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E L  A U T O R  

Me da mucho gusto y emoción el acompañarte a través de los siguientes capítulos de 
“Cómo iniciar como asesor inmobiliario en México: Guía paso a paso para construir tu 
carrera en el mercado inmobiliario”

Dentro de esta industria cuento con mas de 20 años de experiencia, mi primer acercamiento 
con los bienes raíces fue desde muy joven a la edad de 16 años, nunca pensé que me iba a 
dedicar de manera profesional a esta actividad, de carrera profesional soy ingeniero en 
sistemas y antes de dedicarme a los bienes raíces estuve en el sector financiero, en el año 
2010 decidí emprender en bienes raíces con una agencia inmobiliaria que desarrolle dentro 
de la incubadora de empresas del TEC de Monterrey, así nace mi primera marca inmobiliaria 
“Rentohouse” hoy después de una gran re ingeniería de marca y una pandemia “House 
Bienes Raíces” con ella inicie en el mundo inmobiliario, en el año 2012 desarrolle el modelo 
de franquicia y al día de hoy contamos con mas de 60 oficinas en México, esto me ha 
permitido formar a cientos de emprendedores inmobiliarios que al igual que tu, ven en el 
sector inmobiliario una oportunidad de crecimiento personal, profesional y económico.

Orlando Paredes Treviño CEO de House Bienes Raíces



Decidí escribir este libro como una forma de apoyar a los emprendedores ya el negocio de 
bienes raíces se ha vuelto una tendencia, hoy muchas personas quieren entrar a este 
negocio y uno  de los problemas mas importantes que tenemos en México es que el 90% de 
las personas que se dedican a bienes raíces lio hacen de manera informal, es decir a como 
mejor les funciona, sin preparación,  improvisando.

Esto tiene su razón de ser y lo atribuyo a 4 factores.

El primero es que nuestra actividad en México no se encuentra regulada por ninguna entidad 
federal, es decir no hay ninguna ley inmobiliaria como tal que nos regule, existen leyes que 
nos incluyen pero en si una específicamente inmobiliaria no la hay, por lo tanto cualquier 
persona que así lo desee se puede dedicar a los bienes raíces.

La segunda es que los grandes empresarios y gurús de negocio indican que si queremos 
mejorar nuestro nivel de vida apuntan a que nos dediquemos a bienes raíces, de cualquier 
forma, ya sea como inversionista, como desarrollador, comprando-remodelando y 
vendiendo, como asesor inmobiliario.

La tercera es que el crecimiento inmobiliario esta a simple vista, no es necesario ir a 
estadísticas, basta con salir a la calle, cada vez vemos mas edificaciones , preventas, 
nuevos fraccionamientos, nuevas plazas comerciales, y todo eso representa oportunidad de 
negocio para quienes nos dedicamos a esta industria, alguien tiene que vender esos 
terrenos para edificar esos proyectos, alguien tiene que vender el proyecto o el producto ya 
terminado.

Y por ultimo la cuarta razón , es que en esta época en donde estamos híper conectados a 
los dispositivos móviles, no falta al tiktoker, el instagramer, el Youtuber que te da las 5 
formas de hacerte rico  en bienes raíces en un reel de 1 minuto.

Cuando inicie en esta carrera no había contenido y todo mi emprendimiento fue a base de 
prueba y error, por esta razón decidí escribir este pequeño libro “Cómo iniciar como asesor 
inmobiliario en México: Guía paso a paso para construir tu carrera en el mercado 
inmobiliario” y apoyarte en esta curva de aprendizaje.

Espero que lo disfrutes y sobretodo le saques mucho provecho y lo pagas en practica.

Tu amigo

Orlando Paredes Treviño.

CEO Franquicias House Bienes Raíces



I N T R O D U C C I Ó N  

El mercado inmobiliario en México se ha convertido en una industria en constante 
crecimiento y desarrollo en los últimos años. Cada vez hay más demanda de propiedades en 
el país, lo que ha llevado a una mayor necesidad de asesores inmobiliarios capacitados y 
competentes. Si estás interesado en incursionar en esta carrera, este ebook es para ti.

Este libro es una guía paso a paso para iniciar como asesor inmobiliario en México. A través 
de los capítulos que siguen, exploraremos los requisitos necesarios para convertirte en un 
asesor inmobiliario exitoso, así como las habilidades y conocimientos que debes tener para 
desarrollarte en el mercado inmobiliario mexicano. Además, discutiremos las tendencias 
actuales en el mercado y cómo puedes identificar los nichos de mercado más rentables.

También exploraremos estrategias de marketing y ventas, y cómo puedes construir 
relaciones de confianza y lealtad con tus clientes. Hablaremos sobre la importancia de la 
ética y el servicio al cliente, y cómo puedes manejar conflictos y situaciones difíciles.

Finalmente, discutiremos la administración y finanzas en el mercado inmobiliario, y cómo 
puedes establecer y mantener un negocio rentable y exitoso a largo plazo.

Esta guía es una herramienta útil para cualquier persona interesada en iniciar una carrera 
como asesor inmobiliario en México. Si estás listo para emprender en esta emocionante 
industria, ¡comencemos!

La industria inmobiliaria en México es la 2da mas importante en el 
pais.



