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El “marketing” en la venta Expansion

de viviendas

5 de diciembre de 2007

Las inmobiliarias sacan la varita magica

Presupuesto de las inmobiliarias .
{Abracadabral Las inmobiliarias han sacado su varita magica para convertir en ventas su stoc

i ivi n momento en el que la demanda echa el freno. El
para marketing k de viviendas,en u q

ue adquieran uno de los pisos de esas promociones que los expertos

sector ha encontrado més formulas que los meros descuentos para animar a los clientes a q
No contesta No sabe del sector auguran que se tardara tiempo en vender.
14% . “Menos de
Mas de 1millén
6 millones de euros ) )
de euros 12% Estimado amigo:
Ent . . e PR . .
6 .”Entre i3 El parén de las ventas en el sector inmobiliario esta obligando a las empresas promotoras a buscar y estudiar nuevas férmulas para captar
3y dme' e‘f,’:f,i de euros compradores. Si hace unos aihos con una caseta a pie de obra se podian vender sobre plano todos los pisos de una promocion, ahora es bien distinto.

En este sentido, quienes estan ganando la partida son los departamentos comerciales y de marketing. Aunque es dificil cuantificar los incrementos
de presupuesto que se han producido en estos departamentos, lo cierto es que se han convertido en prioritarios para las promotoras.

Acciones mas valoradas
por las inmobiliarias
Valoracion de o a1o

Conceptos que antes eran secundarios, como marca, publicidad y canales de venta, son ahora prioritarios. De hecho, la diversificacion de los

Formacion N 9 canales de venta (establecimientos de venta propios, internet y venta telefénica, agencias, franquicias, grandes distribuidores) se ha convertido en
Facilidade;ods:v;::ﬁ: =§’89 una de las estrategias comerciales mas importantes. Los servicios de atencion al cliente y servicios postventa también se han revelado como
Pisos piloto [N 8,7 fundamentales a la hora de vender pisos.
Atencion al cliente [ 8.5
Garantias [ 84 Y, si hasta hoy era tradicional observar cdmo en ferias inmobiliarias las compaiias ofrecian descuentos, trasteros, viajes, garajes o coches si
Documentaciénpc'ﬂmg'r‘iiaj = ;’23 los clientes cerraban la compra de la vivienda durante el certamen, ahora la estrategia va mas alla y las empresas del sector intentan hacer regalos
Otras 8 mas adecuados a las necesidades de la demanda. Ayudas hipotecarias, posibilidades de alquiler con opcién de compra asi como de recomprar el

Canales informativos [l 7.8
Ofertas / promociones Jll 7.8
Creatividad oficina [ 7,6 .. . ) ) . L. . . . )
Servicios extras | 7,5 Expansion Conferencias, conscientes de la importancia de estos temas y tras el éxito obtenido en convocatorias anteriores, ha organizado,

el préximo 6 de mayo, el lll Encuentro Especializado sobre Marketing Inmobiliario en el que tendra la oportunidad de resolver todas sus dudas sobre
cémo afrontar desde el punto de vista del marketing y la comercializacion el actual momento de ralentizacién al que se esta enfrentando el sector,
de la mano de los mejores expertos.

piso afios mas tarde y, por supuesto, descuentos.

Fuente: Real Estate Marketing

entro al que no
deben faltar:

En la seguridad de que este encuentro sera de su interés, y esperando saludarle con motivo de este acto, reciba un cordial saludo,

o S,,Q&Qm() A Soledad Ayala

Directora de Programas

. Promotoras inmobiliarias

—Director de Marketing

_Director Comercial Martes, 6 de mayo de 2008 Agenda:
~Director de Ventas 9.15 | ¢Como afrontar desde el punto de vista comercial y de 16.00 | La diversificacion de los canales de venta como estrategia
_Director de Residencial marketing el actual momento de crisis del sector inmobiliario? comercial
e 1215 [ ¢Cual esta siendo la estrategia de Promhogar ante el nuevo 17.00 |La atencion al cliente, la calidad y el servicio postventa,
. Consultoras Inmobiliarias . —— q o . . - -
entorno inmobiliario? La apuesta por el marketing directo la gran asignatura pendiente del marketing inmobiliario
—Director de Marketing 13.15 | Los estudios de mercado como clave para analizar la demanday  18.00 [Nuevas posibilidades de venta, marketing y comercializacion
ajustarla a las necesidades del cliente a través de medios digitales

