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1. TITULO DE LA INVESTIGACION

Tendencias del Marketing Inmobiliario utilizadas en portales virtuales que inciden

en la compra de inmuebles.



2. OBJETO DE LA INVESTIGACION

Tendencias del marketing inmobiliario en portales virtuales.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢,Cudles son las tendencias del Marketing Inmobiliario, utilizadas en portales

virtuales que inciden positivamente en la compra de inmuebles?

3.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

En la Ciudad de Medellin en cuanto al tema del marketing inmobiliario se emplean
medios tradicionales, como lo son el volanteo en los semaforos, en donde la
persona encargada de repartirlos sélo los introduce por la ventanilla del carro con
el afan de terminar todos los que tiene que repartir, pero en ningdln momento
influye o tiene conocimiento de lo que estad entregando, insertos en periodicos,
vallas humanas o el simple anuncio en donde se esta construyendo la propiedad o
vendiendo el inmueble de manera poco llamativa. Estos son algunos de los
medios que no son lo suficientemente efectivos y ademas son inadecuados para

vender algo que tiene tanto valor econémico.

El sector inmobiliario en la actualidad esta conforme con lo que esta haciendo
para vender sus propiedades, sin tener en cuenta los medios electrénicos que
son mas efectivos e influyen a la hora de tomar decisiones, muchos compradores
antes de buscar propiedad consultan el internet, pero, encuentran una informacién

pobre, llena de vacios y poco atractiva.

En la red aparecen fotografias sin estética, que no muestran la propiedad en todos
sus angulos, es mas, ni se preocupan porque la propiedad se vea limpia,
organizada, se encuentra ropa extendida en los muebles, camas sin tender,
jardines sin podar, entre muchos otros elementos que son importantes para ser

atractiva a la vista del posible comprador. Cabe anotar que las redes sociales
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también estan jugando un papel fundamental, las personas dedican mucho tiempo

a ellas y le creen a la informacién que alli encuentran.

El entorno virtual juega un papel importante en la oferta de los inmuebles:
fotografia profesional, estética visual, disefios con georeferenciacion, espacios en
redes sociales, tures virtuales y un sitio seguro son los cimientos fundamentales
para incursionar en una nueva etapa conocida como la Web 2.0, donde su
caracteristica principal es el uso profesional de las redes sociales, tendencia que
ha tenido una evolucion bastante significativa en el posicionamiento de los

portales web.

Es necesario establecer una estrategia de posicionamiento en los medios
electrénicos, principalmente en los buscadores como Google, que es actualmente
el mas usado (95% de Mercado) el éxito de estos portales es que estén ubicados
en la primera pagina del buscador, utilizando correctamente instrumentos como el
SEO (Search Engine Optimization), y el SEM (Search Engine Marketing) permitira
ubicar el portal entre las primeras opciones que encuentre el potencial comprador

de inmuebles.

En paises como Espafia, donde el Marketing Inmobiliario alcanza los 5. 800.000
usuarios, las paginas web se han convertido en el mas importante medio en el
proceso de compra de inmuebles; son sitios enriquecidos con tours virtuales,
fotografias y videos profesionales, informacion en redes sociales como Twitter,
Facebook, YouTube, Flickr, entre otros; igualmente el desarrollo de aplicaciones
especiales para dispositivos méviles, hacen parte de las estrategias de venta de

las inmobiliarias.
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3.3 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Para mencionar los antecedentes del problema se realizd un rastreo bibliogréfico
en varias fuentes de informacion secundarias como: revistas especializadas,
trabajos de grado, consultas en Internet, textos de expertos en el tema y visitas a

diferentes bibliotecas institucionales de la Ciudad de Medellin.

En cuanto al material impreso investigado en las principales bibliotecas de las
universidades de Medellin, no se encontr6 nada relevante sobre el Marketing
Inmobiliario 2.0, s6lo un articulo en la revista MK Marketing + Ventas de Madrid
Espafia Vol. 023, N° 235, pp. 36-40 de 2008 de la biblioteca de la Universidad
Eafit, este articulo dice que las promotoras inmobiliarias empiezan a mostrar
interés por incorporar a sus estrategias de negocio soluciones tecnolégicas que
ofrecen al cliente toda la informacion del proyecto inmobiliario y le implican en
procesos virales mas cercanos a los foros y a los blogs que a un catalogo de

ventas.

Soélo de esta manera se dirigiran los mensajes con exactitud y con una amplia
perspectiva de quién es el cliente, qué quiere y qué le motiva y le desmotiva y asi
empezar a practicar una comunicacion emocional en la que predominan los
valores asociados al producto y las sensaciones que transmite poseerlo, frente a
sus caracteristicas propias. Se trata de un nuevo concepto de comunicacion
apoyado en el Marketing Digital y el poder de penetracion de la tecnologia de

vanguardia en la sociedad actual.

Por su parte Carrau (2008) dice: “El consumidor de hoy se conecta a Internet a
diario y por supuesto, se utiliza el email como medio de comunicacion habitual.
Tiene un mévil que le acompafia a todas partes, que le permite estar on-line las
24 horas del dia, en el que lleva su pequefia ventana al mundo exterior, con el que

graba videos que comparte en el momento a través de YouTube. Es un usuario
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gue tiene un clon (avatar) en second life vive la vida que a él le gustaria tener. Un
consumidor que pregunta a su comunidad virtual antes de comprar un producto o
servicio, pero también un potencial cliente que encuentra en el locutor un rincén

que produce a su pais natal y en el que encuentra todo lo que necesita”.

Vivimos en la era de la globalizacion, las nuevas tecnologias y la sociedad de la
informacion. En un entorno en constante cambio en el que la innovacién es un
elemento decisivo para las economias mundiales y sus empresas, la gestion de la
informacion se convierte en la piedra angular que hace a las organizaciones

diferentes, especiales, lideres de sus mercados e innovadoras.

Un segundo documento (tesis) encontrado en la biblioteca de la Universidad Eafit
llamado: “Desarrollo de una Metodologia de Investigacion para el sector
inmobiliario” de la Maestria en Administracion del afio 1992, y de los autores Luz
Amparo Bernal de Beut y Marta Elsa Aguilar Pino; desarrolla tres tematicas:
Investigacion de Mercados, Bienes Raices y Mercadeo de Bienes Raices,
plantearon una investigacién en donde, a través de estrategias de mercadeo se
puede promover el sector inmobiliario, se observa que este estudio es obsoleto
para la investigacion planteada, debido a las nuevas tendencias que se estan
presentado en el sector como el marketing digital y la web 2.0, de las cuales no se
hablaba en esa época y que en la actualidad son las directrices de la

investigacion.

Realizando el rastreo por medio de la web se encontraron los siguientes
resultados:

Un articulo publicado por vivareal.com, (2011) portal inmobiliario colombiano, hace
referencia al primer seminario de tendencia de Internet en el Sector Inmobiliario en
la Ciudad de Bogotd; el cual fue organizado por la Lonja de Propiedad Raiz y
dictado por Brian Requarth, Director para Latinoamérica de VivaReal Network. Se

trabajo el concepto de las nuevas tendencias de busqueda de los usuarios
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modernos y la necesidad de comprender la importancia de los medios web para
llegar a un mayor numero de clientes potenciales con una inversion publicitaria
inferior a la requerida para acceder a otros medios masivos. Se afirma que son
innumerables oportunidades que Internet ofrece en una industria que aun es muy

joveny llena de oportunidades.

Cifras recientes del estudio realizado por la Asociacion Nacional de REALTORS
(NAR), El 85% de los compradores de casa en los Estados Unidos empiezan su
basqueda de vivienda por Internet, esta cifra continua aumentando dia tras dia y la
expansion global de esta tendencia es innegable. Al evento asistieron varias
compafilas como: Administradora Aaval Ltda, Coninsa Ramén H. S.A,
Constructora Colpatria, Borrero Ochoa y Asociados Ltda, Century 21, entre otros.

Varios articulos publicados por fotocasa.es, (2010) portal inmobiliario espafiol,
muestra la importancia del uso de la Internet para comercializar viviendas uno de
éstos habla del primer observatorio inmobiliario en internet, celebrado en el afio
2010, cuyo objetivo fue analizar en profundidad las tendencias del sector de la

vivienda en la red a través de las ponencias de destacados profesionales.

