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Inbound Marketing Inmobiliario

Inbound Marketing para el sector inmobiliario es una guia basica para comunicar qué
es Inbound Marketing y cémo pueden beneficiarse las empresas inmobiliarias de la
metodologia.

Para su correcta implementacion, se aconseja el uso de software de Inbound Marketing y
del asesoramiento profesional de una agencia de marketing especializada en la
metodologia Inbound.

Contenidos
1 Compradores y vendedores ante el proceso de compraventa inmobiliaria

o 1.1 ;Cémo es el comportamiento de los usuarios online?

o 1.2 Lainmobiliaria en el Proceso de bisqueda de vivienda
2 Inbound Marketing en el Marketing Inmobiliario
3_Desarrollo de una estrategia de Inbound Marketing

o 3.1_1.Identificar a los buyer personas

o 3.22.Generar un plan de contenidos

o 3.33.0ptimizacién y difusién de los contenidos

o 3.4 4. Gestién del Embudo de Ventas.

4 El proceso de compra en el Inbound Marketing inmobiliario
o 4.1 Consideracién

o 4.22.Busqueda activa de Informacion

o 4.3.3.Conversién

o 4.44.Recomendacién

5_El contenido en el Inbound Marketing inmobiliario

6_Segmentacidn en cada fase del proceso de compra inmobiliaria
o 6.1 _Construir reconocimiento

o 6.2 Diferenciarse de otros competidores
o 6.3 Incrementar las ventas o cierres

EBook “Inbound Marketing Inmobiliario”. Urbaniza Interactiva S.A.


https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Compradores_y_vendedores_ante_el_proceso_de_compraventa_inmobiliaria
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Como_es_el_comportamiento_de_los_usuarios_online
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#La_inmobiliaria_en_el_Proceso_de_busqueda_de_vivienda
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Inbound_Marketing_en_el_Marketing_Inmobiliario
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Desarrollo_de_una_estrategia_de_Inbound_Marketing
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#1_Identificar_a_los_buyer_personas
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#2_Generar_un_plan_de_contenidos
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#3_Optimizacion_y_difusion_de_los_contenidos
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#4_Gestion_del_Embudo_de_Ventas
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#El_proceso_de_compra_en_el_Inbound_Marketing_inmobiliario
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Consideracion
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#2_Busqueda_activa_de_Informacion
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#3_Conversion
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#4_Recomendacion
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#El_contenido_en_el_Inbound_Marketing_inmobiliario
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Segmentacion_en_cada_fase_del_proceso_de_compra_inmobiliaria
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Construir_reconocimiento
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Diferenciarse_de_otros_competidores
https://www.inmoblog.com/?p=33332&preview=true#Incrementar_las_ventas_o_cierres

urbaniza

o
o
F
o
£
[

COMPRADORES Y VENDEDORES ANTE EL PROCESO DE COMPRAVENTA

INMOBILIARIA

Un comprador de vivienda tiene diferentes formas de informarse acerca del proceso de
compra de vivienda.

La informacion sobre la oferta inmobiliaria esta disponible en Internet, a través de diversas
fuentes.

Ademas, se puede conseguir informacion sobre factores que influyen en su decision de
compra, como

informes de precios de la vivienda,

densidad de la oferta de viviendas en su zona,

tiempo de permanencia de viviendas en venta,

servicios que ofrece la zona,

nivel de seguridad,

accesos a zonas verdes,

centros educativos,...

En cuanto al propietario que quiere vender su vivienda, también dispone de mucha
informacién para plantearse realizar el proceso por él mismo, con

datos recientes sobre la actividad del mercado inmobiliario en su zona,

precios medios de viviendas vendidas,

tiempo medio de venta de viviendas,

tendencia de los precios y previsiones,

herramientas de valoracién automatica de propiedades,

aplicaciones para crear reportajes fotograficos, videos y visitas virtuales,

modelos de documentos y contratos,...

Las inmobiliarias han dejado el punto de informacion de viviendas en venta y en alquiler de
la zona, para pasar a ser empresas de asesoramiento que guian al consumidor a su
objetivo, ofreciendo seguridad y compromiso durante todo el proceso.