C A P Í T U L O  1 :  P R E PA R A C I Ó N  PA R A  
S E R  U N  A S E S O R  I N M O B I L I A R I O  

Si estás considerando iniciar una carrera como asesor inmobiliario en México, es importante 
que primero te prepares adecuadamente. Aunque no hay una sola ruta para convertirse en 
un asesor inmobiliario exitoso, existen ciertos requisitos y habilidades que son esenciales 
para el éxito en la industria.

En este capítulo, hablaremos sobre los pasos necesarios para prepararte para ser un asesor 
inmobiliario en México, incluyendo los requisitos y habilidades necesarias, la capacitación y 
certificaciones recomendadas, y cómo construir relaciones en la industria.

Requisitos y habilidades necesarias para ser un asesor inmobiliario

Para convertirte en un asesor inmobiliario en México, debes cumplir ciertos requisitos y 
poseer ciertas habilidades. Estos requisitos pueden variar dependiendo de la entidad 
federativa en la que desees trabajar, pero en general, se requiere lo siguiente:

• Ser mayor de edad: Debes tener al menos 18 años para poder trabajar como asesor 
inmobiliario en México.

• Tener un título de educación media superior: Muchas entidades federativas requieren 
que los asesores inmobiliarios tengan un título de educación media superior o su 
equivalente.

• Obtener una licencia: En México, los asesores inmobiliarios deben obtener una licencia 
para poder ejercer su trabajo. Las licencias se emiten a través de la Secretaría de 
Desarrollo Agrario, Territorial y Urbano (SEDATU) , en algunos estados a través de la 
Secretaria de Desarrollo Económico (SEDECO) o de las autoridades estatales.

Ser asesor inmobiliario esta en tendencia



• Poseer habilidades de comunicación y negociación: Los asesores inmobiliarios deben 
tener habilidades fuertes de comunicación y negociación para poder interactuar con los 
clientes y cerrar ventas exitosas.

• Ser organizado y tener habilidades de administración: La administración adecuada del 
tiempo y la capacidad de organizar y administrar tu negocio son habilidades esenciales 
para el éxito como asesor inmobiliario.

Capacitación y certificaciones recomendadas

Para destacar en la industria inmobiliaria, es recomendable que te prepares y obtengas la 
capacitación y certificaciones necesarias. A continuación, te presentamos algunas de las 
opciones de capacitación y certificación que puedes considerar:

• Cursos de educación continua: Muchas entidades federativas en México ofrecen cursos 
de educación continua para los asesores inmobiliarios. Estos cursos pueden incluir 
temas como ética profesional, marketing y ventas, y finanzas personales.

• Certificación en bienes raíces: La Secretaria de Educación Publica a través del sistema 
CONOCER y los centros evaluadóres como el Centro de Formación de Alto Impacto 
(CEFAI) www.certificacioninmobiliaria.com emiten la certificación inmobiliaria en el 
Estándar de competencia EC0110.02 “Asesoría en comercialización de bienes 
inmuebles” esta certificación avala por una entidad federal que cuantas con las 
habilidades, conocimientos y experiencia para desempeñarte como profesional 
inmobiliario a un alto nivel de calidad.

• Certificación internacional: Organizaciones como la National Association of Realtors 
(NAR) ofrecen certificaciones internacionales que pueden ser útiles si planeas trabajar 
con clientes extranjeros.

Cómo hacer networking y construir relaciones en la industria

La construcción de relaciones es clave para el éxito como asesor inmobiliario. Aquí hay 
algunas estrategias para construir tu red en la industria inmobiliaria:

• Asiste a eventos de la industria: Conéctate con otros profesionales de la industria 
asistiendo a eventos locales de bienes raíces. Esto puede incluir conferencias, 
exposiciones, seminarios y reuniones de la asociación de bienes raíces local.

• Únete a una asociación de bienes raíces: Únete a una asociación de bienes raíces 
local o nacional para establecer contactos con otros profesionales de la industria y 
mantenerse actualizado sobre las últimas tendencias y regulaciones.

• Establece una presencia en línea: Crea un perfil profesional en LinkedIn y utiliza las 
redes sociales para conectarte con otros profesionales de la industria y clientes 
potenciales.

• Refiérete a otros profesionales de la industria: Si trabajas con otros profesionales de la 
industria, como abogados o agentes de seguros, asegúrate de referir clientes entre sí. 
Esto puede ayudar a construir relaciones fuertes y beneficiosas para todos.

• Mantén el contacto con clientes y colegas: Mantén una comunicación regular con tus 
clientes y colegas de la industria a través de llamadas, correos electrónicos y reuniones 
en persona. Esto puede ayudar a establecer relaciones duraderas y fomentar 
oportunidades de negocio en el futuro.

http://www.certificacioninmobiliaria.com


Conclusión

Antes de comenzar una carrera como asesor inmobiliario en México, es importante que te 
prepares adecuadamente. Asegúrate de cumplir con los requisitos necesarios y poseer 
habilidades esenciales, como la capacidad de comunicación y negociación, así como 
habilidades de administración y organización. Obtener capacitación y certificaciones 
adicionales puede ayudarte a destacar en la industria, y construir relaciones fuertes en la 
industria inmobiliaria es clave para el éxito a largo plazo.