Un segundo articulo titulado: “Las aplicaciones moviles revolucionaran la
busqueda de pisos”, analiza el uso de las nuevas tecnologias moviles, las redes
sociales e Internet aplicadas a la busqueda de inmuebles; se destaca que el uso
de las tecnologias moviles (teléfonos, tabletas) y las redes sociales utilizadas en la
busqueda de pisos son tendencias “que van a marcar el futuro de este negocio
con base en cuatro tendencias” porque la red no descansa, esta en
funcionamiento 24 horas al dia durante 365 dias al afio; porque los consumidores
quieren participar en la creacion de la experiencia; porque quieren interaccién con
las marcas; quieren disfrutar de una experiencia unica y 100% relevante en cada

momento.
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Las tendencias del mercado en la busqueda de inmuebles, usando las nuevas
tecnologias han llevado a portales inmobiliarios como fotocasa.es a crear

aplicaciones especificas para sistemas de tecnologia mévil (IPod, Android e Ipad).

En la celebracion del Salén Inmobiliario Internacional de Madrid, SIMA 2011,
Fotocasa.es, organizd el Ill Observatorio del Sector Inmobiliario en Internet, un
seminario practico de media jornada, incluido en el Programa Profesional de
SIMA2011, en el que se analizaron las tendencias de uso de la red como canal de

comercializacién inmobiliaria.

Segun datos de Nielsen (Noviembre 2010), el 67.8% de los espafioles (hombres y
mujeres en porcentajes similares) navegan habitualmente por Internet y méas del
50% de estas personas tienen mas de 35 afios. De este 67.8%, un 19%
navegaron por una web inmobiliaria y dedicaron 127.614 minutos a la busqueda
inmobiliaria (durante el pasado mes de Octubre de 2010). Internet se revela como
un medio idéneo para buscar casa, precisamente por aquellos elementos que lo
hacen diferente, porque ofrece disponibilidad, alcance, interaccién, frescura y

ahorra costes.

Las principales tendencias del futuro en la compra-venta de inmuebles en la web
social, destacaron la movilidad y el potencial de los smartphones en la
comercializacién inmobiliaria, ya que no solo atrae trafico y usuarios a la red, sino
gue también permite establecer una relacion mas proxima con los clientes,
ofreciéndoles promociones o0 descuentos atractivos, informacion relevante, y

atencion personalizada.

Por otro lado, expertos debatieron sobre los consumidores digitales y los portales
inmobiliarios. Se afirma que “Actualmente en Internet hay que ser relevante ya
que el medio esta saturado de informacion”. fotocasa.es, (2011) portal virtual

espafiol. Diariamente, los internautas reciben 5.000 impactos publicitarios de los
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cuales sélo se recuerdan cuatro. Por ello la estrategia es la diferenciacion, ya que
los usuarios estan interesados en los contenidos que se les ofrecen experiencias

diferenciales.

En definitiva, la movilidad que las nuevas tecnologias proporcionan enriquece el
acceso a la informacion. En este sentido el afio pasado fueron pioneros en el
lanzamiento de una aplicacion para IPhone e IPad para encontrar vivienda. Como
ejemplo, el 7% de las visitas que recibe fotocasa.es, es a través de algun
dispositivo movil, aunque si se tienen en cuenta los datos globales, mas del 10%
del trafico de las principales webs inmobiliarias mundiales llega a través de estos

nuevos medios.

El presidente de idealista.com Jesus Encinar, uno de los portales mas exitoso en
Espafia, compartié una serie de datos sobre la evolucién del sector inmobiliario y

su adaptacion al Internet.

La aparicion de Internet y los portales inmobiliarios en Espafia a partir del afo
2000, supone un cambio radical en la busqueda de informacion inmobiliaria, en el
proceso de compraventa de viviendas, un cambio de rumbo al que todos
(compradores, vendedores particulares y agencias profesionales) se han

acostumbrado de un modo natural.

Todavia no se ha alcanzado los niveles de penetracion de Internet de Estados
Unidos o algunos paises de Europa, donde la primera opcién de mas del 90% de
las personas que realizan una busqueda inmobiliaria es Internet. En Espaia este
porcentaje supera el 50%. La utilizacion de la Internet se ha multiplicado por tres

en los ultimos seis afios.

La tendencia es imparable, durante 2006 el porcentaje del presupuesto de

marketing destinado a publicidad en Internet crecié un 97%. Actualmente se
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invierten en la red, 3 de cada 100 euros destinados a marketing y publicidad. Es
una cifra aun baja si se compara con las cifras de Estados Unidos o el Reino

Unido (12% y 6%, respectivamente).

En Fedelonjas.org.co, (2011) portal de la Federacion Nacional de Lonjas de
Propiedad Raiz de Colombia, se encontré un articulo sobre la facilidad que tiene
Internet en la compra y renta de inmuebles donde se plantea: “Internet se ha
convertido en un aliado de las personas y empresas interesadas en promocionatr,
arrendar o vender sus bienes inmobiliarios. Asi lo muestra un estudio realizado
sobre una base de 691 inmobiliarias de Colombia y México interesadas en vender
o alquilar propiedades, paises donde la firma que realizé la encuesta

ZonaProp.com, tiene presencia.

En una primera instancia se les pregunt6 a los encuestados dénde elegian invertir
para lograr la transaccion de la manera mas efectiva, a lo cual un 64% dijo que en

2010 su inversion en medios online aumenté significativamente frente a 2009:

"Internet como plataforma para la venta o alquiler de propiedades tiene muchas
ventajas, ya sea por la rapidez, facilidad, la visibilidad y alcance que ofrece los
avisos publicados. Es por eso que las personas han decidido aumentar su
inversion en medios online y han visto resultados positivos", comenta Paola Uribe,

gerente comercial de ZonaProp.com. Colombia.” (Fedelonjas.org.com, 2011).

Las principales razones encontradas fueron: El 64% de los encuestados dijo que
hubo un ascenso en la cantidad de contactos recibidos para comprar o alquilar su
propiedad, desde que publica en el portal. En cuanto a las razones que llevan a
las inmobiliarias y particulares interesados en vender o arrendar una propiedad a
utilizar internet, los encuestados respondieron marcando mas de una opcion, y
destacaron la caracteristica de ser una plataforma disponible los 365 dias del afio

las 24 horas.
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En un segundo lugar, determinaron que se eligiera esta opcion por el mayor
alcance geografico. Entre las respuestas obtenidas a través de las encuestas,
muchos agregaron el factor contenido, porque los sitios de alquiler, compra y
venta, permiten subir fotos y toda la informacion necesaria para que el posible
comprador pueda ahorrar tiempo. Este aspecto se relaciona con la practicidad y la
efectividad que generan los servicios online, que poco a poco, van prefiriendo a

las publicaciones en los clasificados de los diarios.

Luego de haber realizado este primer acercamiento sobre lo que se ha hecho en
marketing inmobiliario, se reafirma la pertinencia e importancia de la investigacion
debido a que si Colombia no se enfrenta a los nuevos cambios y tendencias que
va teniendo el mercado y no entiende que hay un consumidor, que utiliza cada vez
mas las redes sociales y consulta su compra por Internet, antes de tomar una
decision, este sector puede morir al no poder asimilar las tendencias en marketing
inmobiliario, utilizadas en portales virtuales que inciden a la hora de comprar un

inmueble.
En conclusion en Colombia hay un retraso inminente, en cuanto a este tema,

tomando como referente Espafia, un pais pionero y quizas el mas desarrollado en

esta tematica.
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4. JUSTIFICACION

La investigacion realizada tiene un enfoque de tipo cualitativo exploratorio, donde
se muestran las actuales tendencias, en cuanto al marketing inmobiliario utilizadas
en portales por Internet Web, teniendo en cuenta que el entorno virtual juega un
papel importante en la oferta de los inmuebles, donde su caracteristica principal
es el uso profesional de las redes sociales, que ha tenido una evolucién bastante
significativa en el posicionamiento de los portales web.

El estudio contribuira a que el sector inmobiliario en Colombia y especificamente
en Medellin se entere de los nuevos cambios y tendencias que va teniendo el
mercado, los nuevos nucleos familiares, la cultura y los cambios permanentes en
la sociedad hacen que las estrategias de comunicacion y marketing se renueven.
La investigacidon muestra al sector la importancia de los medios electronicos, los
cuales son mas efectivos e influyen a la hora de tomar decisiones, debido a que
muchos compradores antes de adquirir una propiedad buscan informacion en

Internet.

Las tendencias en marketing inmobiliario utilizadas en portales virtuales, que
inciden en la compra de un inmueble muestran a las empresas las virtudes de
adaptarse y tener presente, que existe un cliente potencial, que ha cambiado
radicalmente su forma de comprar. Para este nuevo consumidor, las marcas ya no
son las que llevan las riendas de su relacion, las personas cuentan con escaso
tiempo disponible para escuchar los mensajes y tienen cientos de ofertas, que lo
bombardean por multiples medios de comunicacion, por esto las empresas
deben tratar de seducir y llamar su atencién, ofreciéndole lo que realmente le

interesa al potencial comprador.