Las inmobiliarias ya no son las Unicas que disponen de la informacion, pero si son

las especialistas que saben gestionar esa informacién y tomar las decisiones apropiadas
en funcion de las necesidades y deseos de sus clientes.

Para que el consumidor acabe confiando la gestion de la compra de su nueva vivienda en
una inmobiliaria, ésta debe haber planificado unas acciones de marketing inmobiliario,
encaminadas:

a atraer su atencion,

a mantener su interés con informaciéon de valor,

a demostrar la validez de sus servicios y a permitir el acuerdo,

es decir, convertir usuarios en busca de informacién en clientes e incluso fans que
recomienden a la inmobiliaria en su circulo de influencia.

;COMO ES EL COMPORTAMIENTO DE LOS USUARIOS
ONLINE?

La irrupcion de Internet ha transformado la forma de buscar informacién y relacionarse.

El usuario no se conforma con las caracteristicas del producto o servicio que necesita; busca
revises, opiniones y experiencias independientes de otros usuarios, sobre ese producto o
servicio, pero también sobre la empresa y/o la persona que ofrece el servicio

Ademas de la informacién basica de los inmuebles, se demanda informacién precisa, actual y
detallada, como una comparativa del precio medio por metro cuadrado del inmueble con
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respecto a otros similares en su misma zona, los servicios de la zona, la estimacién del coste de
la reforma, la previsualizacion de las estancias con una decoracién virtual,....

Los usuarios miran en las redes sociales qué hace la empresa o el profesional, cémo es su
reputacion, la relacién con otros consumidores y clientes.

Utiliza herramientas especificas que le ayudan a comprender mejor cada fase del proceso.

No se quiere quedar al margen y prefiere participar en la evolucion de su gestion, solicitando a
la empresa que le acompafie, transparencia y compromiso.

LA INMOBILIARIA EN EL PROCESO DE BUSQUEDA DE
VIVIENDA

Segun datos de la NAR, en su estudio sobre Tendencias generacionales de Compradores
y Vendedores (2017), los agentes inmobiliarios siguen siendo una parte fundamental en el
proceso de busqueda de vivienda, constituyendo la segunda fuente de informaciéon mas
usada para los compradores de vivienda.

La duracion del proceso de busqueda de vivienda, es diferente en funcion de la edad de
los compradores. El rango habitual es de 11 a 27 meses, considerando todas las etapas,
desde aquella en la que el consumidor apenas esta evaluando la posibilidad de comprar o
vender una vivienda. En ese momento, también se puede influir en el consumidor, no es
necesario esperar a que empiece una buasqueda activa.

El rango de edad de 37 a 51 afios (Generacién X) es la que mas tiempo dedica, 12
semanas, siendo la media 10 semanas. De media para todas las generaciones, el nimero
de viviendas visitadas en un afio, es de 10.

Las generaciones mas jovenes, encontraron la vivienda adquirida, mayoritariamente a
través de Internet. EI 90% utilizaron internet para sus blsquedas iniciales de informacion,
para comprar o vender vivienda. Inversamente, las generaciones de edad avanzada,
normalmente encontraron la vivienda a través de un agente inmobiliario.

También se encuentran cambios generacionales en la forma de afrontar las visitas a las
viviendas, consultar al especialista y analizar financieramente el proceso.

Infografia “Tendencias en el comportamiento de compradores y vendedores ante el proceso de
compraventa inmobiliaria. NAR 2017*”:
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INBOUND MARKETING EN EL MARKETING INMOBILIARIO
De las 4Ps del marketing tradicional, la que mas visiblemente ha cambiado, es la P de la
publicidad tradicional.

Donde antes se hacian anuncios “push” en prensa, radio, televisién, ahora se ha pasado a
una forma de comunicacién “inbound”, en la que antes de vender, la empresa educa al
consumidor, lo guia en su decisién de compra y deja que sea el propio cliente el que elija
el momento de ponerse en contacto, consultar y contratar.

La principal herramienta sigue siendo la web inmobiliaria, como centro de la actividad
online de la inmobiliaria, donde ofrece informacion y atencion al cliente.

