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JUST ASK

SECTOR INMOBILIARIO - MEXICO

IAen WhatsApp
paralnmobiliarias:
Automatizacion sin
perder el trato humano

El comprador de inmueble en México ya no espera. Este paper explica por
qué las inmobiliarias que responden en segundos —no en horas— estan
ganando el mercado, y como hacerlo sin sacrificar la relacion con el cliente.
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01— EL PROBLEMA

SPEED-TO-LEAD

Ellead que llegaun martes alas
9 pm nunca espera al miércoles

[ comprador de inmueble en México de Y hay un dato que lo agrava: un prospecto que

2025 se comporta diferente al de hace pregunta sobre una propiedad normalmente ha

cinco anos. Antes llenaba un formulario y enviado el mismo mensaje a tres o cinco
esperaba una llamada. Hoy entra a Instagram, ve una inmobiliarias al mismo tiempo. La ventana de
propiedad, manda un WhatsApp y, mientras espera oportunidad no se mide en horas: se mide en
respuesta, ya esta viendo tres desarrollos mas de la minutos.

competencia. . o . o
La inmobiliaria que responde primero casi siempre

El problema no es que lleguen pocos prospectos. El gana. No la que tiene el mejor inventario. No la que
problema es el tiempo que pasa entre que llega el tiene mas asesores. La que responde mas rapido.
mensaje y que alguien lo atiende.

El tiempo promedio de respuesta en el sector inmobiliario

es de 15 horas. Responder en 5 minutos en lugar de 30

multiplica por 21 veces la probabilidad de calificar ese lead.
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01— EL PROBLEMA CONTINUACION

Lo que se pierde no es visible: el seguimiento es lo primero que cede.

VENTANA DE CONVERSION POR TIEMPO DE RESPUESTA

Responde en 30 min . 1x

Promedio del sector
~15 horas

Probabilidad relativa de calificar un lead segun el tiempo hasta el primer contacto.

de los usuarios dice que una respuesta lenta

en WhatsApp los disuade de seguir
interactuando con una marca.

ha abandonado una compra porque la

empresa tardé demasiado en responder.

El equipo de ventas no es el problema. El problema es estructural: nadie puede estar disponible
24/7, calificar leads mientras muestra propiedades y llenar el CRM al mismo tiempo. Algo tiene que
ceder —y casi siempre lo que cede es el seguimiento.
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02 — EL CONTEXTO

EL CANAL

No estas eligiendo si usar WhatsApp. Ya
lo usas —la pregunta es silo usas bien.

WhatsApp no es un canal mas en México. Es el canal. Cuando un negocio esta en WhatsApp, eso sefala
El 75% de las empresas en México ya adoptaron la accesibilidad y legitimidad de una forma que una
mensajeria a lo largo del customer journey, desde el pagina web profesional a veces no logra.

descubrimiento hasta el servicio post-venta. ) o )
Para el sector inmobhiliario esto es especialmente

No es un experimento: es la economia real operando relevante: una decisién de comprade 1,205

sobre este canal. Y la razén no es solo habito. Los millones de pesos no se toma en un formulario web.
consumidores mexicanos confian en WhatsApp Se toma en una conversacion. Y esa conversacion,
porque lo usan todos los dias con amigos y familia. hoy, ocurre en WhatsApp.

$1.9vivp 75% 98-,

en ingresos generados via WhatsApp de las empresas en México ya usan tasa de apertura de un mensaje de
Business en México en un solo mes mensajeria en el customer journey WhatsApp
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02 — EL CONTEXTO

Un mensaje en WhatsApp prdcticamente garantiza que serd leido. El
email no.