Esta investigacion es pertinente debido a que las estrategias comerciales y de

marketing de las empresas inmobiliarias, se adaptan y renuevan constantemente
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al conocer a este nuevo cliente y se familiariza con los actuales canales de
informacion y comunicacion, que utiliza para renovar la relacion con €l de una

forma mas participativa e interactiva.

Las nuevas tecnologias permiten conocer mucho mejor al consumidor, en este
sentido, las herramientas interactivas han empezado a cobrar especial
protagonismo asi como el reto de implantar nuevas plataformas tecnoldgicas que
faciliten y enriquezcan el acceso a la oferta inmobiliaria y a su vez actien como

fuentes de informacion sobre los clientes.
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5. OBJETIVOS

5.1 OBJETIVO GENERAL

Diagnosticar las tendencias de mercadeo que influyen en la compra de propiedad
raiz a través de portales virtuales en el Area Metropolitana del Valle de Aburra,

con miras a generar estrategias efectivas de mercadeo para el sector.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Identificar las tendencias de Marketing Inmobiliario que influyen en la compra de

propiedad raiz, a través de portales virtuales.

e Jerarquizar las tendencias de Marketing Inmobiliario que influyen en la compra

de propiedad raiz, a través de portales virtuales.

e Establecer el nivel de importancia que le da el comprador a las tendencias de
Marketing Inmobiliario.

e Establecer cudles medios de publicidad electrénicos, son adecuados para la
compra de propiedad raiz en el Area Metropolitana de la Ciudad de Medellin.
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6. MARCO REFERENCIAL

La mayoria de los referentes tedricos que hasta la fecha se han encontrado en la
realizacion de este trabajo, estan inmersos en el “infinito universo” virtual de la
web, los autores fueron encontrados en sus Blogs, las escuelas en Portales Web y
los libros y articulos son, en evidente mayoria, electronicos con extensiones PDF o

en presentaciones PPT.

Es razonable que esto ocurra cuando los pilares del Marketing 2.0 apuntan a la
democratizacion de la internet, a través de la reinvencién, conexiéon y seguridad;
por medio de estos conceptos, se pretende alcanzar que los usuarios de la web
exploren, analicen, comparen y conozcan, de qué forma los productos y servicios
gue necesitan pueden mejorar su calidad de vida; el Marketing 2.0, pretende que
la informacion esté disponible para todo los usuarios que interactian entre si,
fortaleciendo sus relaciones con otros usuarios de las redes sociales, mientras

obtienen la informacion que necesitan.

6.1 MARKETING

Como dice Kotler, (1996) "el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos, obtienen lo que necesitan y desean a traves
de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes" Si no
piensa en mejorar constantemente lo que se hace para el cliente, no se hace

marketing.

El mensaje fundamental del concepto de marketing, es que el rendimiento
econdémico de la empresa depende esencialmente de su capacidad de responder
con eficiencia a las necesidades del mercado y de redesplegar sus actividades en
funcidn de la evolucidon de las necesidades y de las posibilidades ofrecidas por la

tecnologia.
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Marketing es un sistema total de actividades comerciales, cuya finalidad es
planear, fijar el precio, promover y distribuir los productos satisfactores de

necesidades entre los mercados meta, para alcanzar los objetivos corporativos.

6.1.1 Marketing Digital: Irigoyen (2011), define el tema del Marketing Digital,
como el método para identificar la forma mas eficiente de producir valor, que

pueda ser percibido por el mercado por medio de herramientas digitales.

Teniendo en cuenta la agregaciéon de valor como norte y en este caso, las
herramientas digitales, como una de las guias que permiten empezar a

comprender mejor de qué se trata el marketing digital.

Si bien la definicion y el alcance del Marketing Digital, son similares a los del
Marketing tradicional, se tiene una serie de factores que son sumamente

importantes y que son los que cambian las reglas del juego totalmente.

Uno de estos factores es el cambio en las limitaciones, tanto de los medios como
de los productos. Si se tiene en cuenta que los medios digitales son mucho mas
proliferos que los medios tangibles, es evidente que no se pueden utilizar los
mismos criterios en el momento de definir como interactuar con ellos. Lo mismo
pasa con los productos, el fenémeno llamado "Long Tail"* o "Larga Cola" que
consiste en que al no haber limites de almacenamiento los productos menos
populares empiezan a ser mucho mas asequibles y de esta forma es posible

desarrollar mas productos, que los que antes permitia el mercado.

Por otro lado, la personalizacién es otro de los factores que cambian totalmente.
Los usuarios pueden tener, en un entorno digital, una experiencia Unica y

personalizada, lo cual es impracticable sin las tecnologias digitales.

Teniendo en cuenta solo estos dos factores, es obvio que no se puede trabajar en

el mundo digital, con los mismos conceptos con los que se trabaja en el mundo
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offline. Es por eso que las formas de generar valor, tienen que ser mucho mas
innovadoras que simplemente una extension de las acciones de marketing

habituales.

En primer lugar, la publicidad y la comunicacion cambian totalmente en el entorno
digital. En éste se puede realizar un trabajo mucho mas interesante, que sume
valor para la empresa y para el cliente. Si se consigue entender quién esta del otro
lado, mediante el uso de bases de datos y de informacion que se retroalimente
desde los comportamientos de otros usuarios, de los cuales se pueda transpolar
similitudes, los resultados de las acciones aportaran un valor muy superior, tanto
para la empresa, generando méas ventas y mas rentables, como para el cliente, a
quien se le ahorra tiempo, al presentarle propuestas mas adecuadas y le ofrece

oportunidades alineadas con sus preferencias.

En lo que respecta al desarrollo de productos, es donde se puede experimentar
mucho mas. Desde la implantacion de productos 100% digitales, hasta el
desarrollo de productos a la medida con base a las preferencias de los clientes,

donde este factor es clave.

El aspecto de la distribucion, los canales online son otro de los factores claves,
tanto en lo que respecta a la logistica como a las "bocas de venta" online que se
van a utilizar. EI medio permite tener una disponibilidad de 24/7 y esto no es un
detalle. Hay que saber como utilizar esto en beneficio del producto y brindando el

mayor valor para los clientes.

Con respecto a la definicion de precios, en el mundo online es donde mejor se da
esta situacion. Se pueden manejar las herramientas para ofrecer un precio
diferente a cada cliente, utilizando herramientas tan simples como plataformas de
E-Commerce, cupones, sitios de subasta, etc. Es posible ofrecer al mismo tiempo

el mismo producto a una gran variedad de precios distintos.

25



El precio es un factor clave ya que se puede maximizar los ingresos y por otro lado

brindar mayor valor a los clientes.

- Pasos para crear un plan de marketing digital: Claveria (2009). Plantea los
pasos basicos para crear un plan de Marketing Digital. Sin duda alguna, el
desarrollo de la era digital, ha obligado cada vez a mas personas a conocer y
utilizar nuevas herramientas tecnoldgicas, a fin de lograr una comunicacion
instantanea y eficaz con el resto de los individuos. En este nuevo escenario,
Internet, se ha transformado en una carretera de informacién practicamente
imprescindible para las nuevas sociedades al momento de mantenerse

interconectadas entre si.

El panorama también ha significado un gran desafio para las empresas a la hora
de implementar nuevas estrategias de marketing y de determinar si es mas
rentable centrar los esfuerzos en mantener camparfas publicitarias en medios
tradicionales o volcarse de lleno a los canales digitales. A partir de esta idea, nace
el concepto de “Blended Marketing”, el cual se explica en profundidad en el
libro “El plan de marketing digital”, escrito por el académico del IE Business
School de Espafia, Manuel Alonso Coto.

La definicibn apunta a un uso combinado de herramientas, tanto online como
offline, e integra las nuevas posibilidades del marketing digital con los formatos y

medios tradicionales.

“El marketing tradicional y el marketing digital no deben plantearse como dos
corrientes que deban luchar entre si, sino todo lo contrario, deben ser

complementarias entre ellas”, explico al autor.

Segun Coto (s.f.), no se trata de establecer un nuevo tipo de marketing, sino de
complementar los objetivos de cada uno, con el fin de realizar campafnas
publicitarias verdaderamente eficientes, “porque las campafas dependeran de qué

sea tu producto y quién sea tu mercado, la mejor forma de hacer publicidad es que
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las empresas desarrollen un plan digital de marketing y que permita, de una forma
estratégica, encajar las campafias tradicionales con estas nuevas acciones

digitales”.