De esta forma, se generan relaciones y se refuerza la identidad de marca, pasos previos
necesarios para conseguir convertirnos en referentes para nuestro publico potencial.

La metodologia Inbound resulta muy efectiva en el Marketing Inmobiliario, ya que el
proceso de compraventa es largo y el valor de un inmueble es elevado, lo que requiere
una gran responsabilidad, demostracion del valor de los servicios ofertados y capacidad
para cerrar acuerdos.

La estrategia en Inbound Marketing se centra en atraer, convertir, cerrar y deleitar a tu
audiencia.

DESARROLLO DE UNA ESTRATEGIA DE INBOUND MARKETING

1. IDENTIFICAR A LOS BUYER PERSONAS

El buyer persona es el prototipo de cliente objetivo; para definir a esa representacion de un
grupo de clientes objetivos, debemos responder a estas cuestiones:

;Qué es lo que busca?

¢Qué necesita (o cree que necesita?)

¢;Cudles son sus dudas, miedos, bloqueos?

;Qué objecién manifiesta?

(En qué momento de la fase de compraventa se encuentra?

Conocer qué tipo de vivienda busca, cuales son los principales motivos por los que quiere
comprar o vender, su ubicacion geografica, edad, sexo, situacion familiar, la situacion
economica (nivel de ahorro, capacidad de endeudamiento), donde ha buscado
informacién, en quien confia, qué aspectos le producen temor y cuales son los ideales, nos
ayudan a conectar con esa persona, en el lugar y momentos adecuados, con el contenido
mas relevante y la propuesta de venta éptima.
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Esa recreacion de tu cliente objetivo, con su informacion sociodemografica, patrones de
conducta, motivaciones y objetivos, es sobre la que se monta la estrategia de Inbound
marketing.

2. GENERAR UN PLAN DE CONTENIDOS

Para un servicio de asesoramiento, como el inmobiliario, es necesario contar con las
respuestas a cualquier pregunta del usuario, en cada una de las fases del proceso de
compraventa.

Una vez definidos los buyer persona, resulta mas facil crear la informacion que responda a
todas sus inquietudes, ademas de ofrecerle informacion de valor afiadido que todavia no
se habia cuestionado.

La planificacién de contenidos nos permite crear un calendario, asignando a cada target la
informacion relevante, en el lugar y en el momento propicios, que derive en una accion
parte del usuario:

ofrecer sus datos de contacto,

descargar una guia para compradores o vendedores de vivienda,

solicitar una visita,

pedir un estudio financiero o

una entrevista para la firma del contrato de exclusiva compartida.

3. OPTIMIZACION Y DIFUSION DE LOS CONTENIDOS

Contar con una web inmobiliaria o un blog inmobiliario, es esencial para poder incorporar
los contenidos generados, organizarlos y dotarlos de la identidad de tu marca corporativa
ylo personal.
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Ademas de técnicas SEO, que permiten la correcta indexacién y difusion de contenidos en
buscadores, se pueden aplicar técnicas SEM y SMM, para que el contenido, inicialmente
alojado en medios propios como la web y el blog, se distribuyen de forma segmentada a
usuarios en:

paginas de buscadores,
paginas web de contenido,
perfiles en redes sociales,
grupos y foros de debate,
contenido multimedia,...

Muchos contactos Vs Contactos cualificados

4. GESTION DEL EMBUDO DE VENTAS.

El usuario que ha llegado por primera vez a una web inmobiliaria, esta en un lugar superior
del embudo o tunel de ventas. El hecho de que haya llegado a través de un enlace en un
portal inmobiliario, un anuncio o una busqueda organica en buscadores, cualifica de
diferente manera al usuario, posicionandole en un lugar diferente del embudo.

Que el mismo usuario vuelva a la web, consulte una o varias propiedades, pida descargar
una guia o directamente llame para concertar una visita con un agente, en la oficina o a la
vivienda de su interés, hace que su posicion en el funnel varia y, por lo tanto, las acciones
y los contenidos que debemos ejecutar y mostrar .

