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the what, why & how!

Drop-dead EASY
Database

Wednesday, January 13, 2021

Eastern Central Mountain Pacific

12 Noon 11 AM 10 AM 9 AM

Join Pat Zaby, 
nationally known speaker 

and CRS instructor

What’s the best 
exercise routine?

What’s the best 
diet program?

What’s the best 
way to budget?

What’s the best 
database?

…the one you’ll use!
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A database is the information itself
and NOT the program used to manipulate it.

A sustainable database provides 

the listings and sales to run an agent’s business.

For Sale 
by Owner

Expired 
Listings

Geographic 
Farm

Open Houses

Distressed 
Properties

Sphere of 
Influence

Direct Mail

Purchased 
Leads

Social Media 
Marketing

Cold Calling

SUSTAINABLE 
PROSPECTING

Adequate size 
with sufficient 
turnover and 
appropriate 
market share

The ability to 
be maintained 
at a certain 
rate or level

4

6



Drop‐Dead EASY Database 1‐13/21

Pat@PatZaby.com | www.PatZaby.com | 972‐743‐9887x101 3

Common Agent Beliefs

• “Most of my business comes from referrals 
from past customers and people I know.”

• “I have a database of past customers and 
people I know with contact info and notes.”

• “I stay in touch with the people in my database 
on a regular basis.”

• “My friends are different.  I only have to tell 
them once that I’m in real estate.  They’ll 
remember if they need my services.”

TOMA
Your Income  =  # of contacts

Magic List

Sphere of Influence
Database

Address Book

Rolodex

Holiday List

��������	
��

Social Media
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MAGIC LIST
1. Write a list of everyone you know
2. On 3” x 5” cards, write each person’s 

name, address and phone number
3. File the cards alphabetically
4. Type a duplicate list in case the file is lost
5. Set a specific time each week to service 

the magic list four times a year either in 
person, by phone or through the mail

6. Mark the date of each contact on the card.

Critical mass is the point 
when a business becomes 
sustainable and profitable.

A database reaches critical mass 
when the repeat & referral business 
generated adequately supports the 
agent’s goals & lifestyle.
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#1 Reason for a Database/CRM

To make salespeople more productive

A database is a strategy, not a tactic.

Increase your Productivity…Lower your expenses.

Reasons for a 
Database Overhaul
• No single place to store data

• You’re losing information on 
customers/transactions

• Costs to acquire new customers 
are too expensive

• Lead conversion rates are 
deficient

• Repeat & Referral business is 
lacking

• Risk reduction protocol.
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Relationships Drive Business

67%
28%

Past Customer, Friend, Referral

Buyers

Sellers

53%41%

6%

5%

 Other   Internet

Exhibit 4‐12

Exhibit 7‐1

Total number of contacts 200

Move rate – 10% 20

Conversion – 15% 3

Average commission $6,000

Value $18,000

C
O

N
TA

C
T

A
-D

A
Y

Total number of contacts 200

Conversion – 15% 3O

Average commission $6,000

Value $180,000
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People 
You Know

People 
You Don’t

People 
You’ve Met

People You 
Haven’t Met

• More expensive to capture
• More competition

• Less expensive to capture
• Less competition

to get a new customer 
than keeping an existing customer.

MORE

It costs

5‐20%
Probably of Selling 
a New Prospect

60‐70%
Probably of Selling 
an Existing Client

Source:
Marketing 
Metrix
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Price/Trust Relationship

Buy Prospects
(lead generation & paid referrals) 

Develop Prospects
Build trust or transfer trust by 

referral or reputation

More Expensive…Less Time More Time…Less Expensive

89% of Sellers & 91% of Buyers 
say they would use their agent again or recommend them to others. 

Source – 2020 Profile of Home Buyers and Sellers ‐ Exhibit 7‐12
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The typical REALTOR®

earned 15% of their 
business from repeat 
clients and customers, 
and 20% through referrals
from past clients and 
customers. 