Para el autor, es improbable que en la proxima década se prescinda del marketing
tradicional, debido, principalmente, a que “hay un tema del tacto, de que tu quieres
tocar el papel, de que cansa al final leer mas en pantalla que en papel”. De ahi la

idea de aunar y potenciar en conjunto ambos conceptos.

“Existen medios tradicionales que aun les queda muchisimo para ser digitalizados
con lo cual, en un horizonte de corto o medio plazo, la publicidad digital ira
creciendo y siendo cada vez mas importante, pero sera lo que es hoy, algo de lo
gue no puedes prescindir y algo, que excepto para los segmentos de menos de 18

afios, por si solo no funciona”, manifesto el autor.

En ese sentido, agregd que “un producto para menores de 18 afios deberia llevar
quizad un 80% 6 90% de digital y un 20% 6 10% de tradicional y al revés, un
producto para personas de mas de 50 afos, deberia llevar un 80% 6 90% de
tradicional y un 20% 6 10% de digital. Claramente para los mas jovencitos lo fuerte

es el digital y para los mas veteranos, lo fuerte es el tradicional”.

- Ventajas del marketing digital: “en medios digitales no disparas al aire como
disparas con los medios tradicionales, porque obviamente tienes unos indicadores
de quién ve la televisién y a qué hora la ve. Eres capaz de segmentar mucho mas
de lo que te esta funcionando y qué no te esta funcionando y tomar decisiones en
tiempo real, para ir evaluando como va el nimero de visitantes y ver si te conviene

desplazar esa inversién de una a otra campana digital”, expreso.
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“El plan de marketing digital” esta dirigido al mundo de la publicidad y el marketing
en general, y especificamente a los interesados en las posibilidades que ofrecen

las nuevas tecnologias.

6.1.2 Marketing 2.0: es el cambio en la busqueda y compra de bienes y servicios
al margen de la publicidad, campafas de marketing y mensajes. En éste, los
clientes toman decisiones bajo sus propios conocimientos, apoyandose en redes
de confianza para formar decisiones, en estas redes los usuarios se apoyan en las
ideas, el conocimiento y la experiencia de amigos, familiares, colegas o grupos

puntuales de interés.

Matias Dell'’Anno Irigoyen (2011), Director de la agencia de publicidad Relevance,
ubicada en Buenos Aires Argentina, define, en su blog personal: E-Marketing Blog,
al Marketing 2.0 como: “toda accion o estrategia que involucre el desarrollo,
difusion, distribucién o modelado de un producto o servicio en la cual se utilicen

herramientas que fomenten la participacion de la audiencia objetivo".

Igualmente para Dell'’Anno Irigoyen (2011), el proceso de retroalimentacion que se
puede generar en este proceso es bastante significativo: “las ventajas de las
herramientas del Marketing 2.0, para la promocion son de gran importancia,
porque permiten que el cliente se involucre en una forma mucho mas activa con la
marca, generando una relacion de afinidad muy valiosa que no es facil de
conseguir con otras herramientas. Por otro lado, también genera un efecto viral al
brindar a los visitantes las herramientas para promocionar y el incentivo de querer
mostrar a sus amigos/contactos, las colaboraciones que generaron”.

El marketing 2.0, ha cambiado los roles del marketing, aunque todavia el
marketing de las empresas lo hacen sus directivos y las agencias, con el
marketing 2.0 cualquiera puede conocer de antemano la calidad de un producto o

servicio antes de adquirirlo.
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- Manifiesto publico del Marketing 2.0: Jarefio (2010) anota que en las
diferentes redes sociales, blogs, articulos y sitios web; toma fuerza desde hace un
par de afos otra forma de hacer mercadeo y se propone una nueva herramienta

donde el principal rol lo tiene el consumidor.

Esta nueva regla de juego, basicamente es un desafio a las agencias de
publicidad, medios de comunicacion y departamentos de mercadeo; lo que
pretende el marketing 2.0 es que el consumidor haga parte del proceso de
marketing de los productos y servicios que ofrecen las compafiias y se convierta
en validador de éstos, es un practica que se denomina autorresponsable, donde el
principal ejercicio es que los productos pasen un filtro conocido como “El

manifiesto del marketing 2.0”.

Este manual se ha robustecido y cada vez gana mas adeptos, se encuentra
alojado en muchos sitios virtuales y lo que pretende es una especie de
“certificacion virtual” para los productos y servicios que adopten las siguientes

practicas comerciales:

-No me mentiras ni trataras de engafiarme. jNada de publicidad engafiosa!
-Yo soy quien consume tu producto, y por tanto, quien mas sabe de él.
-iPreglintame mi opinion!

-Me pediras permiso antes de coger mis datos.

-Me pediras permiso antes de mandarme informacion, sobre todo a mi movil.
-jAdios al spam, a la publicidad no deseada y a la intrusiva!

-Me gusta jugar. jDiviérteme!

-El humor es el sexo del cerebro. jHazme reir!

-iSorpréndeme!

-iNo a la letra pequefa y a los rotulos que no da tiempo a leer!

-No peleéis entre vosotros. Prefiero vuestras alianzas a vuestras rifias.
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-No trataras de ser quien no eres jSe acabaron los anuncios hechos por padres
intentando parecer guay frente a sus hijos!

-Si quieres que compre algo, tengo que entender qué es. ¢ Por qué no me hablas
en mi idioma? jNo a los anuncios de perfume en francés y a los anuncios de
coches que no entiendo!

-Sé decidir por mi mismo, gracias. No hace falta que me digas lo que esta de
moda o lo que me tiene que gustar.

-El sexo vende, pero no hace falta que lo utilices en todas tus campafas.

-Yo decido qué es viral y a quién se lo quiero mandar, y por cierto, una pestafa de
“‘mandar a un amigo” no es marketing viral.

-No me interrumpiras cuando estoy jugando para intentar venderme algo.

-No interrumpiras mi programa favorito para intentar venderme algo.

-Cuando visito una pagina web, voy alli por su contenido, no por sus banners.

-iNo me tapes con banners lo que quiero leer!

-Hace tiempo que descubri que algo caro no tiene por qué ser lo mejor.

-Confiaré mas en lo que me diga alguien de verdad como yo que en un famoso al
gue nunca he visto en persona.

-Cuando te llamo por teléfono quiero que me resuelvas un problema, no hablar
con tres telefonistas diferentes.

-Me gusta que me llamen por mi nombre.

-Ten en cuenta cuando entre en tus tiendas que el ser humano no sélo es vista y
oido.

-Cuando entro en una de tus tiendas, tratame como si fuese un invitado en tu

casa.

- Redes sociales: el hombre siempre ha tenido la necesidad de relacionarse con
seres de su misma especie, es un proceso natural debido a su condicién y a sus
necesidades, estos lazos surgen por intereses comunes. En el mundo virtual
ocurre lo mismo, existe la posibilidad de interactuar con otras personas que,

aunque no se conozcan, hacen parte de nuestra red social y gozan de un “buen
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nombre” debido al status de credibilidad que puede llegar a tener. El sistema de
redes sociales casi siempre es abierto y cada miembro o usuario que ingresa al
grupo aporta desde su conocimiento, lo que posibilita que la red social se
transforme, cuando se interviene una red social compartimos intereses, gustos,

preocupaciones, necesidades, soluciones, entre otros.

En las redes sociales el factor de pluralidad es esencial, la fuerza del grupo incluso
puede generar cambios de tipo afectivo y de negocios; estos grupos cada vez se
estan convirtiendo en nichos mas especificos, por ejemplo se encuentra un grupo
de personas que le gusta la fotografia y dentro de este grupo estan los canonistas
(Canon); nikonistas (Nikon) pentaxeros (Pentax) de manera increible hasta la
marca de un producto, puede encaminar a una persona a una red social muy

especifica y a veces demasiado técnica.