C A P Í T U L O  2 :  C O N O C I E N D O  E L  
M E R C A D O  I N M O B I L I A R I O  E N  
M É X I C O  

El mercado inmobiliario en México es una industria en constante evolución y cambio. Antes 
de iniciar como asesor inmobiliario, es importante tener un conocimiento sólido del mercado 
y sus tendencias actuales. En este capítulo, exploraremos algunos de los aspectos más 
importantes del mercado inmobiliario en México para ayudarte a construir una base sólida de 
conocimiento.

Descripción del mercado inmobiliario en México

El mercado inmobiliario en México es uno de los más grandes y complejos de 
Latinoamérica. El mercado se divide en varios sectores, incluyendo vivienda, comercial, 
industrial, turismo y más. Dentro de cada sector, hay una gran variedad de oportunidades y 
nichos para explorar.

En cuanto a la vivienda, la industria se ha visto en constante crecimiento en los últimos 
años. Los precios de la vivienda han aumentado de manera constante en algunas zonas, lo 
que ha llevado a un aumento en el desarrollo de nuevas propiedades. También ha habido un 
aumento en la demanda de propiedades de lujo y de alta calidad, especialmente en 
ciudades importantes como la Ciudad de México, Guadalajara y Monterrey.

Tendencias y oportunidades actuales

El mercado inmobiliario en México está influenciado por una serie de factores, como la 
economía, las tendencias de la industria y los cambios políticos. Algunas de las tendencias y 
oportunidades actuales en el mercado inmobiliario mexicano incluyen:

1. El aumento de la inversión extranjera en bienes raíces en México, especialmente en 
propiedades de lujo y turismo.

2. El crecimiento del sector turístico, especialmente en zonas costeras y ciudades 
populares como Cancún y Puerto Vallarta.

3. El desarrollo de nuevas propiedades en zonas urbanas, especialmente en ciudades 
importantes como la Ciudad de México, Guadalajara y Monterrey.

4. El aumento de la demanda de propiedades ecológicas y sustentables, especialmente 
en ciudades importantes.

5. El crecimiento de la tecnología y las herramientas digitales en la industria inmobiliaria, 
lo que ofrece nuevas oportunidades para la venta y promoción de propiedades.



Identificando los nichos de mercado más rentables

Al conocer las tendencias y oportunidades actuales en el mercado inmobiliario mexicano, 
puedes identificar los nichos de mercado más rentables para enfocar tu carrera como asesor 
inmobiliario. Algunos de los nichos más rentables incluyen:

1. Propiedades de lujo y alta calidad
2. Propiedades turísticas en zonas costeras y populares
3. Propiedades comerciales en zonas urbanas y de alta actividad económica
4. Propiedades sustentables y ecológicas
5. Propiedades de inversión, como apartamentos o edificios para rentar

Conocer el mercado inmobiliario en México es esencial para iniciar una carrera exitosa como 
asesor inmobiliario. Al entender las tendencias actuales y los nichos de mercado más 
rentables, puedes desarrollar una estrategia efectiva para construir tu carrera en la industria 
inmobiliaria.

Cómo investigar el mercado inmobiliario en México

Para conocer más sobre el mercado inmobiliario en México y sus tendencias actuales, es 
importante realizar una investigación exhaustiva. Algunas de las fuentes que puedes utilizar 
para investigar el mercado inmobiliario en México incluyen:

1. Publicaciones especializadas en la industria inmobiliaria, como revistas y blogs.
2. Organizaciones y asociaciones de la industria inmobiliaria en México, como la 

Asociación Mexicana de Profesionales Inmobiliarios (AMPI).
3. Reportes y estudios de mercado realizados por empresas especializadas en 

investigación de mercado.
4. Fuentes gubernamentales, como el Instituto Nacional de Estadística y Geografía 

(INEGI), que ofrecen estadísticas y datos relevantes sobre la industria inmobiliaria en 
México.

Al realizar una investigación exhaustiva sobre el mercado inmobiliario en México, podrás 
identificar las tendencias actuales y las oportunidades más rentables para construir tu 
carrera como asesor inmobiliario.

Desarrollando una estrategia de carrera en la industria inmobiliaria

Una vez que hayas investigado el mercado inmobiliario en México y hayas identificado los 
nichos más rentables, es importante desarrollar una estrategia de carrera efectiva para 
construir tu éxito en la industria.



 Algunos pasos importantes a considerar al desarrollar tu estrategia incluyen:

1. Identificar tus objetivos y metas de carrera a largo plazo, y desarrollar un plan de acción 
para alcanzarlos.

2. Desarrollar una red de contactos sólida en la industria, incluyendo otros asesores 
inmobiliarios, desarrolladores de propiedades, y otros profesionales relevantes.

3. Capacitarte constantemente para mejorar tus habilidades y conocimientos en la 
industria inmobiliaria.

4. Establecer una marca personal sólida, incluyendo un sitio web profesional y perfiles en 
redes sociales relevantes.

5. Establecer una presencia local fuerte, incluyendo participar en eventos de la industria y 
colaborar con organizaciones locales relevantes.

Al desarrollar una estrategia de carrera efectiva, puedes construir una base sólida para tu 
éxito en la industria inmobiliaria en México.

