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La fórmula básica del modelo económico del 
agente de bienes raíces millonario

Para vendedores Para los compradores

%

Citas para listados de vendedores Citas para listados de compradores

Tasa de conversiónTasa de conversión

Tasa de conversiónTasa de conversión

Listados de vendedores tomados Listados de compradores tomados

(Listados de) vendedores vendidos (Listados de) compradores vendidos

Promedio de comisión/
Tarifa del vendedor

Promedio de comisión/
Tarifa del compradores

Ingresos brutos por 
concepto de vendedores

Ingresos brutos por 
concepto de compradores

Ingresos brutos totales 

Gastos

Ingresos netos

Commissions are not set by law or practice and are fully negotiable. There is 
no commission standard and pricing will vary by agent and market conditions. 
Nothing in this book is meant to set, establish, or suggest any particular commis-
sion rates, fees, or practices.



© 2025 Rellek Publishing Partners, Ltd. All rights reserved.

El modelo estratégico para generar prospectos 
y establecer relaciones

Público general
«por conocer»

Grupo meta
«por conocer»

Grupo de
«conocidos»

Recursos 
aliados 

Individual

33 toques

12 directo

8 x 8

Prospección y
Marketing

Su estrategia: Generar prospectos y atraer
personas hacia sus círculos cercanos
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Ingresos por  
comisión bruta

(6 millones) 
$180,000

(10 millones) 
$300,000

(16.7 millones) 
$500,000

(26.7 millones) 
$800,000

(40 millones) 
$1,200,000

Costo 
de ventas*

21,000 21,000 100,000 250,000 350,000

Beneficio  
bruto

159,000 
88%

279,000 
93%

400,000 
80%

550,000 
69%

850,000 
71%

Gastos
59,300 
33%

93,000 
31%

152,500 
31%

238,000 
30%

344,000 
29%

Ingresos  
netos

99,700 
55%

186,000 
62%

247,500 
50%

312,000 
39%

506,000 
42%

* Presupone que el costo de ventas incluye costos de oficina o divisiones, comisiones o salarios 
pagados a los agentes de compradores o de vendedores que le ayudan en el negocio, regalías y 
honorarios de referencia.

** Todos los porcentajes se han redondeado al porcentaje más cercano.

Commissions are not set by law or practice and are fully negotiable. There is 
no commission standard and pricing will vary by agent and market conditions. 
Nothing in this book is meant to set, establish, or suggest any particular commis-
sion rates, fees, or practices.
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DETALLE DE GASTOS

1. Salarios
20,000 
11.1%

36,000 
12%

65,000 
13%

100,000 
12.5%

144,000 
12%

2. �Generación de 
prospectos

18,000 
10%

30,000 
10%

50,000 
10%

80,000 
10%

120,000 
10%

3. Ocupación
1,500 
0.8%

2,500 
0.8%

3,000 
0.6%

4,000 
0.5%

5,000 
0.4%

4. Tecnología
4,000 
2.2%

4,500 
1.5%

7,500 
1.5%

12,000 
1.5%

18,000 
1.5%

5. Teléfono
2,600 
1.4%

3,000 
1%

5,000 
1%

10,000 
1.3%

12,000 
1%

6. Suministros
1,800 
1%

3,000 
1%

5,000 
1%

8,000 
1%

12,000 
1%

7. �Educación/ 
Cuotas

1,800 
1%

2,000 
0.7%

5,000 
1%

7,000 
0.9%

12,000 
1%

8. Equipos
3,600 
2%

6,000 
2%

6,000 
1.2%

8,000 
1%

12,000 
1%

9. �Vehículo/ 
Seguro

6,000 
3.3%

6,000 
2%

6,000 
1%

9,000 
1.1%

9,000 
0.8%

Todos los porcentajes expresados en % de ingresos brutos. Estos datos son aproximados y se han 
redondeado a la décima más próxima.
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Flujo de caja básico del modelo económico del
agente de bienes raíces millonario

$700,000 total de costos de ventas
$700,000 gastos de operación

$1 millón de dólares de ingresos netos

Ingresos por comisión bruta 
de ventas de listados

$1.2 millones

Ingresos por comisión bruta
de ventas de compradores

 $1.2 millones

Costo de ventas 
de listados
$100,000

Costo de ventas 
de compradores

$600,000

Total ingresos por 
comisión bruta
$2.4 millones

Commissions are not set by law or practice and are fully negotiable. There is 
no commission standard and pricing will vary by agent and market conditions. 
Nothing in this book is meant to set, establish, or suggest any particular commis-
sion rates, fees, or practices.
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– $700,000 Gastos de operación

$1 millón de dólares de ingresos netos

Modelo organizativo del agente de bienes raíces millonario

GENERACIÓN 
DE PROSPECTOS

Total anual de ingresos 
por comisión bruta

$2.4 millones

Total costos de ventas
– $700,000

Total de ingresos brutos
$1,700,000

Citas de listados 
308.76/año o 25.73/mes

Listados firmados
246.96/año o 20.58/mes

Listados vendidos
160/año o 13.33/mes

Ingresos por comisión 
bruta de las ventas 

concretadas de listados 
$1.2 millones

Costos de ventas de 
especialista de listados 

$100,000

Las comisiones no están fijadas por la ley ni por la práctica y son totalmente negociables. No existe una comisión 
estándar y los precios varían según el agente y las condiciones del mercado. Nada de lo contenido en este libro 

pretende fijar, establecer o sugerir comisiones, tarifas o prácticas concretas.

$7,500 comisión/tasa 
promedio de listado

Tasas de conversión 
de 80%

Tasas de conversión 
de 65%

Acuerdos de 
compradores firmados

199.56/año o 16.63/mes

Ventas concretadas de 
compradores

160/año o 13.33/mes

Costos de ventas de 
especialista de compradores 

$600,000

Ingresos por comisión 
bruta de ventas concreta-

das de compradores
$1.2 millones

$7,500 comisión/tasa 
promedio de comprador

Tasas de conversión 
de 80%

Tasas de conversión 
de 65%

Citas de compradores
306.96/año o 25.58/mes

Commissions are not set by law or practice and are fully negotiable. There is 
no commission standard and pricing will vary by agent and market conditions. 
Nothing in this book is meant to set, establish, or suggest any particular commis-
sion rates, fees, or practices.
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Agente
(director general)

El modelo organizativo del agente de bienes raíces millonario

Director
administrativo y

de marketing

Agente
principal de

listados

Especialista
de vendedores

Coordinador
de prospectos

Gerente
de listados

Coordinador de
transacciones

Ayudante
general

Asistente

Personal de
telemarketing Especialista

de compradores

Especialista
de compradores

Especialista
de compradores

Especialista
de compradores

Especialista
de compradores

Especialista
principal de

compradores