- Social media (SM): para definir el concepto de Social Medial se recurrié a la
enciclopedia libre Wikipedia y dice que, son los medios de comunicacion,
aplicaciones, herramientas y plataformas que tienen como principal funcion facilitar
la interaccion, relacién, colaboracion y distribucién de contenido electronico entre
usuarios, entre las mas conocidas y usadas estan, Facebook, Twitter, YouTube,
Flickr, Vimeo, Linkedin, entre otros. Los dispositivos moviles (smartphones,
tabletas) se han convertido en las herramientas mas populares donde la SM
supera con creces a los medios tradicionales, pues es mas practico consultar los
mensajes de amigos Yy recibir las ultimas noticias en el dispositivo, que leerlas en

los diarios y medios convencionales.
- Definiciones de las Redes Sociales

Facebook: es un sitio web de redes sociales creado por Mark Zuckerberg y
fundado por Eduardo Saverin, Chris Hughes, Dustin Moskovitz y Mark Zuckerberg.
Originalmente era un sitio para estudiantes de la Universidad de Harvard, pero

actualmente esta abierto a cualquier persona que tenga una cuenta de correo
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electronico. Los usuarios pueden participar en una o mas redes sociales, en

relacion con su situacion académica, su lugar de trabajo o region geogréfica.

Ha recibido mucha atencion en la blogosfera y en los medios de comunicacion al
convertirse en una plataforma sobre la que terceros pueden desarrollar
aplicaciones y hacer negocio a partir de la red social. A mediados de 2007 lanzé
las versiones en francés, aleman y espafiol para impulsar su expansion fuera de
Estados Unidos, porque sus usuarios se concentran en Estados Unidos, Canaday
Reino Unido. En julio de 2010, Facebook cuenta con 500 millones de miembros, y
traducciones a 70 idiomas. En noviembre de 2011 alcanz6 los 800 millones de

usuarios.

Twitter: es una red social basada en el microblogging, fue creado originalmente
en California, pero esta bajo la jurisdiccion de Delaware desde 2007. Desde que
Jack Dorsey lo cre6 en marzo de 2006 y lo lanzé en julio del mismo afio, la red ha
ganado popularidad mundialmente y se estima que tiene mas de 200 millones de
usuarios, generando 65 millones de tweets al dia y maneja mas de 800.000

peticiones de busqueda diarias.

Ha sido apodado como el "SMS de Internet". La red permite mandar mensajes de
texto plano de bajo tamafio con un maximo de 140 caracteres, llamados tweets,
que se muestran en la pagina principal del usuario. Los usuarios pueden
suscribirse a los tweets de otros usuarios — a esto se le llama "seguir" y a los
suscriptores se les llaman "seguidores" o tweeps (‘Twitter' + 'peeps’). Por defecto,
los mensajes son publicos, pudiendo difundirse privadamente mostrandolos

Gnicamente a seguidores.

Los usuarios pueden twittear desde la web del servicio, desde aplicaciones
oficiales externas (como para smartphones), o mediante el Servicio de mensajes
cortos (SMS) disponible en ciertos paises. Si bien el servicio es gratis, acceder a

él via SMS comporta soportar tarifas fijadas por el proveedor de telefonia mavil.
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Flickr: es un sitio web que permite almacenar, ordenar, buscar, vender y compartir
fotografias y videos en linea. Actualmente Flickr cuenta con una importante
comunidad de usuarios que comparte las fotografias y videos creados por ellos
mismos. Esta comunidad se rige por normas de comportamiento y condiciones de
uso que favorecen la buena gestion de los contenidos. La popularidad de Flickr se
debe fundamentalmente a su capacidad para administrar imagenes mediante
herramientas, que permiten al autor etiquetar sus fotografias y explorar y comentar

las imagenes de otros usuarios.

Flickr cuenta con una versidn gratuita y con otra de pago, llamada pro.
Actualmente, los suscriptores de cuentas gratuitas pueden subir videos en calidad
normal y 100 MB en fotos al mes, con un maximo de 200 imagenes como tope por
cada cuenta gratuita. Luego de alcanzar ese limite de 200 imagenes, solo
permanecen visibles las ultimas 200 imagenes subidas, es decir, las primeras
cargas pasan a estar ocultas, pero no son eliminadas. Esto se remedia

actualizando la cuenta a una Pro.

YouTube: es un sitio web en el cual los usuarios pueden subir y compartir videos.
Fue creado por tres antiguos empleados de PayPal en febrero de 2005. En
octubre de 2006 fue adquirido por Google Inc. a cambio de 1.650 millones de

dolares, y ahora opera como una de sus filiales.

YouTube usa un reproductor en linea basado en Adobe Flash (aunque también
puede ser un reproductor HTML, que incorporé YouTube poco después de que la
W3C presentara y el que los Navegadores web mas importantes soportaran el
estandar HTML5) para servir su contenido. Es muy popular gracias a la posibilidad
de alojar videos personales de manera sencilla. Aloja una variedad de clips de
peliculas, programas de television y videos musicales. A pesar de las reglas de
YouTube contra subir videos con derechos de autor, este material existe en

abundancia, asi como contenidos amateur como video blogs. Los enlaces a

33


http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Fotograf%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Video
http://es.wikipedia.org/wiki/Fotograf%C3%ADas
http://www.flickr.com/guidelines.gne
http://es.docs.yahoo.com/info/utos.html
http://es.docs.yahoo.com/info/utos.html
http://es.wikipedia.org/wiki/Etiqueta_%28metadato%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://es.wikipedia.org/wiki/V%C3%ADdeo
http://es.wikipedia.org/wiki/PayPal
http://es.wikipedia.org/wiki/2005
http://es.wikipedia.org/wiki/2006
http://es.wikipedia.org/wiki/Google
http://es.wikipedia.org/wiki/D%C3%B3lar_estadounidense
http://es.wikipedia.org/wiki/Filial
http://es.wikipedia.org/wiki/Adobe_Flash
http://es.wikipedia.org/wiki/HTML
http://es.wikipedia.org/wiki/W3C
http://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web
http://es.wikipedia.org/wiki/HTML5
http://es.wikipedia.org/wiki/Programa_de_televisi%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/V%C3%ADdeo_musical
http://es.wikipedia.org/wiki/Derecho_de_autor
http://es.wikipedia.org/wiki/Videoblog

videos de YouTube pueden ser también insertados en blogs y sitios electronicos

personales usando API o incrustando cierto codigo HTML”.

Vimeo: es una red social de Internet basada en videos, lanzada en noviembre de
2004 por la compaiiia InterActiveCorp (IAC). El sitio permite compartir y almacenar
videos digitales para que los usuarios comenten en la pagina de cada uno de
ellos. Los usuarios deben estar registrados para subir videos, crear su perfil,
cargar avatares, comentar y armar listas de favoritos. Vimeo no admite
comerciales de television, demostraciones de videojuegos, pornografia o cualquier
contenido que no haya sido creado por el usuario. El sitio, ademas, ha ganado
reputacion como «proveedor de imagenes» para diversos artistas, debido a la alta
tasa de bits y resolucién de sus videos. Desde octubre de 2007, Vimeo ofrece una

opcion para videos de alta definicion.

SlideShare: SlideShare fue lanzado el 4 de octubre de 2006. Este sitio web es
considerado similar a YouTube, pero de uso orientado a las presentaciones de
series de diapositivas. El sitio web fue originalmente concebido para ser utilizado
entre los empleados de algunas empresas para compartir con facilidad
diapositivas, pero se ha ampliado desde entonces para convertirse en un sitio que
reline un gran numero de diapositivas, que principalmente son cargadas tanto
para entretener como para instruir. El sitio web recibe alrededor de 12 millones de

visitantes al mes.

Orientacién de la social media (SM): se concentran en amigos, colegas y
conexiones personales, se trata de compartir experiencias personales y/o
profesionales, de mantenerse en contacto con amigos, mas que descubrir nuevos
contenidos. Facebook, LinkedIn, Bebo, MySpace, Hi5, Orkut, claramente son parte
de esta categoria. Sitios como Facebook, MySpace o Bebo, usan el modelo de

amigo (de ida y vuelta) y por esa razén el contenido tiende a ser privado.
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Utilizan herramientas sociales para encontrar y repartir el contenido, se enfocan
menos en lo que sucede alrededor de un circulo social y mas en la informacion
que los usuarios desean. Twitter es el mejor ejemplo, pero YouTube (video), Flickr
(iméagenes) y Digg (noticias), también caen dentro de esta descripcion. Sitios como
Twitter, YouTube o Flickr, usan el modelo de suscripcion o seguimiento (follow),

por ende el contenido es publico.

Los Blogging son una nueva forma de publicaciones que cada vez conllevan
connotaciones mas serias. Siexaminamos los mejores blogs, la mayoria no
son personales, sino de empresas que tienen como funcion adquirir ganancias.
Hay otra categoria que toma elementos de los blogs y de las redes sociales,
como Twitter, Tumblr, Vox, son los bloggins sociales, también llamados

microblogs. La esencia de estos bloggins sociales es ser:

e Ligeros: pueden enviar mensajes en menos de un minuto.
e Sociales: permiten seguir a la gente a través de algun tipo de tablero, como en
el servicio de noticias de FB.