Conclusión

En este capítulo, hemos explorado algunos de los aspectos más importantes del mercado 
inmobiliario en México, incluyendo sus tendencias y oportunidades actuales, así como 
algunos pasos importantes para desarrollar una estrategia efectiva de carrera en la industria 
inmobiliaria. Al conocer el mercado y desarrollar una estrategia sólida, puedes construir una 
carrera exitosa como asesor inmobiliario en México.



C A P Í T U L O  3 :  M A R K E T I N G  Y  V E N TA S  
E N  E L  M E R C A D O  I N M O B I L I A R I O  
Introducción:

• Importancia de las habilidades de marketing y ventas en la carrera de asesor 
inmobiliario

• Objetivos del capítulo

Sección 1: Estrategias de marketing para promocionar propiedades

• Identificación del público objetivo
• Técnicas para hacer publicidad en línea y en medios tradicionales
• Diseño de materiales promocionales efectivos, como fotografías y videos
• Uso de herramientas de marketing digital, como las redes sociales y el correo 

electrónico
• Cómo medir la efectividad de tus campañas de marketing

Sección 2: Manejo de clientes potenciales y cierre de ventas exitosas

• Cómo identificar los clientes potenciales y cuándo es el mejor momento para 
contactarlos

• Técnicas para presentar propiedades de forma efectiva
• Cómo responder preguntas y objeciones de los clientes
• Cómo hacer seguimiento a los clientes y mantener el interés
• Técnicas de negociación y cómo cerrar la venta

Sección 3: Uso de herramientas digitales para el marketing y la venta

• Uso de plataformas digitales para la búsqueda y promoción de propiedades
• Cómo utilizar herramientas de gestión de relaciones con clientes (CRM)
• Uso de herramientas de realidad virtual y visitas virtuales a propiedades
• Cómo utilizar la tecnología para realizar transacciones y firmar contratos

Conclusión:

• Resumen de las técnicas y herramientas presentadas en el capítulo
• Importancia de la adaptación a las nuevas tendencias en el mercado inmobiliario
• Recomendaciones finales para mejorar tus habilidades de marketing y ventas



Una de las habilidades más importantes que debes desarrollar como asesor inmobiliario es 
la capacidad para promocionar propiedades y cerrar ventas exitosas. En el mercado 
inmobiliario actual, la competencia es alta y los clientes son cada vez más exigentes. Por 
esta razón, es fundamental que te diferencies de tus competidores y ofrezcas a tus clientes 
un servicio de alta calidad.

En este capítulo, exploraremos las estrategias de marketing y ventas que te permitirán 
promocionar propiedades de manera efectiva y cerrar ventas exitosas. Te enseñaremos 
técnicas para identificar a tu público objetivo, diseñar materiales promocionales efectivos, 
hacer publicidad en línea y en medios tradicionales, y utilizar herramientas de marketing 
digital.

Además, te proporcionaremos consejos sobre cómo manejar clientes potenciales y cerrar 
ventas exitosas. Aprenderás a identificar los clientes potenciales y cuándo es el mejor 
momento para contactarlos, cómo presentar propiedades de forma efectiva, cómo responder 
preguntas y objeciones de los clientes, cómo hacer seguimiento a los clientes y mantener su 
interés, y técnicas de negociación y cómo cerrar la venta.

También exploraremos el uso de herramientas digitales para el marketing y la venta, 
incluyendo plataformas digitales para la búsqueda y promoción de propiedades, 
herramientas de gestión de relaciones con clientes (CRM), herramientas de realidad virtual y 
visitas virtuales a propiedades, y el uso de tecnología para realizar transacciones y firmar 
contratos.

Esperamos que este capítulo te brinde las herramientas necesarias para mejorar tus 
habilidades de marketing y ventas y así puedas destacarte en el mercado inmobiliario.

El marketing es fundamental en el negocio inmobiliario 



S E C C I Ó N  1 :  E S T R AT E G I A S  D E  M A R K E T I N G  PA R A  
P R O M O C I O N A R  P R O P I E DA D E S  

Identificación del público objetivo

Antes de crear cualquier campaña de marketing es importante identificar a tu público 
objetivo, es decir, las personas que pueden estar interesadas en comprar, rentar o vender 
una propiedad. Esto te permitirá enfocar tus esfuerzos y recursos en las personas que 
realmente tienen un interés en el mercado inmobiliario y en las propiedades que tú puedes 
ofrecer. Algunas preguntas que pueden ayudarte a definir a tu público objetivo son:

• ¿Qué tipo de propiedades ofrezco?
• ¿En qué ubicaciones se encuentran las propiedades?
• ¿A qué segmento socioeconómico pertenecen las personas que buscan estas 

propiedades?
• ¿Qué características buscan las personas en las propiedades que ofrezco?

Técnicas para hacer publicidad en línea y en medios tradicionales

Una vez que has definido a tu público objetivo, es importante elegir las técnicas de 
marketing adecuadas para promocionar tus propiedades. Algunas de las técnicas que 
puedes utilizar son:

• Publicidad en línea: las redes sociales son una herramienta efectiva para promocionar 
tus propiedades y llegar a una audiencia amplia. Además, puedes utilizar Google 
AdWords para aparecer en los resultados de búsqueda de las personas que buscan 
propiedades en línea.

• Medios tradicionales: los anuncios en periódicos, revistas y volantes pueden ser 
efectivos para llegar a una audiencia local y específica.