Segun estudios de Market Leader*:

el 90% de los usuarios realizan una bisqueda online durante el proceso de compra de una
vivienda.

el 85% llevé a cabo una investigacién online visitando la web de la inmobiliaria.

el 75% se registra en una web para recibir alertas sobre los inmuebles en los que puede estar
interesado.
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EL PROCESO DE COMPRA EN EL INBOUND MARKETING INMOBILIARIO
Comprender como es el ciclo de vida del proceso de compraventa inmobiliaria, permite
conocer mejor al cliente e influir positivamente en cada una de las fases por las que
atraviesa.
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El proceso de compraventa se divide en 4 fases:

. CONSIDERACION

El consumidor considera la posibilidad de comprar o vender, no lo ha decidido pero
consciente o inconscientemente, busca informacion, de momento general.

Debido a que es una inversion o desinversion econémica importante, los compradores y
propietarios se toman su tiempo en esta fase, de aproximadamente un afio, ya que resulta
fundamental para conocer a fondo la oferta y demanda existente en el mercado, la
tendencia, las previsiones y los problemas que pueden encontrarse.

Para ello se sirve de todas las fuentes de las que puede disponer como articulos, informes,
redes sociales, buscadores, infografias, etc.

Las empresas deben ofrecer el contenido que capte la atencién del usuario y
difundirlo donde el publico objetivo esté buscando la informacion.

Las cuestiones habituales que surgen en esta fase de considerar la compra o venta
inmobiliaria:

(Es un buen momento para comprar/vender?

¢Qué tipo de vivienda quiero comprar?

(A qué tipo de comprador me debo dirigir para vender?

:Qué zonas es la mas apropiada?

(A qué distancia quiero tener el colegio/trabajo/gimnasio/centro de salud,...?
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Estas consideraciones tienen un proceso largo de maduracion; adelantar las respuestas,
para que las encuentren cuando tengan esa necesidad, es un punto a favor de la
inmobiliaria, para cuando llegue el momento en el que el consumidor decida consultar con
una agencia.

Es posible que ni siquiera el consumidor considere la posibilidad de comprar o vender,
pero hay sefiales que ayudan a descubrirlo: un nuevo trabajo en otro lugar diferente al de
la residencia habitual, un cambio de pareja, una exposicion publica en redes de una
situacion incomoda en su vivienda actual.

No es sencillo detectar a las personas en ese momento, pero lograrlo significa aumentar
exponencialmente las posibilidades que esa personas sea un futuro lead.

2. BUSQUEDA ACTIVA DE INFORMACION

El usuario ya ha considerado la opcion de comprar o vender, ha iniciado el proceso y
ahora busca informacién detallada, para analizarla antes de tomar una decision.

Ya ha decido donde le interesa comprar, el tipo de vivienda, ha visto precios de viviendas
similares.

Ahora necesita datos mas especificos, como:

qué propiedades estan disponibles,

si puede permitirse la compra de las viviendas que le gustan en ese entorno,

qué opciones de financiacién tiene disponibles,

como es el vecindario y os servicios de la zona.

Pueden pasar 6 meses desde que inician esta busqueda activa hasta que deciden dar el
siguiente paso y contactar con un agente inmobiliario.

Saben que necesitan conocimientos y experiencia que no poseen, pero todavia no es
momento de comprometerse con un profesional inmobiliario.

Puede que ya hayan llegado a la web de la inmobiliaria, leido un articulo sobre cémo
comprar o vender en la zona, o incluso que se haya suscrito para recibir alertas de nuevas
viviendas.

Las personas estan mas a gusto navegando por una web de una agencia, en la que
pueden ver a los asesores que trabajan en ella, que en un portal donde se juntan
propiedades de diversas fuentes.

Es el momento en el que la inmobiliaria debe incrementar su presencia online, para ser
alcanzada en cualquiera de las busquedas que hagan los usuarios, sean portales
inmobiliarios, consultas en buscadores, preguntas en foros, peticion de recomendaciones
en rede sociales.