¢ Interactivos: permiten reblog, poner en favoritos, o responder al mensaje.

6.1.3 Marketing inmobiliario: Mkcoolhunter (2008), aborda el tema del
marketing Inmobiliario diciendo: “que la situacién actual del mercado inmobiliario
se hacia necesario plantear de una manera distinta la puesta en marcha y
comercializacién de promociones. Ahora la oferta es muy superior a la demanda y
los directores de marketing de las empresas promotoras y comercializadoras
tienen que emplearse a fondo, mucho mas alla de la pagina a todo color en el
diario provincial para acaparar el maximo de compradores posibles para venderles

un piso que ni se miraba como era, porque sélo lo querian para vendérselo a otro.
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El Marketing en el sector inmobiliario debe de comenzar desde la ordenacion del
territorio. La accién administrativa debe seguir unas pautas y unas directrices en
sus criterios de ordenacion, clasificacion y planeamiento, que permitan que los
suelos tengan potencialidad como para levantar sobre ellos edificios que estén
orientados a las necesidades y a los gustos de la gente. La orientacion al

marketing debe de empezar ahi.

Es necesario que las promotoras e inmobiliarias traten de crear conceptos, hasta
ahora el Unico concepto que tenian los edificios era el nombre de su hija, o de su
sobrina o de la mujer. No habia més concepto detras de los muros de ladrillo. Si la
crisis, logra que el mercado se de cuenta de la necesidad de aplicar un marketing
mas conceptual, de incorporar el desarrollo de una marca vinculada a una

promocién de viviendas y someter el disefio del producto a los gustos del cliente”.

6.2 PORTALES VIRTUALES

Indigo.mx.co (2011) portal virtual mexicano, define un portal de Internet como un
sitio web, cuya caracteristica fundamental es la de servir de Puerta de Entrada
(Unica) para ofrecer al usuario, de forma facil e integrada, el acceso a una serie de
recursos y de servicios relacionados a un mismo tema. Incluye, enlaces,
buscadores, foros, documentos, aplicaciones, compra electronica, etc.
Principalmente un portal en Internet estd dirigido a resolver necesidades de

informacion especifica de un tema en particular.

El portal es considerado un intermediario de informacion que tiene como fuente de
ingreso, poseer una forma simple de acceder a toda (no a una parte) la
informacion referida al tema del mismo. Toda esta informacion no necesariamente
esta contenida dentro del mismo portal, porque el portal, normalmente, se encarga

de centralizar enlaces en una forma facil y organizada que facilite la navegacion
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dentro de un tema dependiendo de la complejidad y heterogeneidad de la

informacion existente, podria tomar meses y hasta afios en lograrlo.

Un portal puede ofrecer:

e Servicios y mecanismos de busqueda, directorios y paginas amarillas para
localizar negocios o servicios.

« Contenidos, es decir, informacion de varios temas como noticias, deportes,
pronésticos de clima, listas de eventos Ilocales, mapas, opciones de
entretenimiento, juegos, ligas a estaciones de radio y a otros sitios con contenido
especial en ciertas areas de interés como coches, viajes y salud entre otros.

« Facilidades de comercializacion: anuncios clasificados para trabajos, automéviles
y casas; subastas, pequefios agregados de vendedores y vinculos a otros sitios
gue también se dedican a la venta.

« Administracién de usuarios: el Portal Web, le permite almacenar datos de
usuarios registrados y también la posibilidad de enviar E-mails masivos a todos los
usuarios.

o Administrador de imagenes: el Portal Web posee una utilidad para subir
imagenes al servidor y usarlas en todo el sitio.

« Publicidad: es posible hacer publicidad en el sitio usando el Administrador de

Banners.
Adicionalmente puede:

e Publicar una revista electronica completa.

e Administrar sus propios albumes de fotos o videos.

e Administrar su calendario de eventos.

e Ofrecer ayuda en linea.

e Suscripcién de usuarios (con o sin boletin) para ingresar a determinadas

zonas protegidas.
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e Publicidad programada para los anunciantes que deseen aparecer por evento,
ya sea en banners o en anuncios dentro del sitio web (En este sitio la
publicidad aparece como anuncios rotativos en la parte inferior).

Los portales web estan orientados a empresas que necesitan publicar informacion

muy frecuentemente, como son:

e Periodicos y revistas.

e Cursos y capacitacion.

e Radiodifusoras.

e Agencias de noticias.

e Inmobiliarias/Bienes raices.
e Catélogo de productos.

e Hoteleria.

e Televisoras.

e Agencias publicidad.

e Agencias de viajes.

e Directorios empresariales.
e Fotografia profesional.

e Centros de convenciones y teatros.
e Galerias de arte.

e Escuelas y universidades.

Existen tres modalidades de portales:

- Portales Horizontales: también llamados portales masivos o de propdsito
general, se dirigen a una audiencia amplia, tratando de llegar a toda la gente con
muchas cosas. Como ejemplo de portales de esta categoria estan: Terra, AOL,
AltaVista, UOL, Lycos, Yahoo, MSN, Yandex, etc.

38


http://es.wikipedia.org/wiki/Terra_Networks
http://es.wikipedia.org/wiki/AOL
http://es.wikipedia.org/wiki/AltaVista
http://es.wikipedia.org/wiki/UOL
http://es.wikipedia.org/wiki/Lycos
http://es.wikipedia.org/wiki/Yahoo
http://es.wikipedia.org/wiki/MSN
http://es.wikipedia.org/wiki/Yandex

- Portales Verticales: se dirigen a usuarios para ofrecer contenido dentro de un
tema especifico como puede ser un portal de musica, empleo, inmobiliario, un

portal de finanzas personales, arte, educacion o de deportes.

- Portales Diagonales: se trata de una mezcla entre el portal horizontal y el
vertical. Se trataria de portales que utilizan redes sociales o aplicaciones
generalistas como Facebook, Linkedln, Flickr, YouTube, entre otros,
complementados con contenidos y/o utilidades dirigidas a un publico muy

concreto.

6.3 TENDENCIA

El diccionario virtual Definicion (2012), define la tendencia como una inclinacién o
propension hacia determinados fines; el término también permite nombrar a la
fuerza, por la cual un cuerpo se inclina hacia alguna cosa y a la idea que se

orienta en determinada direccion.

Tendencia también se utiliza como sinbnimo de moda, en el sentido de tratarse de
una especie de mecanismo social que regula las elecciones de las personas. Una

tendencia es un estilo o una costumbre que marca una época o lugar.

En el campo tecnologico las tendencias van encaminadas al mejoramiento
continuo de equipos, software, vehiculos, logistica, entre otros. Mas
especificamente las tendencias tecnologicas en el escenario virtual estan dirigidas
a mejorar la capacidad, velocidad, portabilidad, movilidad, etc., de los portales
Web, continuamente se mejoran versiones de software para que la navegabilidad
sea: atractiva, funcional, informativa, amigable, intuitiva, dinamica y sobre todo que
los portales sean rapidos en cargar. Con esto se puede lograr que el

posicionamiento natural de los portales inmobiliarios en Internet sea 6ptimo.
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Las tendencias en el campo virtual son aquellas que impactan directamente en el
posicionamiento positivo de un portal web a través del uso de programas y
herramientas en: Desarrollo Web, Social Media, Mailing, Dispositivos Moviles,

SEO, CRM Online y CMS (Sistema de Gestion de Contenidos).
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7. DISENO METODOLOGICO

7.1 PARADIGMA Y ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La investigacion que se llevara a cabo se plantea desde el paradigma cualitativo,
ya que ésta permite la recoleccion de datos reales en su contexto natural, dandole
sentido y una visibn mas amplia de lo que se quiere investigar, por medio de
instrumentos como entrevistas, observaciones de datos reales, videos, focus
group, experiencias personales, textos e imagenes que permitiran la consecucién
de informacién veridica, aportando asi datos enriquecedores sobre las tendencias

del sector inmobiliario tema central de esta investigacion.

7.2 TIPO DE INVESTIGACION

El estudio sera de tipo exploratorio, que dara una aproximacion al problema de
investigacién, mediante la identificacién de antecedentes y datos relevantes. Esta
investigacion se torna exploratoria porque el tema a investigar se desarrolla en un
contexto novedoso que ha sido poco estudiando en Colombia y la aproximacion a
la revision bibliografica muestra los pocos documentos y estudios abordados sobre

el tema.