• Ferias y exposiciones: las ferias y exposiciones de propiedades son una excelente 
oportunidad para mostrar tus propiedades a una audiencia amplia y para establecer 
contactos con otros profesionales del mercado inmobiliario.

Diseño de materiales promocionales efectivos, como fotografías y videos

La presentación de las propiedades es clave para atraer la atención de los clientes 
potenciales. Es importante que los materiales promocionales, como fotografías y videos, 
sean de alta calidad y muestren las características más destacadas de la propiedad. Es 
importante incluir fotos de alta calidad de los interiores y exteriores de las propiedades y de 
los detalles más importantes, como los acabados, los electrodomésticos, la iluminación y la 
vista. También puedes utilizar videos para mostrar los detalles de la propiedad y dar un 
recorrido virtual.

Uso de herramientas de marketing digital, como las redes sociales y el correo 
electrónico



Las redes sociales son una herramienta efectiva para promocionar propiedades, ya que te 
permiten llegar a una audiencia amplia y específica. Puedes utilizar Facebook, Instagram y 
LinkedIn para mostrar tus propiedades y llegar a personas que buscan propiedades en tu 
área de trabajo. También puedes utilizar el correo electrónico para enviar información sobre 
tus propiedades a clientes potenciales que han mostrado interés en el pasado.

Cómo medir la efectividad de tus campañas de marketing

Es importante medir la efectividad de tus campañas de marketing para saber qué está 
funcionando y qué no. Algunas herramientas que puedes utilizar para medir la efectividad de 
tus campañas de marketing son:

• Google Analytics: te permite medir el tráfico a tu sitio web y las fuentes de tráfico.
• Publicidad en línea: las plataformas de publicidad en línea, como Google AdWords y 

Facebook Ads, te permiten medir la efectividad de tus anuncios y el retorno de 
inversión (ROI).

• Encuestas: puedes utilizar encuestas para medir el nivel de satisfacción de tus clientes 
y conocer su opinión sobre tus campañas de marketing.

Es importante que analices regularmente la efectividad de tus campañas de marketing y 
ajustes tu estrategia en consecuencia. Esto te permitirá mejorar la efectividad de tus 
esfuerzos de marketing y aumentar tus ventas y ganancias.

Ejemplos de campañas de marketing efectivas en el mercado inmobiliario

A continuación, te presento algunos ejemplos de campañas de marketing efectivas en el 
mercado inmobiliario:

• Campaña de email marketing: puedes enviar correos electrónicos a clientes potenciales 
para informarles sobre nuevas propiedades, descuentos especiales y promociones. Es 
importante que los correos sean personalizados y que ofrezcan información valiosa 
para el cliente, como consejos para comprar o vender una propiedad.

• Anuncios de Facebook Ads: puedes utilizar Facebook Ads para llegar a una audiencia 
amplia y específica. Puedes crear anuncios que muestren tus propiedades a personas 
que buscan propiedades en tu área de trabajo, utilizando criterios como la ubicación, el 
presupuesto y el tipo de propiedad.

• Campaña de SEO: el SEO (Search Engine Optimization) es una técnica de marketing 
digital que te permite mejorar el posicionamiento de tu sitio web en los resultados de 
búsqueda de Google. Es importante que tu sitio web tenga un diseño atractivo, que sea 
fácil de navegar y que esté optimizado para los motores de búsqueda.

• Anuncios en medios tradicionales: los anuncios en periódicos, revistas y volantes 
pueden ser efectivos para llegar a una audiencia local y específica. Es importante que 
los anuncios sean atractivos, que muestren las características más destacadas de la 
propiedad y que ofrezcan información valiosa para el cliente.

En conclusión, el marketing es una herramienta clave para promocionar propiedades en el 
mercado inmobiliario. Es importante identificar a tu público objetivo, elegir las técnicas de 
marketing adecuadas y medir la efectividad de tus campañas de marketing. Utilizando las 



técnicas adecuadas y ajustando tu estrategia en consecuencia, podrás aumentar tus ventas 
y ganancias en el mercado inmobiliario.

S E C C I Ó N  2 :  M A N E J O  D E  C L I E N T E S  P O T E N C I A L E S  Y  
C I E R R E  D E  V E N TA S  E X I T O S A S  

Para tener éxito en el mercado inmobiliario, es importante saber cómo manejar a los clientes 
potenciales y cerrar ventas exitosas. En esta sección, te presentaré algunas técnicas que te 
ayudarán a lograrlo.

1. Identificación de los clientes potenciales y cuándo es el mejor momento para 
contactarlos

• Identifica a tu público objetivo: quiénes son tus clientes ideales y qué necesidades 
tienen.

• Asegúrate de tener información completa sobre los clientes potenciales antes de 
contactarlos: su nombre, número de teléfono, correo electrónico y cualquier otra 
información relevante.

• Establece un horario de trabajo para hacer llamadas y enviar correos electrónicos a los 
clientes potenciales.

• Sé proactivo: si tienes información sobre una propiedad que pueda interesar a un 
cliente potencial, no esperes a que se ponga en contacto contigo. Contacta al cliente y 
muéstrale la propiedad.