Source – NAR 2020 Member Profile

Actually 
DO!

35%2/3
Why does 
his happen?

FALLOUT

2/3of sellers & buyers 
have recommended their agent 

once since selling and buying 

their home in the past year.

Source – 2020 Profile of Home Buyers and Sellers

Exhibit 7‐13 & 4‐23

1/3 of sellers & buyers 
have recommended their agent 

three or more times.
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Tenure in Home

15 years expected tenure in home by buyers – Exhibit 2‐32

# of years in real estate

Average deals per year

Total Past Customers

.88 (say they’ll use you again)

Potential Repeat & Referrals

10 (average turnover in years)

Annual Repeat & Referrals

X

=

X

=

÷

=

12
12

144
.88

127
10
13

.65 (Fallout due to no TOMA)X.65
Annual Lost Sales=8.45

Median Income REALTOR® 

Open the calculator
on your phone

At $6,000 avg. commission, it’s over $50,000
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Who is in your database?

• Everyone you’ve done business with
• People who will do business with you
• People who will refer business to you
• Everyone you meet – “Mets”

Compile what you have
• Excel spreadsheets with contact info
• Address books from any email programs you are using
• Export contacts that have registered for new listings on your website
• Leads collected from Zillow, REALTOR®.com or other sources
• Export contacts from any CRM or contact manager
• People you know (local and national) – see attachment.

1. Compile a list of every past buyer and seller 
2. Address books from each email program you have 
3. Add holiday greeting lists 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. 
6. Add friends from your high school and college. 
7. If you have adult children, add the names of their close friends. 
8. Add the names of the parents of your minor children’s close friends. 
9. Add names of acquaintances of your spouse from work, friends, 
classmates, etc. 
10. Add names of people you know in civic organizations you participate. 
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11. Add names of people from your social activities. 
12. Add friends from Facebook to your list. 
13. Look at friends of your Facebook friends for people you know in 
common. 
14. If you still have a Rolodex, go through it and reconcile it.
15. Add any names from spreadsheets used for mailings. 
16. Add the names of business cards you are saving. 
17. Look at directories of organizations you belong. 
18. Professionals you do business with like doctors, accountant, etc. 
19. Real estate affiliates you do business with like title, mortgage, insurance, 
etc. 
20. Merchants that you do business with personally like cleaners, grocer, 
restaurants, etc. 

21. Contractors you do business with like painters, HVAC, and plumbers. 
22. Former bosses and co‐workers. 
23. News media who could identify you as an authority on local real estate. 
24. Out‐of‐town agents who could refer business to you. 
25. Identify “Movers & Shakers” who know what’s happening around them 
26. Add people each day as you meet them. 
27. Add people that you receive email from. 
28. Registrations at open houses (ask for email address). 
29. Offering free reports from website or blog. 
30. Subscribe to newsletter button from website or blog. 
31. Have a subscribe button on your email signature 
32. Have a subscribe button on your Facebook page 
33. Have a subscribe button on your Twitter page 
34. Friends of friends 
35. Consciously aware to add 5 names per day 
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HANDOUT
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Would you take a part‐time job for three 
days at $250 hr? …to work on your database? 

1. Christmas card list
2. Directories
3. Email address book(s)
4. Phone address book(s)
5. Mailing lists on spreadsheets (Excel)
6. Have Fiverr consolidate lists
7. Social media & relationship tabs
8. All past customers
9. Open house lists.

= $6,000x 24 hours$250/hr.

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

3%/ 100% split $149,346
3%/ 70% split $104,543

CUSTOMER
LIFETIME VALUE
How much profit you can 
expect from a given customer’s 
purchases with your brand
over the entire lifetime of that
customer.

Customer Acquisition 
& Retention Value
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1
2 3

5

Direct Mail

Email

Website

Social

SEO/PPC

Top 5 Customer Acquisition Channels Used

The path is predominantly digital

4

People don’t want 
to be in a database 
or on a mailing list…

… they do want 
to receive things 
that will help or 
entertain them.
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Helping homeowners when 
they buy, sell and all the 

years in between.