7.3 UNIDAD DE TRABAJO

La unidad de trabajo se constituye a partir del total de inmobiliarias de la Ciudad
de Medellin y su area metropolitana con: portal Web, espacios en redes sociales o
microblogin; de igual manera, las inmobiliarias afiliadas a la Federacion
Colombiana de Lonjas de Propiedad Raiz, Fedelonjas de Antioquia. Esta unidad

de trabajo esta representada en un total de 100 inmobiliarias.
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7.4 MUESTRA

La muestra se toma de forma aleatoria, porque se pretende tener una
representacion de varios sectores o escenarios en los que participan las
inmobiliarias, no se discriminaran las caracteristicas especificas de éstas. La
muestra estara representada por 6 gerentes o directores de mercadeo de las
inmobiliarias, 100 posibles compradores de vivienda, 6 asesores inmobiliarios y 30

portales inmobiliarios.

7.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

e Entrevista a profundidad:

A 6 profesionales del area de mercadeo de las inmobiliarias seleccionadas.

e Encuesta

A 6 asesores inmobiliarios.

e 100 encuestas a posibles compradores de vivienda que utilizan la web para la
busqueda de vivienda. Estas encuestas se realizaran a los contactos que los

investigadores tienen en sus redes sociales.

e Andlisis a 30 portales virtuales, mediante la matriz diagndstica.
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8. ANALISIS Y HALLAZGOS

Los analisis y hallazgos de esta investigacion se dividen en 4 categorias:
e Tendencias del marketing inmobiliario en portales virtuales.
e Clasificacién de las tendencias del marketing inmobiliario.

eNivel de importancia que le da el comprador a las tendencias del marketing

inmobiliario.

e Medios de publicidad electronicos adecuados para la compra de propiedad raiz

en el area metropolitana de la Ciudad de Medellin.

Estas categorias representan los objetivos de la investigacion y contienen los

datos analizados en los instrumentos de recoleccion aplicados.

e Tendencias de Marketing Inmobiliario en Portales Virtuales

El proceso de andlisis de la informacién recolectada durante el estudio, se
evidencia que el uso del portal web es una de las tendencias de marketing mas
utilizadas en el sector, como lo afirman los entrevistados “se debe hacer uso

apropiado de la tecnologia, es una forma de acercarnos a los potenciales clientes

que tenemos distantes, es el método que nos ayuda a optimizar mejor el tiempo™

Los portales inmobiliarios presentan una gran semejanza en su contenido,
muchos estan haciendo lo mismo y se caracterizan por tener los mismos servicios

e informacion.

Este andlisis se logra luego de desarrollar una matriz diagndstica, que tuvo en

cuenta 30 portales web de las inmobiliarias afiliadas a Camacol Antioquia. Luego

* Entrevista realizada al Director de Mercadeo Empresa Inmobiliaria, el 5 de julio de 2012
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de haber realizado este analisis se lograron los siguientes resultados en cada una

de las variables consideradas:

Datos de la empresa: el 97% de los portales web contienen informacién clara y
precisa sobre la empresa (misidn, vision, principios corporativos, valores, servicios
que ofrecen, direccion y teléfono). Lo que hace pensar que les interesa que las

personas que los visitan sepan su filosofia empresarial.

Grafico 1. Informacion de la empresa

INFORMACION DE LA EMPRESA

% 1SN0
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Fotografias: se encontro que el 100% de los portales web contienen fotografias
simples de cada uno de los proyectos que estan en venta. Las fotografias no son

de la mejor calidad, ni dejan ver los proyectos de una forma clara y precisa.

Grafico 2. Fotografias

FOTOGRAFIAS
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Criterios de comodidad de la vivienda: analizando este aspecto se encontro
que el 93% de portales web, incluyen especificaciones en cuanto a: acabados,
dimensiones, tipo de construccion, namero de alcobas, salébn comedor, bafos,

cocina, balcén, zona de ropas, entre otros.

Esta informacion es béasica y es la que buscan todos los posibles compradores de
una propiedad raiz, el portal web, que no la tenga estd cometiendo un gran error,
ya que los compradores al no encontrar ésta, pueden perder total interés por un

proyecto.

Grafico 3. Criterios de comodidad
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Proyectos en venta: el total de portales web analizados incluyen los proyectos en

venta, esta es la razon de ser del portal.

Gréfico 4. Proyectos en venta

PROYECTOS EN VENTA
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Proyectos construidos: el 73% de los portales web muestran el historial de
proyectos construidos anteriormente; este aspecto sirve de referencia a los
posibles compradores para evaluar la calidad de los proyectos construidos y

trayectoria de la empresa en el sector.

Grafico 5. Proyectos construidos

PROYECTOS CONSTRUIDOS
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Motor de busqueda. Esta variable muestra que el 67% de los portales web
utilizan la herramienta del motor de busqueda de inmuebles, que permita ubicar
los inmuebles deseados en funcion de diversos parametros tales como: tipo de
inmueble (casa, apartamento, local comercial, etc.), tipo de negociacién (venta,
alquiler, alquiler temporal), pais, ciudad, zona, rango de precios, cantidad de

habitaciones, tamafo, cantidad de bafios, parqueaderos, entre otros.

Gréfico 6. Motor de busqueda

MOTOR DE BUSQUEDA

H S| mNO

Por otro lado, evaluando la efectividad del portal inmobiliario los entrevistados
mencionan que “Se maneja un 50%, pero tiene un efecto rebote importante, que
quienes llegan por el portal, pasan al boca-boca de sus amigos o familiares, y
algunos de éstas se convierten en un cliente potencia™, otro por su parte afirma
“consideramos que un 50% de las personas que nos visitan y/o han sido
notificadas mediante la pagina web, registran negocios con la inmobiliaria.”
Estas dos apreciaciones permiten afirmar que un portal web que comunique lo que

el cliente necesita y quiere encontrar en éste, tiene efectos positivos en las

™ Entrevista realizada al Director de Mercadeo Empresa Inmobiliaria, el 5 de julio de 2012
" Entrevista realizada al Director de Mercadeo Empresa Inmobiliaria, el 3 de julio de 2012
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ventas; de igual forma, es de suma importancia que estos estén actualizados
constantemente, como lo mencionan los jefes de mercadeo de las inmobiliarias

Jykkxk

encuestadas. “Se debe mantener actualizada la informacion

De igual forma, cuando se realizo el rastro de la informacion referente al tema
objeto de la investigacion; se encontré que la Federacion Colombiana de Lonjas
de Propiedad Raiz, Fedelonjas, esta haciendo uso de los portales inmobiliarios
porque brinda la opcion de mayor alcance geogréfico. Entre las respuestas
obtenidas a través de la encuesta que realizd la entidad, muchos agregaron el
factor contenido, ya que los sitios de compra y venta y alquiler permiten subir fotos
y toda la informacion necesaria para que el posible comprador pueda ahorrar
tiempo. Este aspecto se relaciona con la practicidad y la efectividad que generan
los servicios online, que de a poco se van prefiriendo a las publicaciones y en los

clasificados de los diarios.

Por su parte una segunda tendencia que se identifica son las visitas
personalizadas a los proyectos inmobiliarios, como el medio mas utilizado, a
través del cual los clientes contactan a los asesores inmobiliarios, representadas
en un 60%; seguido del uso del teléfono con un 40%, mientras que los demas
medios no son utilizados. Lo anterior permite evidenciar que, aunque se disponga
de mediaciones tecnoldgicas para la informacioén virtual, los clientes prefieren el
contacto directo con el proyecto y con los asesores. Quedaria el interrogante por

la eleccion de los compradores en la no utilizacion de la tecnologia.

Se rescata la necesidad de los compradores de observar detalladamente el
inmueble que van a adquirir para corroborar cada una de las caracteristicas fisicas
de éste, ademas, se trata de una inversion considerable que no se hace todos los

dias.

"™ Entrevista realizada al Director al Director de Mercadeo Empresa Inmobiliaria, el 5 de julio de
2012.
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A continuacion se presenta el grafico que revalida dicha informacion:

Gréfico 7. Medio por el cual lo contactan los clientes

MEDIO POR EL CUAL LO CONTACTAN LOS
CLIENTES

M a. E- mail m b. Teléfono
c. Visita al proyecto inmobiliario m d. Facebook
M e. Otros

0% 0% 0%

La tercera tendencia del marketing inmobiliario que se puede mencionar; es el uso
del mailing empleado como una estrategia econdémica y rapida para llegar a los
potenciales clientes, es asi como lo afirman dos entrevistados quienes
argumentan “Se hace uso del mail personalizado, que es el mejor contacto
personal con el cliente, se utiliza después de haber depurado una lista importante

Jykkkkk

de clientes o de haber realizado un buen sondeo”™ ™, otro por su parte menciona
“Se emplea el uso de correos masivos, trabajamos con MLS.- Bolsa con una base
de datos para las empresas del sector”

Las salas de ventas van generando bases de datos a medida que los clientes van
visitando los proyectos inmobiliarios, para luego hacer uso de éstas y comenzar a
enviar informacion a éstos sobre los productos que se estan ofreciendo, el envio

de correos masivos es un sustituto a realizar volanteo impreso, porque en la

Fkok

Entrevista realizada al Director de Mercadeo Empresa Inmobiliaria, el 5 de julio de 2012
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mayoria de las ocasiones, el volante termina en las calles sin ningun efecto
directo, por otro lado el mailing tiene la ventaja de tener un menor costo en

*hkkkk

comparacién con la impresién de los volantes.