—Director de Residencial
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8.45 Recepcion de los asistentes y entrega de la 9.15 Mesa Redonda: m ;Como esta afectando la crisis al mercado de
documentacion vivienda vacacional?
¢Como afrontar desde el punto m ;Cual esta siendo la apuesta de Hercesa ante
9.00 Saludgy b;em:n;da a ca;g? del presidente de vista comercial y de marketing el parén inmobiliario? ;Qué resultados esta
y moderador de la jornada: | | .. | obteniendo?
. Luis Corral el actual momento de crisis de
. Luis Corra = .
H iliarin? Dia. Chus de Miguel
Consejero Delegado sector inmobiliario? : 8 |
FORO CONSUITORES Directora Comercia
m ;Como se esta viendo reflejada la crisis del GRUPO GANTE
sector en los presupuestos destinados al
departamento de marketing? D. Julio Villalobos
20dejuliode2007 gl MUNDO - PROFESIONALES m ;En qué segmento esta siendo mas acusada Director de Marketing
la ralentizacion? RESTAURA
El marketing, necesario para mejorar las ventas m ;Como estan variando las estrategias de venta b, Rafacl Valderrabano
El sector inmobiliario atraviesa momentos en gue resulta y marketing de las empresas promotoras? ] it
imprescindible agudizar el ingenio de sus estrategias de m ;Funcionan las nuevas estrategias, como el Director de Promocion
l F:ketin Estas se han revelado como una via fundamental fichaie d ; | | METROVACESA
Imaara alig; |a ralentizacion de la demanda y afiadir nuevos Ichaje de personajes populares, 10s
Elienfes. Asi, el estudio Planner — Asprima zo|o7fpone él:; descuentos, los regalos, las financiaciones, etc.? D. José Manuel McClure
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?pfrr::ltaasrsi:naovga?oras mas proactivas y centradas en la un periodo como el actual? GRUPO LAR
dci)\r/ersiﬁcacién de los canales deventaa través de est[ategias ® ;Qué herramientas promocionales ha puesto
multicanal, asi como en el POSLCi(Smai"'e_;‘;‘i)ierleiiggzg:‘ en marcha Metrovacesa y qué resultado le esta Dfia. Susana Garcia Boyano
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11.30 Coloquio y preguntas

11.45 Café

1215 ¢Cual esta siendo la estrategia de
Promhogar ante el nuevo entorno
inmobiliario? La apuesta por el
marketing directo
D. Javier Reguart

Director Comercial y de Marketing
PROMHOGAR

13.00  Coloquio y preguntas

1315  Los estudios de mercado como clave
para analizar la demanda y ajustarla
a las necesidades del cliente

v Introduccién a la investigacién y el analisis
del mercado

m ;Qué esy en qué consiste la investigacion
y el anélisis del mercado?
m jQuién realiza esta funcion?
m jCuando se lleva a cabo?:
— En el proceso de compra de suelo
— En la definicién del producto

— Enla comercializacién
— Otros casos

v Ejecucién del estudio
m Fuentes de informacion
m No estructurada: interna (ventas, costes) o
externa (publicaciones, noticias, boletines
sectoriales)
m Estructurada

a. Técnicas cuantitativas
m Estudios de oferta

m Estudios de demanda: cuestionario
m Otras: paneles, omnibus

b. Técnicas cualitativas

m Focus Groups

m Observacion: pseudocompra — Mystery
Shopping

m Otras: test de concepto, test publicitario...

