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Ventas de vivienda por medio digital

Sy
LEOnE e I_aorre Ramirez

Gerente Ejecutivo

Estrategias Comerciales



ESTRATEGIA
DIGITAL

;. Es realmente este canal
eficiente para lograr ventas en
oroyectos sobre planos?




ASIGNACION Y EJECUCION
DEL PRESUPUESTO DE

PUBLICIDAD EN UN
PROYECTO INMOBILIARIO




ASIGNACION Y
EJECUCION

DEL PRESUPUESTO
DE PUBLICIDAD EN
UN PROYECTO

En la
fase de estructuracion

cIncluyd en su factibilidad un
presupuesto de al menos 1% del valor
de las ventas de su proyecto?

Si asigno el 1% de publicidad, ¢ Esta
contando en ese 1% con |la construccion
de su sala de ventas?

¢ Esta incluyendo ahi las herramientas
comerciales para vender digital?
(renders, recorridos, salas virtuales)?

AQUI TENEMOS UN PRIMER
PROBLEMA



S| SIASIGNE Y TENGO

DISPONIBILIDAD DEL 1%
EN MI FACTIBILIDAD,
ENTONCES ESTAMOS OK!

NO
NECESARIAMENTE

La pregunta ahora es: Desde el inicio del proyecto debe existir un enfoque

¢Q9'en 0 eJecuta : hacia el resultado, es decir, un enfoque hacia el
cComo lo ejecuta? y logro de las ventas!

cComo lo mide?



Mercadeo vs Gerencia de proyectos

. Como me va a cobrar $2° 000.000 por la administraciog
de la pauta digital?

cCOmo me voy a gastar 10 millones en una sala virtual?
¢ COMo me va a decir gue hagamos un webinar?

cComo me va a decir gue nos gastemos 2 millones
mensuales en pauta digital?

¢ Como me va a cobrar por un render un milléon y medio?




RESULTADO DE
ESTOS AHORROS
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¢EN DONDE QUEDA
ESE APARTAMENTO?

¢Y QUE AREA TENDRA
ESA TIPOLOGIA?

¢ CUANTO VALDRA EL m?2?




;. Cual debe ser entonces el
enfoque para decidir sobre un

presupuesto de publicidad en un
proyecto inmobiliario?

LA CAPACIDAD DE GENERACION DE VENTAS
DE CADA UNO DE LOS ESFUERZOS
PUBLICITARIOS

N un comprador



cQué tan eficiente es la inversion en publicidad?

Publicidad tradicional Esfuerzo o inversion promedio
Ferias Inmobiliarias > $15 millones

Stands en centfros comerciales > $7 millones

Avisos en medios iImpresos > $6 millones

Volanteo > $500 mil pesos
Hombres valla > $1,5 millones
Bonos o ganchos > $10 millones

. Cuantas ventas
Yy por qué valor?

Estrategia de Marketing Digital > S5 Millones




cComo lograr que la inversion digital sea eficiente?

Opciones tradicionales

Ferias Inmobiliarias

Stands en centros comerciales
AVisos en medios iImpresos
Volanteo

Homlres valla

Bonos o ganchos

Vil=Yelleile]a
de Resultados

Estrategia de Marketing Digital



En Marketing digital

CONVERSION

Consiste en:

lograr que un cliente prospecto
ejecute una accion en favor de
nuestro objetivo, en un ambiente
digital, ejemplo:

v’ Hacer click en una pauta o

v’ Registrarse en un evento
v' Dejar sus datos en un formulario




Pero o que
realmente nos interesa es

CONVERSION

Entendida como el conjunto de

acciones digitales para lograr gue
un cliente prospecto se vuelva

un cOomMmprador




Digamos que abrimos la puerta, y hacemos un intento

Conversion

RO

Impresiones

Slicks Naufragamos en un
LCTRd Creativo mar de términos
€ads lteracion

Copy  A/B Test desconocidos

Add
Customer Journe
Call To action ’ El enfoque debe
SEM permanecer en |os cierres

SEO




cComo lograr que la inversion digital sea eficiente?

Opciones tradicionales

Ferias Inmobiliarias Marketing Digital

Stands en centros comerciales
AvVisos en medios Impresos
Volanteo

Hombres valla

Bonos o ganchos

Leads + Leads y + leads



cComo lograr que la inversion digital sea eficiente?

77?22  $5 millones = [ M@ S 2AV/E

Leads + Leads y + leads

+ Leads @

No hay gestiéon rapida
No hay automatizacion

\_ No hay resultado

Marketing
Digital



TRABAJEMOS
CON LOS
NUMERQOS
BASICOS




Se logrd un cierre, gracias al publico
digital que vio mi publicidad!

# Cierres 1Venta

# Visitas 30 Visitas

3,35% — .