2. Presentación efectiva de propiedades
• Antes de presentar una propiedad, asegúrate de tener toda la información relevante 

sobre la propiedad y la zona donde se encuentra.
• Prepara una presentación completa y atractiva, que incluya fotografías, videos y 

cualquier otra información que pueda ser de interés para el cliente potencial.
• Destaca las características únicas de la propiedad y cómo se ajustan a las necesidades 

del cliente potencial.
• Sé claro y preciso en tu presentación. Evita dar demasiada información de una sola 

vez, para no abrumar al cliente potencial.

3. Respuesta a preguntas y objeciones de los clientes
• Escucha atentamente las preguntas y objeciones del cliente, y asegúrate de entender 

completamente su punto de vista.
• Sé honesto y transparente al responder las preguntas del cliente. Si no sabes la 

respuesta, comprométete a investigar y dar una respuesta completa lo antes posible.
• Anticipa las objeciones que el cliente pueda tener y prepárate para responderlas de 

manera efectiva. Por ejemplo, si el cliente menciona que el precio de la propiedad es 
alto, tienes que estar preparado para explicar por qué vale la pena pagar el precio.

4. Hacer seguimiento a los clientes y mantener su interés
• Después de la presentación de la propiedad, haz seguimiento al cliente para saber si 

necesita más información o tiene alguna otra pregunta.



• Si el cliente no se muestra interesado en la propiedad presentada, no te desanimes. 
Mantén contacto con el cliente para conocer sus necesidades y ofrecerle propiedades 
que puedan ser de su interés.

• Utiliza técnicas de seguimiento personalizadas, como mensajes de texto o correos 
electrónicos personalizados.

5. Técnicas de negociación y cómo cerrar la venta
• La negociación es una parte esencial del cierre de una venta. Prepara una estrategia 

de negociación antes de la reunión con el cliente.
• Escucha atentamente las necesidades del cliente y prepárate para hacer ajustes a la 

oferta de venta si es necesario.
• Haz una oferta clara y precisa, y ofrece argumentos sólidos para respaldarla.
• Si el cliente acepta la oferta, cierra la venta de manera efectiva.
• Para cerrar la venta, asegúrate de tener toda la documentación necesaria, como el 

contrato de venta y la información de pago.
• Revisa cuidadosamente todos los detalles de la transacción antes de que se finalice, 

para evitar errores y malentendidos.
• Asegúrate de proporcionar al cliente una experiencia positiva y profesional durante todo 

el proceso de venta, para generar una relación a largo plazo.

Recuerda que el manejo de clientes potenciales y el cierre de ventas exitosas son 
habilidades clave para tener éxito como asesor inmobiliario en México. Aprender a 
comunicarte de manera efectiva con los clientes potenciales, presentar propiedades de 
manera atractiva y responder a preguntas y objeciones de manera efectiva puede marcar 
una gran diferencia en tu carrera como asesor inmobiliario.

En resumen, esta sección te ha presentado algunas técnicas y habilidades clave que te 
ayudarán a manejar clientes potenciales y cerrar ventas exitosas en el mercado inmobiliario. 
A medida que adquieras más experiencia y conocimientos en el campo, podrás afinar y 
desarrollar tus propias estrategias y técnicas para manejar clientes potenciales y cerrar 
ventas exitosas.

S E C C I Ó N  3 :  U S O  D E  H E R R A M I E N TA S  D I G I TA L E S  PA R A  
E L  M A R K E T I N G  Y  L A  V E N TA  

En la era digital, el uso de herramientas digitales se ha vuelto esencial en el mercado 
inmobiliario. Desde la búsqueda y promoción de propiedades hasta la firma de contratos, 
estas herramientas te ayudarán a optimizar tu tiempo y mejorar tus resultados. A 
continuación, te presentamos algunas herramientas digitales que pueden ser útiles para tu 
carrera como asesor inmobiliario:

1. Plataformas digitales para la búsqueda y promoción de propiedades:

Hoy en día, existen varias plataformas digitales que te permiten publicar y promocionar tus 
propiedades en línea. Algunas de las más populares en México son Inmuebles24, 
Vivanuncios y Lamudi. Estas plataformas te permiten publicar descripciones detalladas y 



fotografías de tus propiedades, y también te brindan la oportunidad de responder preguntas 
y recibir solicitudes de visita.

2. Herramientas de gestión de relaciones con clientes (CRM):

Una herramienta CRM te permite gestionar y organizar toda la información relacionada con 
tus clientes y propiedades en una sola plataforma. Puedes almacenar información como el 
historial de interacciones con los clientes, las propiedades que han visitado y sus 
preferencias. Esto te ayudará a hacer un seguimiento efectivo de tus clientes y asegurarte 
de no perder ninguna oportunidad de venta.

3. Herramientas de realidad virtual y visitas virtuales a propiedades:

La tecnología de realidad virtual (VR) te permite ofrecer a tus clientes una experiencia 
inmersiva de visita a una propiedad sin la necesidad de que se trasladen físicamente a la 
ubicación de la propiedad. La visita virtual les permite ver cada detalle de la propiedad, 
desde los acabados de los interiores hasta los detalles de la zona exterior. Esto puede ser 
particularmente útil si tienes clientes que están lejos o que tienen dificultades para 
desplazarse.

4. Tecnología para realizar transacciones y firmar contratos:

En la actualidad, existen varias herramientas tecnológicas que te permiten realizar 
transacciones y firmar contratos en línea. Algunas de estas herramientas son DocuSign, 
Adobe Sign y HelloSign. Estas plataformas te permiten enviar documentos para que tus 
clientes los firmen electrónicamente, lo que acelera el proceso de cierre de una venta y lo 
hace más eficiente.

