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Where is your next sale 
coming from?

Pat Zaby, CCIM, CRS
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Which database program you’re using is not as 
important  as who and what is in it!

1

2



Where is your next sale coming from?
Pat Zaby, CCIM, CRS

4/16/20201

www.InTouchSystems.com
972‐743‐9887 x 101 | Sales@InTouchSystems.com 2

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Don’t think of a 
database as technology 
but a philosophy of 
business.
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Less than 40% of REALTORS® 
have any kind of database

The 40% earn 

251% more 
than the 60% 

without a database.

‐ contact manager
‐ address book
‐ scraps of paper

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Database

3

4



Where is your next sale coming from?
Pat Zaby, CCIM, CRS

4/16/20201

www.InTouchSystems.com
972‐743‐9887 x 101 | Sales@InTouchSystems.com 3

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Being productive while connecting with othersConnecting with others while being productive 

Shift from “Selling”

“People don’t care what you know, 
until they know how much you care!”

to “Marketing”

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

88%
of buyers/sellers 
say they would use 
their agent again

But…only
12‐29%
do!

But…only
12‐29%
do!

The reason is 
not having a 
list  of past 
customers 
and not
consistently 
staying in 
touch.

Source: Profile of Buyers & Sellers
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The typical seller has 
recommended their agent 
once & 32% have 
recommended their agents 
three or more times since 
selling their home in the 
past year.  

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

50% of agents will lose
9 sales this year because they 
don’t consistently stay in touch with 
their past customers & friends! 

What are 9 sales worth to you?
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“If you don’t have a database, you 
are not serious about this career; 
you are a hobbyist.” Larry Kendall, Ninja Selling

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Scalability – the ability to deliver high 
quality at high volume

To have a high level of income and a life, 
you can’t achieve scalability without a 
database!

Low‐volume REALTORS®, trying to grow their 
business, will often become overwhelmed and 
experience burn out without a database

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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RESIPP
Real Estate
Sales Income
Protection Plan

$

$100 for every name of someone 
you know, added to your database 
in the next 48 hours.

100 names = $10,000
200 names = $20,000

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.comwww.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com 3% Appreciation

Today 10 years 20 years 30 years

Sale
Listing 
& Sale

Listing
Listing 
& Sale

$300,000

$403,175

$604,762

$812,750

$1,219,125

$1,638,402

Total Value   $4,978,215

$149,346
3%/ 70% split $104,543

3%/ 100% split

6 transactions
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Value of Adding Names

Added names to your database 200

Move ratio 15%

Sales 30

Transaction sides 60

Share 10%

Transactions 6

Average commission $8,000

Value of adding names $48,000

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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TOMA
Your Income  =  # of contacts

Top of Mind Awareness affects conversion ratio
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Rule of 33

People You Know Sales 16.7%

Conversion 
Rate

Annual Transactions

Contacts

50

300

TOMA

@

Touches per year
multi‐channel

=x

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Rule of 33

Transactions are proportional 
to the number of contacts in the database.
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Remaining Top of Mind 
is critical during this crisis

• Valuable content keeps you relevant  

• Build community, bring value and educate your audience

• Non‐selling, checking‐in and genuinely concerned about how they’re doing. 

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Purposeful Touches
relevant content branding you a real estate professional

• Newsletters

• Social Media Posts

• Holiday greetings, reminders, special 
occasions

• Annual Advisory

• Tax assessment challenge

• New listing alert – FYI

• Referrals – allied professionals & out 
of town REALTORS® 

• Service Providers Recommendations.

Helping homeowners 
when they buy, sell and  all the years in between
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Friends
Past Customers
Family

Lead Generation
Open House
Cold Calls

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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Conversion Ratios
Cold Direct Mail 2,000:1

Cold Internet Lead Generation 1,600:1

Cold Phone Solicitation 500:1

Door Knocking 100:1

Personal Contact with Friends 50:1

Ad Calls 25:1

Sign Calls 20:1

Open Houses 15:1

Walk‐ins 10:1

Past Buyers 9:1

Past Sellers 4:1

Referrals 3:2

19

20



Where is your next sale coming from?
Pat Zaby, CCIM, CRS

4/16/20201

www.InTouchSystems.com
972‐743‐9887 x 101 | Sales@InTouchSystems.com 11

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

What’s the Difference?

• Strangers

• In the market but not necessarily 
ready to buy/sell

• Must establish trust

• Lower conversion ratio

• Higher cost to acquire

• Less likely to receive referrals.

• People you know

• Probably not in the market 
currently to buy/sell

• Established trust

• Higher conversion ratio

• Lower cost to acquire

• More likely to receive referrals.

Top of Mind AwarenessTop of Mind Awareness
Lead GenerationLead Generation

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

…one way to sell a consumer something in the 
future is simply to get their permission in advance.

