
Cómo Reactivar
Conversaciones en
WhatsApp y Volver a
Generar Citas

 Una guía práctica para profesionales inmobiliarios que quieren recuperar 
leads dormidos y convertirlos en oportunidades reales.



El Problema que Todos
Enfrentamos

 A todos nos pasa: leads que 
parecían interesados de repente
dejan de responder. No es que no 
quieran comprar, simplemente se 
enfriaron.

Pero aquí está la buena noticia: eso 
no significa que estén perdidos 
para siempre. Con el mensaje correcto, puedes 

recuperar más del 40% de tus
leads dormidos

40%
Conversaciones 

reactivables



¿Por Qué se Enfrían los Leads?
 

 
Solo sintieron que les querías vender, no que realmente 
entendías sus necesidades.

 
Sienten que no necesitan decidir ahora. No hay presión ni 
motivo inmediato para actuar.

Antes de escribirles, necesitas entender qué los desconectó. Solo así podrás reconectar de forma efectiva.

El cambio de mentalidad clave: En lugar de "te quiero vender", piensa "quiero ayudarte a tomar una buena decisión".

 
Simplemente nadie les escribió a tiempo o en el momento 
adecuado.

 
Los saturaste con fotos, precios o PDFs sin dar tiempo para 
procesar.

Falta de urgencia

Mala conexión emocional Falta de seguimiento

Demasiada información



La Fórmula para Reactivar Conversaciones
Toda reactivación exitosa debe tener tres partes clave que trabajen juntas:

 
Haz referencia a la charla anterior o al 
motivo inicial de contacto. Demuestra que 
recuerdas quién es y qué buscaba.

 
Ofrece algo nuevo que valga la pena 
contestar: información relevante, una 
oportunidad o un recurso útil.

"Hola [nombre], estuve revisando las opciones que me comentaste la última vez. Justo ahora tenemos una alternativa que
encaja mejor con lo que buscabas. ¿Te gustaría que te la muestre?"

 
Facilita una respuesta simple como "sí" o 
"no". Haz que responder sea fácil y natural.

01
Reconexión emocional

02
Motivación y valor

03

Cierre con pregunta directa



 
 

Evalúa a Quién Vale la Pena Reactivar

Notodos los contactos merecenel mismo esfuerzo.Prioriza
inteligentemente:

Leads que ya habían mostrado interés real: pidieron información,

llenaron formulario o vieron propiedades

Contactos con los que tuviste conversaciones significativas

Personas que mencionaron planes específicos o plazos concretos

Evita perder tiempo con quienes nunca interactuaron o solo

respondieron monosílabos.

Consejo práctico: Haz una lista corta de 20 a 30 contactos para comenzar. La calidad siempre supera a la cantidad.



Tres Tipos de Mensajes de Reactivación

Mensaje de Valor
 

Mensaje de Oportunidad
 

Mensaje de Conexión
Buscas retomar la conversacióncon
empatía genuina.

"Hola [nombre], hace unas semanas 
habíamos platicado sobre encontrar 
una propiedad en [zona]. Solo quería 
saber si sigues con ese plan o ya 
pausaste la búsqueda."

 Ofreces informaciónnueva, útil o
exclusiva que realmente les ayude.
"Hola [nombre], acabamos de
actualizar nuestra guía con precios
por m² en las mejores zonas de
CDMX. ¿Quieres que te la envíe para
que compares opciones?"

Creas urgencia o novedad sin
presionar demasiado.
"Hola [nombre], justo esta semana
bajó el precio de uno de los
departamentos que te mostré.
¿Quieres que te pase los detalles?"



Las Claves del Tono y el Valor

 Evita mensajes robóticos
 

Añade Valor Antes de Pedir Algo

 

Usa un tono humano
 "Hola, le enviamos información de nuestros inmuebles.

¿Desea agendar cita?"

Esto suena automático, frío y genérico. No genera conexión 
emocional.