— TASA DE APERTURA POR CANAL

Email 15-25%

CTR - CLICKS POR CANAL

Email 2-5%

Fuente: Wassy.in, WhatsApp vs Email vs SMS Marketing 2025 - EcholLeads 2026

EL VERDADERO PROBLEMA NO ES EL CANAL

Multiples asesores manejando el mismo niumero desde sus teléfonos personales, sin historial compartido, sin CRM
actualizado. WhatsApp es una autopista —pero muchas inmobiliarias la recorren en bicicleta.
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03 — LA OBJECION

BOT VS. HUMANO

Lapreguntanoes"¢;boto humano?"—es
"é¢en que parte del proceso va cada uno?"

sta es la objecion mas frecuente —y la mas La realidad de las implementaciones que funcionan
E legitima. Comprar un inmueble es una de es distinta. El agente AI no reemplaza al asesor: hace

las decisiones mas importantes de la vida el trabajo que el asesor odia. Responder a las 11 pm
de una persona. El cliente quiere sentir que lo que si, la propiedad sigue disponible. Preguntar por
atienden, no que llena un formulario disfrazado de tercera vez el presupuesto. Enviar el mismo PDF de
conversacion. amenidades a 40 personas distintas.
La objecion es valida, pero parte de una premisa El asesor entra cuando el prospecto ya esta
equivocada: que automatizacion significa reemplazar informado, calificado y con intencion real de avanzar.

al asesor humano.

Los leads calificados por AI convierten a una tasa 40% mas

o alta que los filtrados manualmente. La Al no baja la calidad
o de la interaccion: la sube, porque el asesor llega preparado.
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03— LA OBJECION EL MODELO

Al que prepara, humano que cierra.

No es un chatbot que intenta cerrar ventas. Es un sistema que entiende el proceso comercial y trabaja
dentro de él:

0 1 Responde al instante, a cualquier hora
El prospecto recibe una respuesta en segundos, de dia o de madrugada —no un autorespondedor

genérico.

02 Recopilalainformacion del prospecto

Presupuesto, tipo de propiedad, forma de pago y timeline: todo documentado en la conversacion.

0 3 Entrega el contexto al asesor

El asesor recibe el perfil completo del prospecto antes de hablar con él por primera vez.

0 4 El asesor entra a cerrar
Llega a una conversacion donde ya conoce al prospecto —y puede enfocarse en lo Gnico que un humano

hace mejor: cerrar.

"El bot responde preguntas. El agente entiende el proceso comercial y
trabaja dentro de él. Esa es toda la diferencia.”

PRINCIPIO OPERATIVO - Minds2 AI
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04 — EL MERCADO

NUMEROS DEL SECTOR

El mercado crece —y la competencia
también. Lavelocidad ya es ventaja.

El mercado inmobiliario en México alcanzo $34.27

mil millones de délares en 2025, con una proyeccion $34 27
- MMD

de crecimiento del 4.8% anual hasta 2035. La

demanda esta ahi. valor del mercado inmobiliario mexicano en 2025

Pero el comprador cambid: navega apps en su celular,

manda un mensaje por WhatsApp o Instagram, 4 80
investiga rapido y espera respuestas casi inmediatas. u /0

Donde mas se siente: CDMX, Guadalajara, Monterrey, crecimiento anual proyectado hasta 2035

Querétaro, Mérida y la Riviera Maya.

TIEMPO DE RESPUESTA: SECTOR VS. AUTOMATIZACION

Con agente AL | seg.

de las consultas sobre propiedades ocurren fuera del

horario laboral. Si tu equipo no esta disponible a las 9 pm

del domingo, pierdes casi 8 de cada 10 consultas sin
saberlo.
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05— CASOS REALES CCASO 01 DE 02

CASO 01 - GUADALAJARA, JALISCO
Equipo de 4 - Residencial

Patrimonial capitalia Ticket promedio $1.3 MDP

RESULTADOS - 3 MESES
— EL PROBLEMA

Cada dia llegaban interesados por WhatsApp pidiendo lo

mismo —fotos, precios, disponibilidad, ubicacion—y

alguien del equipo tenia que buscar y enviar todo Leads generados 576
manualmente, uno por uno. Sin visibilidad del pipeline:

nadie sabia cuantos leads llegaron, cuales tenian mas Calificados por Al 33
intencion, o a quién se le envid informacién y nunca

respondio.
Apartados cerrados 4

— LA SOLUCION
Un agente AI conectado directo a su inventario en Comisiones generadas +$272,475

EasyBroker. Desde el primer mensaje responde con

. ., . . . De 576 contactos, la Al filtré a los 33 con intencion real. De esos
informacion precisa del inmueble —no un mensaje

33, el equipo humano cerro 4 apartados —sin contratar a nadie ni

genérico— y antes de pasar el contacto a un asesor ya ) B
cambiar su operacion.

conoce nombre, propiedad de interés, presupuestoy
forma de pago. Si el prospecto no responde, hace
seguimiento automatico a las 24 h, 3 diasy 7 dias.