SETH GODIN
AUTHOR OF PERMISSION MARKETING
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If you changed companies, 
how would you let people know?

• How long would you wait before 
you told them?

• Would you only tell them once?

• Would it be important to tell 
them what you can offer now 
that you couldn’t before?

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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How do you keep track of the people you know? 

• Email program(s)

• Phone
• Contact manager(s)

• Excel spreadsheet
• MLS – listing alerts

• Address book
• Yellow tablet
• Rolodex
• Loose business cards
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Contact
Managers

Marketing Programs

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Finding & Adding Contacts
1. Compile a list of every buyer and 

seller you’ve had transactions 
with since you’ve been licensed.

2. Address books from each email 
program you have

3. Add your holiday greeting list of 
friends and relatives

4. Export the people registered from 
your MLS new listings 
announcements

5. Add people you know from your 
church or place of worship.

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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Building Your Database
Your holiday card list

Your relatives

Your friends

Your past customers

My listing alert

Mailing lists in spreadsheets

Business cards

Rolodex

Email address book(s)

Email Inbox/Sent

Cell phone address book

Your neighbors

Your former neighbors

Your classmates from 
school/college

Search friends of your FB friends 
for people you know

Spouse’s friends

Spouse’s email address book(s)

Email Inbox/Sent 

Spouse’s cell phone address book

Spouse’s classmates from 
school/college

Spouse’s associates from work

Spouse’s associates from former 
employment

Spouse’s social circles

Spouse’s civic clubs

The parents of your children’s 
friends

PTA rosters

If your children are grown, their 
friends

Your church members

Members in your social circles –
golf, 

Members in your civic clubs

Friends and associates from 
former employment

Professional’s you do business 
with

Merchants you do business with

Real estate affiliates you do 
business with

Checklist is in 
your handouts

Reconcile 
your Contacts 
with Social 
Media
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Excel spreadsheet

CSV (Comma delimited) (*.csv)

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Collecting Contact’s Info

Essential Information

• Contact info – address, phones, 
emails, socials media

Additional Information

• Family – names, dates, pets

• Occupation – employer, title, longevity

• Recreation – hobbies, restaurants, 
wines, sports, vacations

• Dreams – goals, 2nd home, rental 
homes, college

• Real estate – info on what they own.

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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Selecting a Database

• Simple to use

•Works seamlessly with your email

• Syncs with your phone
• Online/Offline
• Collaborative learning
•Multiple users.

?
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Keep It Simple

• Less categories
• Less fields
• Less functions
• Focus on what matters. “Perfection is achieved not 

when there is nothing more to 
add, but when there is nothing 
left to take away.”

Antoine de Saint‐Exupery 
French philosopher

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Do you need all these features?

Address Book

Calendar

Marketing

Campaigns

ES
SE
N
TI
A
L

O
P
TI
O
N
A
L
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Essential Information
• Name(s)
• Address(es)
• Phone(s)
• Email(s)

Additional Information
• Picture
• Family names
• B‐days & Anniversaries
• Social media 
• Company/occupation
• Real estate owned (in notes)

Notes – date and record 
conversations

Categories

Friends

Past Customers

Family

Investors

Prospects

Out of Town Agents

Allied Professionals

Service Providers

Categories

Categories

Outlook

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Essential Information
• Name(s)
• Address(es)
• Phone(s)
• Email(s)

Additional Information
• Picture
• Family names
• B‐days & Anniversaries
• Social media 
• Company/occupation
• Real estate owned (in notes)

Notes – date and record 
conversations
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Customer 
Communication 
is the principal 
reason to have a 

database

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

They don’t care how much you know 
until they know how much you care.

37

38



Where is your next sale coming from?
Pat Zaby, CCIM, CRS

4/16/20201

www.InTouchSystems.com
972‐743‐9887 x 101 | Sales@InTouchSystems.com 20

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

41% of consumers say they rarely 
receive relevant content

57% say agents fail to provide 
comprehensive list of service 
offerings

Source: Yes Marketing

> 80% 
of an agent’s 
business comes 
from repeat and 
referral customers

Source: NAR Member Profile

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Multi‐channel/Multi‐touch
Communications
• Digital marketing

• email 

• social media

• Print ‐ postcards

• Hand‐written notes

• Phone calls

• Face‐to‐Face
• Lunches/dinners
• Customer appreciation 
events

@

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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Every Time You Talk to 
a Person

• Open their contact record

• Quickly scan the notes 

• Verify email address & add 
others

• Try to complete or update info 
in the fields

• Make a dated note about what 
you talk about

• Schedule a follow‐up. 

When You’re Not At 
Your Computer…
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Talk to the People in Your Database

• No other marketing tactic has a 
higher Return on Investment

• Start with the people you know
• Top 50
• Past customers

• Friends
• Neighbors

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Phone Scripts – Someone Special

“I’ve been thinking about you lately and realized it has 
been a while since we’ve spoken and thought I’d give you a 
call.  How are you doing?”