Generar contenido que satisfaga a tus clientes, de forma educativa e informativa, facilitara
el posicionamiento del mismo en los buscadores.
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Aqui, como en otras fases, las palabras clave son fundamentales; su delimitacién y
priorizacion, permite que el contenido sea mas acorde con lo consultado por los usuarios.

Una vez superado el miedo a contactar con profesional, surgen nuevas dudas que el
consumidor necesita aclarar:

;Qué posicidn tiene el agente en el mercado?

¢;Cuantas viviendas ha gestionado dltimamente?

;Conoce al detalle el mercado inmobiliario en la zona que me interesa?

;que recomendaciones me ofrece para mi presupuesto y mis objetivos?

;(como puede acelerar el proceso?

Lo que mas les importa a los compradores y vendedores, en un profesional inmobiliario es:

su honestidad y capacidad de generar confianza,
— conocimiento dela zona,

reputacion

En este momento, lo que hace falta es estar disponible para responder rapidamente a las
cuestiones, .ofrecer respuestas con criterio, basadas en la experiencia, cualificacién e
informacion

3. CONVERSION

Al tratarse de una venta en la que el comprador realiza una gran inversion, debemos poner
a su disposicion toda la informacion necesaria y facilitarle al maximo el proceso.

El cliente esta dispuesto a comprar o a vender, siente desconocimiento sobre la parte que
queda del proceso, le atemoriza pensar que puede no ser un buen negocio.

La informacidn que es necesaria tener preparada, corresponde a las respuestas a estas
necesidad que tiene el cliente en la cabeza:

(cudles son los hitos en el proceso de compraventa?

(Cémo va a negociar con la otra parte?

:Como vas a ser la inspeccién de la vivienda? ;Y la obtencién del certificado energético?
(Como mejorar mi posicién frente a otros compradores/vendedores?

;Qué ocurre si hay alguna clausula no adecuada en el contrato de compraventa?
;Cuando va a durar el proceso?

¢Cuando podré mudarme? ;Cuando podré recibir el dinero por la venta?

Es el momento de desplegar la experiencia, saber guiar al cliente durante el proceso,
proporcionar recursos a los que él no tiene alcance, tranquilizar mediante
recomendaciones de clientes anteriores, centrarse en los objetivos del cliente.

En el caso del propietario, ayuda mucho realizar la valoracion profesional de su vivienda,
ensefarle el plan de marketing para alcanzar a compradores cualificados, el proceso de
seleccion de esos compradores y aclarar términos legales y dudas sobre tramites,
documentacion y contratos.

Si esta fase se ha realizado adecuadamente y la experiencia del usuario ha sido positiva,
la siguiente fase estd encaminada:
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4. RECOMENDACION

Si en los tres pasos anteriores el cliente se ha sentido protagonista, cuidado y ‘especial’ es
muy probable que se convierta en un fan de la inmobiliaria y le apetezca compartir su
experiencia en redes sociales, lo que mejora la reputacion.

La experiencia del cliente nace desde la primera interaccion y se fortalece con las acciones
realizadas durante el proceso, hasta la conversion y mas alla, porque es conveniente
mantener el contacto, para conseguir referidos de forma constante.

Ademas de asegurar la fidelidad del cliente para su proxima compraventa, en 10 o 15
afios, necesitamos hacer lo siguiente, para que nos recomiende:

usar herramientas de automatizacion, para seguir en contacto,

enviar resumenes del mercado y del valor de su vivienda,

saludar en redes sociales,

enviar algun detalle fisico (tarjeta de felicitacion, bombones, flores,...

pedir las recomendaciones.

Este punto final es importante, porque muchos clientes satisfechos no saben o no se
acuerdan de como generar una recomendacion.

Hay muchas vias de recomendacion, ofrece la mas facil y comoda para cada cliente.

® o-E-u-0-0 =

Engage in the customer journey, %
not just the transaction

inmoblog.com

Engancha a los consumidores durante el proceso de compraventa, no sélo en el cierre
Seducir y atraer al cliente ofreciéndole toda la informacién que necesita es clave en todo
proceso de Inbound Marketing.

EL CONTENIDO EN EL INBOUND MARKETING INMOBILIARIO

Dependiendo del target prioritario para cada empresa, el contenido que se debe preparar
es distinto.

