CÍRCULO 2  y CRM — “Público objetivo (Desconocido)”
(Ya es gente con perfil inmobiliario: quiere, podría, o está mirando)
Objetivo
Convertir “interesados” en contactos identificados (nombre + WhatsApp) y comenzar el 8x8.

¿Qué es 8x8? 
8x8 = 8 toques en 8 semanas para que un contacto nuevo pase de “te vi” a “confío en vos”.
Ejemplos de 8 toques (uno por semana):
1. WhatsApp: guía o recurso prometido
2. WhatsApp: tip corto relacionado a su interés
3. Mensaje IG: “¿Buscás en X zona o Y?”
4. WhatsApp: video de 30s con consejo
5. Llamada breve (2–3 min): “solo para entender tu plan”
6. WhatsApp: “alerta” de oportunidad (si compra) o “error común” (si vende)
7. WhatsApp: mini encuesta (1 pregunta)
8. CTA fuerte: “¿Agendamos 15 minutos esta semana?”
Qué hacer (acciones)
· Cada nuevo lead entra en Excel y se activa 8x8.
· Usás WhatsApp como canal principal.
Checklist “¿Es lead?” — 5 casillas
✅ Es LEAD (entra al Excel + 8x8 S1) si cumple 3 de 5 (y siempre incluyendo la #1).
1. ☐ Tengo un medio de contacto directo
(WhatsApp/teléfono o chat donde realmente me responde)
2. ☐ Mostró interés explícito
(pidió info, precio, guía, valoración, visita, o escribió “GUIA/VALOR/PLAN”)
3. ☐ Respondió al menos 1 vez
(hay interacción real, no solo un like)
4. ☐ Me dio un dato mínimo
(zona / rango / plazo / ambientes / m² / motivo)
5. ☐ Me dio permiso implícito o explícito para seguir
(“sí, pasame”, “ok”, “avisame”, o acepta recibir opciones)

Decisión rápida
· ✅ LEAD = #1 + (cualquier 2 de las otras 4)
→ Cargar en Excel + 8x8 S1
· ❌ NO LEAD (si no cumple #1 o no llega a 3/5)
→ Queda en Activación (CTA simple: GUIA/VALOR/A-B)

Ejemplos (para enseñar)
· “Solo me siguió” → ❌ No lead (Activación)
· “Me escribió VALOR y me pasó ambientes” → ✅ Lead (8x8 S1)
· “Me contestó una historia pero no me dejó WhatsApp” → casi lead, pero falta #1 → Activación hasta obtener contacto

Cómo se ve en tu CRM (una línea)
· Si es lead: Próxima acción = 8x8 S1
· Si no es lead: Próxima acción = Activación


Cómo hacer (simple con WhatsApp)
· Crear Mensajes rápidos (plantillas)
· Usar Etiquetas: “Nuevo lead”, “8x8 Semana 1…”, etc.
· No spamear: mensajes cortos, útiles, con pregunta.
Cuándo
· Cada semana 1 toque por 8 semanas (si responde, se acelera).
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