Using the FORD formula (Family, Organization, Recreation, Desires),

ask a questions that will get them talking about something 
that’s important to them.
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Phone Scripts – Service Provider #2

I’m curious…do you have any home projects coming up?  
(listen & respond favorably)  You might know this; we work 
with an exceptional group of service providers and would be 
happy to share a recommendation.”

www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com

Phone Scripts – Household Inventory

“Recently, I heard about a person who filed an insurance claim 
who wasn’t as prepared as they could have been.  The house 
was covered but an issue came up with the personal 
belongings.  The adjustor wanted receipts or an inventory of 
the personal belongings which unfortunately, the homeowner 
didn’t have.  
If you don’t have a current inventory, I can send you one that 
you can document with pictures.  Let me confirm that I have 
your current email address.”
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• May know social media
• May not know real estate
• May not write in your voice
• Takes time to supervise

• Knows real estate
• May know how to write
• May not know social media
• May not know graphic arts
• Time better spent selling

• Expert qualifications
• No management
• Effective design
• Price efficient

DIY HID DIFY
Do It Yourself Hire It Done Do It For You

Digital Marketing 
Components & Frequency

Newsletters – 26
Holidays –12

Change Clocks – 2
Birthday/Anniversary ‐ 2

Automated 
Email

Automated 
Social Media

Automated
Landing Page

240

240

240

240*
52

• Avoid Linking Away 
• Aggregates Content

• Additional
Resources

for Top of Mind Awareness

* Not automated but very easy
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What Makes It Different?
• Transcends buying and selling to owning

• The consistent theme is
“Helping people be better homeowners” 

• Content is always fresh and up‐to‐date

• Pat Zaby develops all the content.

BBA in Real Estate – University of North Texas
CCIM, CRB, CRS
Past President – REALTORS® National Marketing Institute
Past President – Residential Real Estate Council
National Speaker/Instructor – 40+ years

Helping homeowners when they buy, sell and all the years in between.
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Upload your contacts –
we’ll send your newsletter
• At a frequency you choose

• Single topic

• Short sentences

• Short paragraphs

• Easy to read/Easy to understand

• Modify title or content

• Choose from multiple templates

• Match to your company colors.

eMail

Newsletter Features

• Hyperlinks for more information

• Goes directly to you landing page

• Buttons link directly to your 
website

• Custom newsletters for any topic 
you want.

Make other services available

eMail
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Holidays

• You decide whether a specific 
card goes out or not

• You’ll be reminded just before 
they go out to your contacts

eMail

Reminders,
Birthdays, Anniversaries

• Change Clock ‐ Spring Forward

• Change Clock ‐ Fall Back

• Happy Anniversary

• Happy Birthday

• Thank you

eMail
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Listing promotion
Pre‐designed, ready to use 
templates

Personalize with listing 
information, picture & 
description

Push them out to your contacts 
already in the system.

eMail

Customer Events 

Personalize with your date and 
locations

• Shredding event
• Easter
• Trick or Treat
• Movie Night

• Picnic Event
• Pie Give‐away
• Santa Pictures

eMail
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infographics

Social Media

short stories

Social Media

Opens in
Landing Page
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Daily Post Reminder

• In 30 seconds, you’ll have it on 
your Facebook personal page

• Each day, you’ll receive an email  
reminder, click on icons

• A new browser page opens

• Click on the social media icon you 
wish to post to (Facebook 
personal).

Social Media

Posting to 
Instagram
Instagram requires you post 
from your phone

In less than a minute, you can 
have the powerful InTouch content 
on Instagram and simultaneously 
send it to your Facebook personal 
page.
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Blog

• Can be posted automatically

• 52 articles a year

Social Media

Original Content w/landing page vs Curating

Don’t lose your readers 
when they click 

on one of your posts
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Market Multiplier

• Personalized landing page
• Loaded with consumer content
• Protecting your contacts
• Can be embedded into your 
website.

Information Guides

Market Multiplier
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• 18 different apps 
frequently used in 
articles

• Consumers can input 
their own numbers

• Get their answers
• Prints with your 
contact info

• Can be embed into 
your website.

Financial Apps

Market Multiplier

If you don’t have the time, 
resources or just don’t 
want to do it…

Let

do it for you!
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Setup is EASY!!!

• Intuitive Recognition

• Setup wizard

• 1‐on‐1 Setup Appointment who 
can take control of your computer

• Easy import & Auto‐update from 
Google/Outlook

• Custom color sets for major 
companies and franchises.

EASY
IMPORT

Auto-Update

Click HereClick Here

InTouchSystems.com
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www.PatZaby.com | Pat@PatZaby.com
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