Offer a homeowner newsletter 
& explain why and what it will do for them

Why should an agent do this?

• Commitment to mission

• Provides continual service

• Builds customers for life

What would a contact receive?

• Valuable info:
• Maintenance
• Minimizing Expenses
• Manage debt & risk
• Add to enjoyment

Strategies
• Website capture form
• Market multiplier capture form 
• Facebook capture form
• Requests from lead generation sites
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Trade for 
something 
consumers want

• Info Guides

• Financial Calculators

• White Papers

• Blog

Rent vs. Own
Purchase Price

Annual Appreciation

Annual Maintenance

Annual HOA

Rent

Calculate

Add content to your website

Offer Something with every email

38

39



Drop‐Dead EASY Database 1‐13/21

Pat@PatZaby.com | www.PatZaby.com | 972‐743‐9887x101 18

Consciously 
collect 
birthdays 
and 
anniversaries 
of contacts

1. Go the Facebook 

> Friends > 

Birthdays

2. Collect info from 

every closing

3. Pay attention and 

record it in your 

database

Reconcile 
your Contacts 
with Social 
Media
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Social Media is a Database
Benefits
• Collection of information about people who know you

• Either party can post things to stay up‐to‐date with each other

• Direct message each other

• most won’t let you export the contacts but it doesn’t mean you can reconcile them

Strategies
• Like/Comment on their posts

• Reply to their comments

• Ads

• Boost posts

• Facebook Live to showcase your expertise.

Services buyers and sellers want

• How much is my home worth?
• New listing alerts
• Service providers (recommended)
• Comparable sales data

• To lower my property tax assessment
• To make a fair offer on a purchase

• Real estate review

42
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Contests can appeal to existing and new customers 
and should have a substantial give‐away.

Showcase your expertise

•Blog
•Speaker
•Webinars

•Facebook Live
•Videos 
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Email Signature

• Social media links

• Free offer

Susan Anthony

Home Valuation

In this meeting, we’ll pull information from 
property tax records and the Multiple Listing 
Service in order to indicate the fair market 
value of your home.

You’ll receive copies of this information.  We 
can also address other concerns like market 
conditions, market time as well as other 
questions.

46

47



Drop‐Dead EASY Database 1‐13/21

Pat@PatZaby.com | www.PatZaby.com | 972‐743‐9887x101 22

Home Valuation

Selling During Covid‐19

Buying During Covid‐19

Rental Investments

First‐time Buyers

A major challenge for agents is 
staying organized and following‐up 
with their customers and prospects.

Agents are much more efficient 
when their database is more than 
just a storage bin for contacts.  

The goal is to build better 
relationships to grow a business.
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16.7%
conversion

RULE OF 33
For every 12 people in your 
database that you contact 33 
times a year, you’ll have 2 
transactions.  

*Average 
commission $6,000

Contacts Units Value*

144 24 $144,000

264 44 $264,000

600 100 $600,000

900 150 $900,000

1,500 250 $1,500,000

Contact Upgrade Process

Referring 
Customer

Repeat 
Customer

1X 
Customer

Haven’t
Mets

Mets

Rule of 33
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Don’t think of a database 
as technology 
but a business philosophy.

How many people should 
be in your database…

•Everyone knows at least 
200 people

•How long have you been 
in business?

•How many sales a year do 
you make?

52
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A Database is a work 
in progress…

•Daily
•Adding Names

•Updating Information

Median Transactions
12 units

Median Income
$49,700

Marketing Expenses
5‐15% = $2,485 ‐ $7,455

Median Gross Income 

< 20 hours a week $10,000

40 hours a week $78,800

> 60 hours a week $113,900

The largest expense category for most REALTORS® 
was vehicle expenses which was $1,400.

Source – NAR 2020 Member Profile Exhibits 2‐8, 3‐13, 3‐16
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Maximize your income potential 
by spending the majority of your time at the 20% rate.