En conclusión, el uso de herramientas digitales es fundamental para cualquier asesor 
inmobiliario que quiera destacarse en el mercado actual. Estas herramientas te ayudarán a 
optimizar tu tiempo, mejorar la calidad de tu servicio y aumentar tus oportunidades de venta. 
No dudes en explorar y utilizar estas herramientas para impulsar tu carrera en el mercado 
inmobiliario.



C A P Í T U L O  4 :  L A  I M P O R TA N C I A  D E  
L A  É T I C A  Y  E L  S E R V I C I O  A L  C L I E N T E  
Como asesor inmobiliario, es importante tener una ética sólida y ofrecer un servicio 
excepcional a tus clientes. Aquí te presentamos algunos consejos sobre cómo construir 
relaciones de confianza y lealtad con tus clientes.

Construyendo relaciones con tus clientes

• Escucha activamente a tus clientes para entender sus necesidades y expectativas
• Sé empático y comprensivo, especialmente en momentos de tensión o estrés
• Mantén una comunicación abierta y transparente en todo momento

Practicando la ética en la venta de propiedades

• Siempre ofrece información precisa y veraz acerca de las propiedades que estás 
promocionando o vendiendo

• Asegúrate de cumplir con todas las leyes y regulaciones aplicables en la venta de 
propiedades

• No discrimines a ningún cliente potencial basándote en su raza, género, religión, 
orientación sexual, etc.

Manejando conflictos y situaciones difíciles con los clientes

• Sé proactívo y responde rápidamente a las necesidades y preocupaciones de tus 
clientes

• Si surge un conflicto, trata de resolverlo de manera amistosa y efectiva, buscando 
siempre el beneficio de todas las partes involucradas

• Si no puedes resolver un conflicto por ti mismo, busca la ayuda de un tercero neutral, 
como un mediador o un abogado.

Ofreciendo un servicio excepcional

• Asegúrate de estar disponible y accesible para tus clientes en todo momento
• Ofrece un servicio personalizado y enfocado en las necesidades de cada cliente
• Busca siempre exceder las expectativas de tus clientes, ofreciendo soluciones y 

opciones adicionales.

Al final, la ética y el servicio al cliente son elementos esenciales para construir una carrera 
exitosa como asesor inmobiliario. Asegúrate de enfocarte en estos aspectos en todo 
momento y de construir relaciones sólidas y duraderas con tus clientes.



Además de los consejos mencionados anteriormente, es importante tener en cuenta que el 
servicio al cliente es un proceso continuo. Es importante mantener un seguimiento con tus 
clientes para asegurarte de que estén satisfechos con el servicio que les has brindado.

Una forma de hacerlo es a través de la retroalimentación. Pídeles a tus clientes que te 
proporcionen comentarios sobre el servicio que les has brindado. Estos comentarios pueden 
ayudarte a identificar áreas de oportunidad para mejorar y a mantener la calidad de tus 
servicios.

También es importante mantener una buena comunicación con tus clientes a lo largo de todo 
el proceso de compra o venta de una propiedad. Manténlos informados sobre el progreso de 
su transacción y responde a cualquier pregunta o preocupación que puedan tener.

Otro aspecto importante del servicio al cliente es la resolución de problemas. Asegúrate de 
estar preparado para manejar cualquier problema que pueda surgir durante el proceso de 
venta o compra de una propiedad. Mantén una actitud positiva y enfócate en encontrar 
soluciones efectivas y satisfactorias para tus clientes.

Recuerda, los clientes satisfechos son una de las mejores herramientas de marketing para 
tu negocio. Cuando los clientes están contentos con el servicio que les has brindado, es más 
probable que te recomienden a sus amigos y familiares, lo que puede ayudarte a expandir tu 
base de clientes y aumentar tus ingresos.

En resumen, la ética y el servicio al cliente son elementos clave para construir una carrera 
exitosa como asesor inmobiliario. Asegúrate de enfocarte en estos aspectos en todo 
momento y de mantener un seguimiento continuo con tus clientes para asegurarte de que 
estén satisfechos con el servicio que les has brindado.



C A P Í T U L O  5 :  A D M I N I S T R A C I Ó N  Y  
F I N A N Z A S  E N  E L  M E R C A D O  
I N M O B I L I A R I O  
Ser un asesor inmobiliario no solo se trata de intermediar  en vender y comprar propiedades, 
sino que también implica la administración y gestión de un negocio. En este capítulo, te 
proporcionaremos información sobre cómo administrar y organizar tu negocio como asesor 
inmobiliario, cómo establecer tus tarifas de porcentajes de comisión y cómo desarrollar un 
plan de negocios para el largo plazo.

Administración de un negocio de asesoría inmobiliaria

La administración de un negocio de asesoría inmobiliaria requiere un enfoque sistemático y 
organizado. A continuación se presentan algunos pasos importantes que puedes seguir para 
administrar tu negocio con eficacia:

1. Define tus metas y objetivos: Define claramente tus metas y objetivos para el negocio. 
Por ejemplo, puedes establecer objetivos de venta para cada mes o trimestre, o 
establecer una meta de aumentar el número de clientes.