"Hola [nombre], vi que hace un tiempo te interesaban 
opciones en [zona]. ¿Quieres que te actualice con lo más
nuevo que acaba de salir?"

Natural, personalizado y conversacional.

Comparte un recurso gratuito o un dato relevante que los posicione como asesor, no como vendedor:

Guía con precios actualizados por 
zona

Calculadora para saber cuánto 
podrían invertir

Video explicando cómo evaluar 
una buena inversión inmobiliaria

"Hola [nombre], acabo de subir un video donde explico cómo detectar si un desarrollo en preventa vale la pena o no. ¿Te lo paso 
por aquí?"



Ejemplos de Mensajes Según Escenario

 Si nunca respondió
después de dejar
sus datos

Si habló contigo pero
se detuvo la
conversación

Si mostró interés pero
no concretó
"Hola [nombre], recuerdo que
estabas evaluando invertir en
[zona]. Algunos de nuestros
clientes que dudaban en ese 
momento hoy ya están 
recibiendo ingresos por 
rentas. ¿Quieres que te
muestre un ejemplo real?"

Si quieres reactivar
sin presión
"Hola [nombre], espero que
estés muy bien. Solo quería
saludarte y saber si sigues con
el plan de invertir en 
propiedad este año o prefieres 
esperar un poco más. Te leo :)"

“Hola [nombre], vi que hace
un tiempo te interesaron los
departamentos que tenemos 
en [zona]. ¿Te gustaría que te 
mande las opciones 
disponibles hoy? Han 
cambiado bastante desde la 
última vez."

"Hola [nombre], ¿cómo
estás? Me acordé de la
propiedad que habíamos
comentado 
hace unas semanas. Justo 
acaba de salir una 
oportunidad muy similar con 
mejor ubicación. ¿Quieres
que te la comparta?"



Plantilla de Mensajes Lista para Usar
 

Regla de oro: Siempre cierra con una pregunta simple para facilitar la respuesta. Nunca termines solo mandando
información.

Copia, adapta y personaliza estos mensajes según tu contexto:

Tipo de mensaje

Valor

Ejemplo listo para copiar 

"Hola [nombre], tengo una guía con precios actualizados por zonas de CDMX. ¿Quieres 
que te la envíe?"

"Hola [nombre], hay una propiedad que acaba de bajar $200,000 en [zona]. ¿Te paso la 
ficha?"

"Hola [nombre], hace unas semanas me dijiste que querías invertir este año. ¿Sigues 
con ese plan?"

"Hola [nombre], vi tu mensaje antiguo y pensé en ti porque acaba de salir algo que 
encaja justo con lo que buscabas."

Oportunidad

Seguimiento

Reconexión



Mide, Ajusta y Mejora

 

25%

Cómo saber si funciona

3 4

2

Envía 10 mensajes al día

Selecciona 20-30 contactos

 

Sistema de etiquetas recomendado:

Tasa de respuesta objetivo

 

Mide y ajusta

Elige el tipo de mensaje

Si más del 25% responde, tu mensaje está funcionando bien

Si no alcanzas ese número, prueba cambiar la pregunta final o el gancho de valor.

Reactivar no es insistir. Es darle una segunda oportunidad a una conversación que se enfrió, con empatía, valor y estrategia.

Aplica estos mensajes con constancia y verás cómo tu WhatsApp vuelve a llenarse de respuestas y citas. El éxito está en la consistencia, no en la perfección.

 Interesado de nuevo - Respondió positivamente

Esperando respuesta - Mensaje enviado sin respuesta aún

No interesado - Dejó claro que no quiere seguir

Tu Plan de Acción
1



EAGLE FUNNEL

AGENDA UNA CITA DE  EVALUACIÓN GRATIS

¿Quieres que te ayudemos a aumentar
tus citas calificadas cada mes?

https://calendly.com/angelzahidre1/inmoads?month=2025-11
https://calendly.com/angelzahidre1/inmoads?month=2025-11
https://calendly.com/angelzahidre1/inmoads?month=2025-11

