrategia correcta, puede ser la préxima

en venderse y generar los resultados que mereces.

HAZ CLIC AQUi Y HABLEMOS DE TU CASO —

tusasesoresdeconfianza.cl/campaing/


https://tusasesoresdeconfianza.cl/campaing/

—— TUS ASESORES DE CONFIANZA

Tu historia con tu propiedad
no termina aqul'...

empieza una nueva.

En Tus Asesores de Confianza, no solo publicamos propiedades.
Creamos estrategias personalizadas, basadas en datos, marketing digital
y una profunda comprension del mercado chileno, para lograr

lo que todos prometen... pero pocos consiguen:

vender en el menor tiempo posible, al mejor precio y sin estrés.

AGENDA UNA ASESORIA GRATUITA CON NUESTRO EQUIPO —

Porque vender bien no es suerte.
Es estrategia.

Y nosotros la dominamos.
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