m Préximos pasos. Futuro de la investigacion
de mercados en este sector

D. José Olivares Paret

Responsable de Analisis de Mercados del
Departamento de Marketing

ACCIONA INMOBILIARIA

14.00  Coloquio y preguntas

14.15 Almuerzo

16.00 La diversificacion de los canales
de venta como estrategia
comercial

m ;Cuales son los principales canales de venta
del mercado inmobiliario?
— Establecimientos de venta propios (oficinas
comerciales)
- Internety venta telefénica
- Agencias
- Franquicias
— Grandes distribuidoras
m ;Cual es la inversion necesaria para cada una
de ellas?
m jPara qué tipo de producto es mas idéneo cada
canal?

D. Francisco Esquinas
Director General Comercial
VALLEHERMOSO

16.45  Coloquio y preguntas




1700 La atencion al cliente, la calidad m El papel de la domética - Producciones 3D

. . i6 ' i - F j
y el servicio postventa, la gran m La gestion de las quejas y reclamaciones oiiomo.rItaJes

. A - — Animaciones
asignatura pendiente del D. Pedro Mufioz _ Videos virtuales

. . T Direct
marketing inmobiliario recor ,
ACERTA POSTVENTA D. Gonzalo Ortiz

Hace un par de afos, el 22% de las empresas Socio Fundador
consultadas externalizaba la gestion de postventa, GLOBALIZA

frente al 78% que la realizaba por si misma. Hoy, 17.45 Coloquio y preguntas
nos encontramos con la proporcion inversa: el 70%

Diia. Laura Ravés
y el 30% respectivamente, explica Javier Garcia

Monsalve, consejero delegado de Acerta Postventa, | 18:00 Nuevas pOSib“idades de venta, Directora Comercial
aludiendo a un informe de la compaiia. Segun marketing y comercializacion a EL XUT PRODUCCIONS
dicho estudio, un servicio especializado de as d dios digital

postventa ofrecido por las empresas promotoras través de medios Iglta es D. Sergio Ortega

puede reducir el nimero de reclamaciones de los

compradores hasta la mitad. m ;Qué nuevas posibilidades se estan abriendo ::I)\;\I’Z(C]t:ll\fl DE SINTESIS DIGITAL (150)
desde el punto de vista del marketing
m La creacion de valor anadido a las viviendas inmobiliario a través de los portales de
como férmula de atraer al cliente internet? 19.15  Coloquio y preguntas
m Personalizacién de la vivienda: zayuda alahora m ;Qué estan demandando las promotoras
de comercializar el producto? para diferenciarse del resto del mercado? 19.30 Fin de la jornada
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Expansién Conferencias

Avda. de San Luis, 25. 28033 Madrid
Tel.: 902 99 6100 » Fax: 9133732 01
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Indique su asistencia a este evento p
formalizar su reserva

% HOTEL ADLER
_ Teléfono de Reservas: 91426 32 21

HOTEL ADLER Consulte precio especial

CELEBRACION DE LA CONFERENCIA

Fechay lugar de celebracion:

Madrid, 6 de mayo de 2008

Sala de Conferencias Recoletos

¢/ Pinar, g (esq. c/ Maria de Molina). 28006 Madrid
Tel. 902 99 6100

¢Qué incluye la cuota de inscripcion?

Documentacion, almuerzo y cafés. Certificado Acreditativo.
Descuentos por grupo

Inférmese de nuestros descuentos por grupo (tres o mas personas)

LE RECORDAMOS QUE LA ENTRADA A ESTE ACTO UNICAMENTE ESTARA GARANTIZADA S| EL PAGO
DE LA CONFERENCIA ES REALIZADO ANTES DE LA FECHA DE SU CELEBRACION. PLAZAS LIMITADAS.

Cancelaciones
- Siusted no puede asistir, tiene la opcion de que un sustituto venga en su lugar,
comunicandonos sus datos al menos 24h antes de la Conferencia.