2. Crea un plan de acción: Una vez que hayas establecido tus objetivos, es importante 
crear un plan de acción detallado. Esto incluye la definición de las estrategias que 
utilizarás para lograr tus objetivos y establecer un cronograma de actividades.

3. Mantén registros financieros precisos: Mantén registros precisos de tus ingresos y 
gastos. Esto te ayudará a mantener una visión clara de las finanzas del negocio y a 
tomar decisiones informadas.

4. Mantén un buen sistema de seguimiento de clientes: Es importante mantener un buen 
sistema de seguimiento de clientes, incluyendo información como el nombre del cliente, 
número de contacto y detalles de las propiedades que están buscando.

5. Automatiza tus procesos: La automatización de ciertos procesos puede ahorrar tiempo 
y esfuerzo. Utiliza herramientas digitales como software de gestión de clientes y de 
gestión de propiedades para automatizar ciertas tareas.

Establecimiento de tarifas de porcentajes de comisión 

Establecer tarifas para tus servicios de asesoría inmobiliaria puede ser un desafío. El 
mercado inmobiliario en México permite establecer porcentajes que van desde un 3% a un 
7% .Aquí hay algunos factores que debes considerar al establecer tus tarifas:

1. La ubicación: Las tarifas pueden variar según la ubicación del negocio y la demanda en 
el mercado inmobiliario local.

2. Tu experiencia: Si eres un asesor inmobiliario experimentado, es posible que puedas 
establecer tarifas más altas que un asesor inmobiliario novato.

3. Certificaciones: Si eres un asesor inmobiliario certificado, significa que estas 
comprometido con tu crecimiento profesional ademas que cuentas con un documento 
oficial que así lo avala.



4. El tipo de propiedad: Las tarifas también pueden variar según el tipo de propiedad que 
se está vendiendo o comprando.

5. La competencia: Es importante considerar las tarifas de otros asesores inmobiliarios en 
el mercado para asegurarse de que estás siendo competitivo.

Desarrollo de un plan de negocios

Desarrollar un plan de negocios sólido es fundamental para el éxito a largo plazo de tu 
negocio de asesoría inmobiliaria. A continuación se presentan algunos pasos importantes 
para desarrollar un plan de negocios:

1. Analiza tu mercado objetivo: Investiga y analiza tu mercado objetivo, incluyendo las 
tendencias actuales del mercado inmobiliario, las necesidades de los clientes y la 
competencia en el mercado.

2. Define tus objetivos a largo plazo: Define tus objetivos a largo plazo para el negocio, 
como aumentar tus ventas, expandirte a nuevas áreas geográficas o diversificar tus 
servicios.

3. Identifica tus fortalezas y debilidades: Identifica las fortalezas y debilidades de tu 
negocio, incluyendo tu experiencia, habilidades y recursos.

4. Define tu estrategia de marketing: Define una estrategia de marketing efectiva que te 
permita llegar a tu mercado objetivo de manera efectiva.

5. Establece un presupuesto: Establece un presupuesto para el negocio y asegúrate de 
que estás generando suficientes ingresos para cubrir tus gastos.

6. Monitorea tu progreso: Monitorea tu progreso regularmente para asegurarte de que 
estás cumpliendo tus objetivos a largo plazo y haciendo ajustes necesarios si es 
necesario.

Conclusiones

La administración y las finanzas son elementos clave para tener éxito como asesor 
inmobiliario en México. Para tener un negocio exitoso, es importante establecer tarifas 
competitivas, mantener registros precisos, automatizar procesos y desarrollar un plan de 
negocios sólido. Si bien puede llevar tiempo y esfuerzo establecer y administrar tu negocio 
de asesoría inmobiliaria, los resultados pueden ser muy gratificantes. Con una planificación 
cuidadosa y una ejecución efectiva, puedes construir una carrera exitosa en el mercado 
inmobiliario en México.



En resumen, iniciar como asesor inmobiliario en México puede ser una carrera rentable y 
satisfactoria si se cuenta con las habilidades, conocimientos y herramientas adecuadas. En 
este ebook hemos visto los requisitos necesarios para ser un asesor inmobiliario exitoso, 
cómo conocer y aprovechar el mercado inmobiliario en México, cómo promocionar y vender 
propiedades, la importancia de la ética y el servicio al cliente, y cómo administrar tu negocio 
y finanzas.

Recuerda que el éxito en la industria inmobiliaria depende en gran medida de tu 
perseverancia, dedicación y capacidad para construir relaciones de confianza con tus 
clientes. Si estás dispuesto a trabajar duro, aprender y mejorar constantemente, y brindar un 
servicio excepcional, tienes el potencial de construir una carrera próspera en el mercado 
inmobiliario.

Espero que esta guía haya sido útil para ti y te ayude a dar los primeros pasos en tu carrera 
como asesor inmobiliario en México. ¡Mucho éxito en tu camino hacia el éxito en la industria 
inmobiliaria!

Si quieres emprender en bienes raíces y hacerlo de manera ordenada y profesional 
ofrecemos la oportunidad de formar parte de nuestra red de franquicias en México.

Puedes visitar nuestro sitio www.housemexico.com.mx o enviarnos un correo a 
franquicias@housemexico.com.mx .

http://www.housemexico.com.mx
mailto:franquicias@housemexico.com.mx
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