"Antes perdiamos prospectos sin darnos cuenta. Ahora tenemos visibilidad
total de cada contacto desde el primer mensaje."

VERONICA OROZCO - Gerente de Marketing, Patrimonial Capitalia

® Minds2 - 05 - Casos reales minds2.ai - 10 / 16



05— CASOS REALES CCASO 02 DE 02

CASO 02

Aunha

AGUASCALIENTES

Desarrollo - 70 deptos - $2.8 MDP
1 anfo sin un solo cierre digital

— EL PROBLEMA

El canal digital existia pero no convertia. Los leads de
redes y WhatsApp eran de baja calidad: sin intencién real
o sin el perfil financiero adecuado. El equipo perdia tiempo
calificando contactos que no iban a ninguin lado. En todo

un ano, ni un solo apartado vino del canal digital.

— LA SOLUCION

Antes de tocar tecnologia, el equipo se sentd con el area
comercial a mapear su proceso real de calificacion. El
resultado fue Valeria, un agente Al entrenado con ese
proceso exacto y con el inventario completo: 7 modelos
de departamentos, precios, amenidades y opciones de
financiamiento.

RESULTADOS

Mapeo a produccion 4 semanas
Al primer cierre digital 2 meses
Primer apartado digital del v
desarrollo

. . $2.8
Ticket del

icket del cierre MDP

Un canal que no habia generado un solo resultado en 12 meses

cerro su primer apartado en 8 semanas.

"Valeria le explico todo, le dio precios, lo perfilo bien. Cuando llegé el
cliente, yo ya ataqueé sobre lo que ella habia dado. Asi cerramos a Javier."

JACQUELINE REYES

EL PATRON QUE COMPARTEN AMBOS CASOS

calificacion inicial.

4 Minds2 - 05 - Casos reales

- Gerente Comercial, Alkimia

El éxito no vino de un chatbot respondiendo preguntas. Vino de replicar digitalmente el proceso de ventas que ya
funcionaba —y de darle al asesor la informacién que necesitaba para cerrar, en lugar de hacerlo perder tiempo en la
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06 — QUE AUTOMATIZAR

4 st - 2 NO

No todo se automatiza. Pero
mas de lo que crees, si.

® v

si-o01 si-02
Respuestainmediata, a cualquier hora Calificacion sin sesgos ni cansancio
El prospecto de las 11 pm recibe respuesta en Las mismas preguntas al lead 1 y al 200. No se
segundos —que conoce su propiedad de interés, cansa, no asume, no salta pasos. Presupuesto, pago,
caracteristicas y precio actualizado. timeline: todo documentado.

ra"

~J @
si-03 Si- 04
Seguimiento sistematico al 100% CRM siempre actualizado
Solo el 27% de los leads recibe algin seguimiento Cada conversacion queda registrada. El asesor sabe
(Salesforce). La Al da seguimiento a todos, sin qué se habld, qué se envid y qué esta pendiente —
excepcion ni olvidos. nada se pierde al rotar el equipo.

— LO QUE LA AINO DEBE HACER

NO - 01 NO - 02

Negociar precio o condiciones Acompanar el cierre emocional
Requiere criterio de negocio, contexto de mercado Comprar un inmueble es una decision de vida. La
y relacién. Es trabajo del asesor. Al prepara el terreno; el humano lo cruza.
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07 — IMPLEMENTACION

POR QUE FALLAN LAS QUE FALLAN

Latecnologiaes el 30% del trabajo. El
otro 70% es entender como vendes.