Una de cada 30 personas que
atiendo en mi sala de
Nnegocios, me compra




Se logrd una visita, gracias al publico
digital que vio mi publicidad!

# Visita 1Visita
= 10%
# | eads 10 Leads

Una de cada 10 personas que gestioné,
provenientes del publico digital qgue vio mi
pauta, fue atendida y cotizada



3,3% 10%

X
!

Tasa de conversion total

Leads gestionados a
clerres

Debo gestionar 300 leads \ 500 /LEADS
30
1

para obtener un cierre! VISITAS
CIERRES




cComo medir el resultado de un esfuerzo en

marketing digital?

# Cierres 1

Costo por Lead: $5.000
Total costo publicidad: $1.500.000

+

Costo administracion
estrategia: $2.000.000

$3 5Millones
- , 0,58%
Cuanto vendi $600Millones

$ INVERSION EN PUBLICIDAD

# LEADS 300 LEADS

PARECE MUCHO VOLUMEN

¢ Se acuerdan del 1% presupuesto de
publicidad en la factibilidad? CIERRES




¢ Como medir el resultado de un esfuerzo en

mMarketing digital?

$ INVERSION EN PUBLICIDAD PRESUPUESTO INVERTIDO
CIERRES DE MI FACTIBILIDAD
$3,5Millones O
0,58% — | '| /
$600Millones - < a O




OPTIMIBACIC
§ |



Como lograr I

gue la inversion
digital sea
eficiente




Comencemos por entender el famoso

Customer Journey

Para atraer un publico digital, debo comenzar por hacer una buena
segmentacion*y mostrar informacion relevante como:

Una redaccidon atractiva, clara y concreta en la publicidad: Copy

Una pieza grafica o conjunto de piezas graficas o audiovisuales de gran
calidad: Creativos

Una experiencia a través de todos los puntos de contacto, con especial

laglelelgcigle ERSIIREREIEReSH s elell [l & U AVE B ESPACIO DE CONVERSION DE LEIOS

Para lograr esto, les recuerdo el tema del presupuesto, el invertir en
proveedores de calidad para tener que mostrar en la publicidad digital

* Esto dejémoslo en manos de los expertos




UNO DE LOS PRINCIPALES PUNTOS DE

CONTACTO ES LA PAUTA DIGITAL

PERO ESTA DEBE IR AMARRADA
A UNA NUEVA ACCION

[ )

Un contacto a Whatsapp
\_ J
4 )

Una descarga de un pbrochure
N\ J

" Agendamiento de una video |
L lamada )

[ Visita a la sala de ventas }

¢ Pero como estamos atendiendo a ese prospecto
digital con nuestra fuerza comercial?

Es muy comun que haya un eslabdn
perdido en la estrategia digital




Es muy comun que haya un eslabon

perdido en |la estrategia digital

Independientemente si hacemos

. Una Estrategia HLEADS
hipersegmentada

#LEADS
HLEADS

1

FL

L

S

EADS™
O una Estrategias
de embudo ancho

Es decir, generacion de
Muchos prospectos con
interés en compra de vivienda




Es muy comun que haya un eslabon

perdido en |la estrategia digital

La agencia o el profesional en mercadeo, normalmente se
desgasta logrando que haya luz al final del tunel

EQUIPO
COMERCIAL

No hay una retroalimentacion para la
agencia

No hay una gestion eficiente

El asesor tradicional no esta disefado
emocionalmente para ateder diariamente
50+ contactos no presenciales




Es muy comun que haya un eslabon

perdido en |la estrategia digital

Se requiere entonces

Integracion del objetivo de |a estrategia y ejecucion con la fuerza
comercial y esto .... normalmente no ocurre

I U S
ASESOR
COMERCIAL

Se requiere también una estrategia automatizada, que reduzca la carga del
asesor

= Chatbots

Mailings automatizados

Remarketing con informacion mas relevante

Aplicativos o sala virtuales intuitivas y automatizadas

Sistemas de cotizacion automatizados

Y mil otras herramientas gue son materia de otra charla.




Hasta donde
queremaos gue esas

aCCloNes NOSs acerguen
a un clerre efectivo




Que debo esperar de
Jna estrategia digital




Colombia viene

aumentando os principales compradores de vivienda
de manera
importante |a

hoy por hoy son los millenials

digitalizacion

PERO ESTO NO SIGNIFICA QUE LAS VENTAS DE
VIVIENDA VAYAN A SER 100% DIGITALES




. Es realmente el canal digital,
eficiente para lograr ventas en
proyectos sobre planos?

O Mejor

: Es este el canal en donde

debemos enfocarnos ahora
con tanta tecnologia?




LA ESTRATEGIA EXITOSA ES



Se logran clerres

100% digitales
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