80%20%

EFFORTS RESULTS

80% 20%

INCOME

$39,760
$99.40/hr

$9,900
$6.19/hr

Pareto Principle
Median Gross Income $49,700

Average hourly work week 40

Net average hourly wage $24.85

Source – NAR 2020 Member Profile

Selecting a Database

• Simple to use

• Works seamlessly with your email

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

• Auto‐update.

?
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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
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Examples of Categories
• Friends

• Past customers

• Top 50

• Top 150

• Buyers Not Ready Yet

• Sellers Not Ready Yet

• Investors

• Referral Source

• For Sale by Owners

• Expired Listings

• Out of Town Agent

• Best Agents In Town

• Allied Professionals

• Service Providers

• Merchants

Categories are used for targeted marketing

Do you need all these features?

Address Book

Calendar

Marketing

Campaigns

ES
SE
N
TI
A
LS
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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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Annual Data 
Scrubbing

• Once a year, open each contact 
record in your database; cannot 
by delegated to an assistant

• Update Customer Info

• Consolidate Duplicates 

• Check relevance and consistency 
of categories.

5 ways to manage your contacts more effectively

Your contacts are likely a significant source of your business 
but poor contact management results in lost sales.

Keep 
Contact 
Info in 
ONE Place

Consistent 
data input 
& updates

Use the 
system 
right for 
you

Communicate 
with your 
contacts

Automate 
Tasks

1. 2. 3. 4. 5.
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Customer 
Communication 
is the principal 
reason to have a 

database

The average homeowner 
knows 10‐12 agents

• If you don’t stay in touch, 
someone else will

• People tend to do business 
with the one who appreciates 
their business.
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They don’t care how much you know 
until they know how much you care.

Resource for 
Real Estate Information

• Buying & Selling
• Maintenance
• Minimize Expenses
• Financing
• Energy Efficiency
• Taxes
• Manage Debt
• Security
• Service Providers
• Remodeling
• Rental Homes
• Insurance
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Contact Plan for Your Database
100%  Top 50% Top 25%

Digital Marketing 
Components & Frequencyfor Top‐of‐Mind Awareness

Automated
Landing Page

Aggregates Content
Additional Resources

Automated
Social Media

*Easily 
posted

Automated
Email

Newsletters, Holidays 
Special Occasions 
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Why Is It Different?

• 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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Automated eMail

Newsletters

Automated eMail

Newsletters
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Automated eMail

Holidays & Special Occasions

Infographics

Social Media
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Opens in
Landing Page

Social Media

Short stories

Videos
No extra 
charge

Social Media
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Daily Post Reminder

Social Media

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

A new browser page will open
Click on the icon you wish to post to

(Facebook personal page)
In 30 seconds, it will be on your

Facebook personal page.

Posting to Instagram

Social Media

Instagram requires
posting from your phone

In a minute, the powerful post will be 
on Instagram for everyone to see

Instagram will post to your Facebook 
personal page at the same time
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Blog
• Weekly articles

• Can be posted automatically

Social Media

Original Content w/landing page vs Curating

Don’t lose your readers 
when they click 

on one of your posts

Market Multiplier
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• Personalized landing page

Market Multiplier

• Loaded with consumer content

• Protecting your contacts

• Can be embedded into your 
website.

Market Multiplier

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 embeded into 
your website.

Financial Apps

Market Multiplier

InTouch Systems will 
consistently brand you 
as their real estate pro
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If you don’t have the time, 
resources or just don’t 
want to do it…

Let

do it for you!

Setup is EASY!!!

• Setup wizard
Setup is EASY!!!
using the step‐by‐step wizard
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1‐on‐1 Setup
We’ll take control of your 
computer and do it for you

20
In about

minutes

Setup is EASY!!!

EASY
IMPORT
Auto-Update
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Supporting REALTORS® for over 30 years

Join NOW 
to get 30‐days FREE instead of 14‐days

InTouchSystems.com

92

93