En 2024, un estudio de TrendTIC reveld que el 86% genérico que responde preguntas frecuentes no es lo
de las empresas en LATAM ya implementa algun tipo mismo que un agente entrenado con el proceso de
de Al generativa —principalmente para automatizar calificacion especifico de tu equipo.

atencion, personalizar campanas y acelerar ventas. ) ) ’ ) ) ’
, . La diferencia esta en el trabajo previo: mapear como
Sin embargo, la mayoria no genera los resultados .
vendes de verdad, qué preguntas hacen tus asesores,
esperados. o o . ]
qué objeciones aparecen y qué informacion necesitan
La razon es siempre la misma: se implemento antes de hablar con un cliente.

tecnologia sin entender el proceso comercial. Un bot

LAS 3 PREGUNTAS QUE DETERMINAN SI VA A FUNCIONAR

¢El agente conoce tu inventario real, con precios y disponibilidad actualizados?

¢El agente hace las preguntas que  equipo haria para calificar a un prospecto?

¢El equipo de ventas participo en el disefio del proceso —o se le impuso una

herramienta?

Si la respuesta a cualquiera de las tres es no, la implementacion va a fallar. No por la tecnologia —
por el proceso.
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08 — CONCLUSIONES

LA VENTANA ES AHORA

En 18 meses, esto yasera
el estandar para competir.

La adopcion de Al generativa en LATAM ya llego al 86% de las empresas. Lo que hoy es ventaja
competitiva, manana sera el piso minimo. Las inmobiliarias que ganan terreno no son las mas grandes
ni las de mayor presupuesto: son las que responden mas rapido, califican mejor y dan a sus asesores
el contexto para cerrar.

0 1 El canal ya es WhatsApp
No es una tendencia: es la realidad operativa de 2025 en México. La pregunta no es si usarlo, sino como
usarlo bien.

02 Automatizacién no es deshumanizar
Las implementaciones que funcionan usan Al para el trabajo repetitivo y liberan al asesor para lo que solo

un humano hace: cerrar.

0 3 El proceso va antes que la tecnologia
Ningun bot salva un proceso de ventas roto. Pero un agente bien implementado escala uno que ya

funciona.

EN LA SIGUIENTE PAGINA

Un checklist de 7 puntos para autoevaluar si tu operacion esta lista —o si estas dejando prospectos sobre la mesa.
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AUTOEVALUACION

7 PREGUNTAS - 2 MINUTOS

¢ Tu operacion esta dejando
prospectos sobre la mesa?

Marca cada afirmacion que hoy sea verdad en tu inmobiliaria. Cuenta tus respuestas al final.

Respondemos cada mensaje de WhatsApp en menos de 5 minutos, incluso de noche y fines
de semana.

Sabemos exactamente cuantos leads llegaron esta semanay por qué canal.

Cada prospecto recibe seguimiento sistematico aunque no responda a la primera.

El asesor conoce presupuesto, forma de pago y timeline antes de la primera llamada.
El historial de cada conversacion vive en un CRM, no en teléfonos personales.

Atendemos a las consultas de fuera de horario sin que dependa de la buena voluntad de
alguien.

Tenemos claro qué hace cada asesor con un lead, de la primera respuesta al cierre.

O o o o 0o 0o O

0-3 marcadas: estas perdiendo prospectos a diario sin verlo. - 4-5: buena base, con fugas claras en seguimiento
o velocidad. - 6-7: solido —la Al te ayudaria a escalar lo que ya funciona, no a arreglarlo.

éMarcaste menos de 6? La siguiente pagina es para ti.
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PROXIMO PASO

DIAGNOSTICO GRATUITO

¢ Tu equipo de ventas usa WhatsApp
como canal principal?

Agenda un diagndstico gratuito de 30 minutos. Revisamos tu proceso actual,

identificamos dénde se estan cayendo los prospectos y te decimos con

honestidad si un agente Al puede ayudarte —y cémo.

Agendar diagnostico gratuito —
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