- Para cancelar su asistencia envienos un fax al menos 24h antes de la Conferencia.
En este caso serd retenido un 10% en concepto de gastos administrativos.

- En caso de no cancelar la inscripcion o hacerlo en menos de 24h, no serd
reembolsado el importe de la conferencia.

Documentacion

Si no puede asistir y desea disponer de la documentacion de esta Conferencia,
haga su reserva enviando el boletin de inscripcion al fax 9133732 01.
Junto con la documentacion del curso, se hara entrega a los participantes en el cursoy a los patrocinadores

del mismo de un listado donde figuren el nombre, apellido y empresa de los asistentes. Si no desea que su
nombre figure en tal listado, haganoslo saber antes de la celebracion del curso.

INTERCONTINENTAL
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nH Teléfono de Reservas: 914410015
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Consulte precio especial

Al asistir a las conferencias organizadas por
Unidad Editorial, S.A. durante el aio 2008,
obtendra un descuento del 35%, en los vuelos
de Iberia, sobre tarifas completas en Turista.

Ventajas fiscales asociadas a esta Conferencia

La cuota de inscripcion de esta Conferencia constituye un gasto fiscalmente deducible
tanto para empresas, Impuesto sobre Sociedades, como para profesionales, en el
calculo del rendimiento neto de actividades econdmicas, IRPF

Al mismo tiempo, puede beneficiarse de una deduccion en la cuota integra de
ambos impuestos, por el 5% de su importe.

BOLETIN DE INSCRIPCION

U si, deseo inscribirme a MARKETING INMOBILIARIO
Madrid, 6 de mayo de 2008
Precio por inscrito:

Precio:1.020 € +16% IVA
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1.200 € +16% IVA
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(Arellenar en caso de no coincidir los datos del asistente con los datos de facturacion)

EMPRESA CONTACTO (Nombre y apellidos)

DIRECCION

POBLACION CP PROVINCIA

CIF TENO. CA-C_INMOBILIAR
Sus datos de caracter personal van a ser incorporados a un fichero cuyo responsable es Unidad Editorial, S.A., con domicilio en la Avda. de San Luis, 25.
28033 Madrid, con la finalidad de remitirle informacién sobre otras conferencias y cursos de Expansion Conferencias, sobre los productos de Unidad
Editorial, S.A.y ofertas comerciales de aquellas entidades con las que Unidad Editorial, S.A. llegue a acuerdos con tal fin, asi como informacion sobre

Firma: los productos de los patrocinadores o colaboradores de la Conferencia, incluyendo el envio de comunicaciones comerciales por e-mail. En caso de que

no desee recibir informacion publicitaria, marque las siguientes casillas:

O No deseo recibir informacion de terceros

O No deseo que mis datos se cedan a los patrocinadores o colaboradores que aparecen identificados en el folleto de la Conferencia.

O No deseo recibir informacion publicitaria por e-mail.

En cualquier momento podra ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacion y oposicion, escribiendo a la direccion indicada. Ayidenos a
mantener dichos datos actualizados comunicandonos cualquier modificacién que se produzca en los mismos.

Forma de pago

[ Transferencia o ingreso bancario: Titular: Unidad Editorial, S.A.
- BSCH. Cédigo y nuimero de cuenta: 0049/1500/08/2310153383
- BBVA. Codigo y nimero de cuenta: 0182/3999/39/0102800009
Imprescindible: Incluir referencia "EXPC C_INMOBILIAR"

[T Cheque Bancario. Enviar a: Expansion Conferencias. Avda. de San Luis, 25. 28033 Madrid
Cheque extendido a nombre de Unidad Editorial, S.A.

O Tarjeta de Crédito: (CIvisa  [IMastercard  [JAmerican Express [ Diners
Titular:

NeTaeta: | | | [ | [ [ [ [T 1 1]]
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[] Estoy interesado en recibir informacion sobre la documentacion de esta Conferencia
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