Una inmobiliaria que esté en la misma calle que otra, puede necesitar contenidos
completamente diferentes a los de su competencia.

No hay un contenido prototipo para cualquier inmobiliaria.

El tipo de cliente al que se dirija,

el tipo de inmueble preferencial que se trabaje con propietarios,
la zona en la que se tenga influencia,

la capacidad y recursos para generar contenidos,

el uso de herramientas tecnolégicas
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el asesoramiento especializado o la falta de él,..
todo influye para determinar el contenido que puede y debe generar la inmobiliaria.

Algunos tipos de contenido basicos para Inbound Marketing aplicado al sector inmobiliario:

Experiencia de clientes o casos reales de éxito, similares a los del cliente con el que estemos
trabajando.

Guias sobre la ciudad y sus barrios.

Consejos para vender o comprar en una zona.

Cuestionarios para recoger preferencias detalladas.

Reportajes fotograficos, videos, tours virtuales, home staging real o virtual, decoracién
simulada en realidad aumentada,....

Simulacién financiera de la compra o venta de la vivienda.

Los cambios tecnolégicos juegan un papel determinante en el sector Real Estate. Sin dejar
de lado el trato humano de los agentes inmobiliarios, el implementar estrategias de
Inbound Marketing te ayudara a adaptarte a las nuevas corrientes del mercado
inmobiliario.

Las claves para sacar el maximo partido al marketing digital aplicado al sector inmobiliario
y aquellas estrategias que afectan a la hora de aplicar el inbound marketing al sector de
Real Estate:

SEGMENTACION EN CADA FASE DEL PROCESO DE COMPRA INMOBILIARIA
CONSTRUIR RECONOCIMIENTO

Ademas de Captar la atencion de compradores y propietarios, se persigue construir una
buena reputacién, un reconocimiento como el experto inmaobiliario de la zona.

Para conseguirlo, es necesario segmentar a la audiencia mediante:

criterios demograficos (edad, sexo, estado parental, ubicacién),
agrupacion por afinidad, intereses comunes
acceso a contenido relacionado

DIFERENCIARSE DE OTROS COMPETIDORES

Para Influir en la consideracion y demostrar que se ofrecen servicios Unicos y propuestas
diferentes a las de empresas similares, la segmentacion del target pasa por:

Definir Audiencias personalizadas por afinidad,
seleccionar palabras clave,
desarrollar temas de interés para las personas en el proceso de compra.

INCREMENTAR LAS VENTAS O CIERRES

Para dirigir al consumidor hacia acciones que deriven en conversion:

audiencias similares,
remarketing general y de producto.
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Fases del Inbound Marketing y targeting de usuarios: concienciacion, consideracion, accién de
compra o contratacion

*Imagenes, datos y gréficas originales: Hubspot, Market Leader, Google Courses, NAR
Research
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Una agencia de marketing online, especializada en Inbound Marketing y en Marketing
Inmobiliario, puede ofrecerte:

Asesoramiento en la estrategia de marketing digital para tu inmobiliaria

Considerar la mejor opcién entre las diferentes herramientas tecnolégicas

Implementar la herramienta, formar a los usuarios e integrarla con herramientas existentes
(Web, Blog, CRM, email marketing, SEM,...)

Definicion de buyer personas y seleccion de los més relevantes

Creacion de flujos de trabajo automatizados

Desarrollo de contenido relevante, mediante blog, web, landing pages, CTAs, formularios,
acciones en redes sociales, emailing.

Calendario de contenidos para mostrar al usuario, en el contexto adecuado (micro-momentos)
Difusién de los contenidos y monitorizacion de conversaciones

Informes de consecucion de objetivos, ROI, cuadros de mando.

CONTACTO

César Villasante

cesar@urbaniza.com

902 180 654
Inmoblog.com

Urbanizainteractiva.com

Reservados todos los derechos. No se permite la reproduccion total o parcial de esta
obra, ni su incorporacion a un sistema informdtico, ni su transmision en cualquier
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autorizacion previa y por escrito de los titulares del copyright. La infraccion de dichos
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