Por su parte Carrau (2008) autor consultado dice: “El consumidor de hoy se
conecta a internet a diario y por supuesto, se utiliza el email como medio de

comunicacion habitual.”

El uso del Internet para la blusqueda de propiedad raiz, es una cuarta
tendencia que se encontré luego de haber realizado la encuesta virtual a posibles
compradores de propiedad raiz de la Ciudad de Medellin, este arrojé que el 73%

han utilizado la internet para buscar una propiedad raiz.

Grafico 8. ¢Usa Internet para buscar una propiedad raiz?

¢Usa internet para buscar una
propiedad raiz?
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NO 27,27%
73%
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Entrevista realizada al Director de Mercadeo Empresa Inmobiliaria, el 27 de junio de 2012
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En otros paises como Espafa la Internet y los portales inmobiliarios a partir del
afio 2000, supone un cambio radical en la busqueda de informacion inmobiliaria,
en el proceso de compraventa de viviendas, un cambio de rumbo al que todos
(compradores, vendedores particulares y agencias profesionales) se han

acostumbrado de un modo natural.

Todavia no se ha alcanzado los niveles de penetracion de Internet de Estados
Unidos o algunos paises de Europa, donde la primera opcion de mas del 90% de
las personas que realizan una busqueda inmobiliaria es Internet. En Espafia este
porcentaje supera el 50%. La utilizacion de Internet se ha multiplicado por tres en

los ultimos seis anos.

Por otro lado, un estudio realizado por la Asociacion Nacional de REALTORS
(NAR), El 85% de los compradores de casa en los Estados Unidos empiezan su
blusqueda de vivienda por Internet, esta cifra continla aumentando dia tras dia y la
expansion global de esta tendencia es innegable.

Los encuestados afirman que hacen uso del internet por las ventajas que éste
genera como: la disponibilidad de informacion 42%, ahorro de tiempo 50% vy
ahorro de dinero 8%. Esto demuestra que las personas hacen una investigacion
antes de ir a visitar el proyecto personalmente para saber qué van a ir a ver y asi

optimizar tiempo.

En Fedelonjas.org.co, (2011) portal de la Federacion Nacional de Lonjas de
Propiedad Raiz de Colombia, Se encontré un articulo sobre la facilidad que tiene
Internet en la compra y renta de inmuebles donde se plantea: “Internet se ha
convertido en un aliado de las personas y empresas interesadas en promocionar,

arrendar o vender sus bienes inmobiliarios.
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"Internet como plataforma para la venta o alquiler de propiedades tiene muchas
ventajas, ya sea por la rapidez, facilidad, la visibilidad y alcance que ofrece de los
avisos publicados. Es por eso que las personas han decidido aumentar su
inversion en medios online y han visto resultados positivos", comenta Paola Uribe,

gerente comercial de ZonaProp.com. Colombia.” (Fedelonjas.org.com, 2011).

Gréfico 9. Cuando visita los portales virtuales de una propiedad raiz ¢por qué
hace?

¢ Cuando visita los portales
., Virtuales de una propiedad

~raiz lo hace por?:

M Disponibilidad de
informacion 42%

M Ahorro de tiempo
50%
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El uso del internet se convierte en un excelente referente para encontrar una gran
variedad de proyectos inmobiliarios desde los estratos altos hasta los mas bajos.
Ademas, el 98,48% de los encuestados manifestaron que si alguna vez estuvieran
interesados en adquirir una propiedad raiz, visitarian un portal web para conocer

mas las caracteristicas de éste.

Gréfico 10. ¢Si estuviese interesado en la compra de una propiedad raiz,

ingresaria al portal web para conocer mas cerca del inmueble?

¢Si estuviese interesadoen la
compra de una propiedad raiz
ingresaria al portal web para conocer
mas acerca del inmueble?
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En un seminario organizado por la Lonja de Propiedad Raiz y dictado por Brian
Requarth, Director para Latinoamérica de VivaReal Network. Se trabajé el
concepto de las nuevas tendencias de busqueda de los usuarios modernos y la
necesidad de comprender la importancia de los medios web, para llegar a un
mayor namero de clientes potenciales con una inversion publicitaria inferior a la
requerida para acceder a otros medios masivos. Se afirma que son innumerables
oportunidades que internet ofrece en una industria que aun es muy joven y llena

de oportunidades.

Las principales caracteristicas de una vivienda que estos desearian encontrar en
un portal virtual son: precio 55%, estrato 15%, valor de la administracion 5%, vias

de acceso 15% y entidades que financian 10%.

Grafico 11. ¢Qué caracteristicas de una vivienda desearia encontrar en un portal

virtual?

¢ Queé caracteristicas de una vivienda desearia
encontrar en un portal virtual?

B Precio 55%
W Estrato 15%
59 Valor de administracion 5%
B Vias de acceso 15%

B Entidades que financian 10%
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Es fundamental que se cuente con informacién precisa del precio que
inmediatamente referenciara el tipo de proyecto inmobiliario, es decir, proyectos
de viviendas de interés prioritarias- VIP, proyectos de viviendas de interés social-
VIS o proyectos de viviendas mayor a VIS , de igual forma, otra informacién
relevante son las vias de acceso que cumplen con la finalidad de que el
comprador potencial pueda conocer con mejor precision la ubicacion del inmueble,
es muy importante que se muestre un mapa satelital y vial, basado en Google
Maps con la indicacién exacta del mismo por su latitud y longitud de ubicacion;
esto le ayudara a llegar al sitio si desea visitarlo, por otro lado, la informacién de
qué tipo de entidades que financian la adquisicibn del inmueble poseen una
herramienta que es de mucha utilidad, que es una calculadora hipotecaria a través
de la cual es posible hacer calculos preliminares de plazo del préstamo,

calificadora de ingresos, cuota del préstamo y/o monto del préstamo.
e Clasificacion de las tendencias del Marketing Inmobiliario

Mailing: el estudio arrojé que es uno de los recursos mas utilizados por el sector
inmobiliario, le permite a las empresas una comunicacion agil, directa y
econdémica, ayuda a administrar sus bases de datos, mantenerlas actualizadas y
asi tener un contacto constante con los clientes, donde se busca no s6lo mandar
informacioén de los proyectos inmobiliarios, si no afianzar relaciones por medios de
boletines y encuestas de satisfaccién. Lo interesante de este recurso es que
permite ser medible y arrojar datos como: cuantas personas abrieron el mensaje,

cuantos lo borraron, cuantos se contactaron con la empresa.

Pauta en revistas inmobiliarias de la ciudad: aparece como el medio de
comunicacion tradicional mas efectivo para las inmobiliarias, porque su
distribucion se hace de forma masiva y gratuita, es una revista que gracias a su
grado de especializacion llega a las personas que estan interesadas en adquirir

propiedad raiz. Ademas, se puede encontrar de forma virtual lo que ayuda a ubicar
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las propiedades en mapas satelitales y a no limitar las publicaciones de las

nuevas ofertas del sector.

Portales virtuales: las inmobiliarias hacen uso de la web a través del disefio e
implementacion de portales virtuales, que ponen a disposicion del potencial
cliente toda la informacion necesaria sobre la oferta de cada uno de sus proyectos
en venta, asi como cada una de las caracteristicas del inmueble como: ubicacion,

fotografias, area, acabados, entre otras.

Volanteo: parece un medio de publicidad poco util porque puede resultar
facilmente en la basura, sin embargo se logré identificar que un medio tradicional
como lo es el volante tiene gran efectividad, muchas de las personas que asisten a
conocer los proyectos llegan por medio de los volantes entregados en los
semaforos, como lo afirma la jefe de mercadeo de una de las inmobiliarias
entrevistadas “los volantes son una de las cosas que mas funciona y funciona
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muy bien”.

Asistencia a ferias: se consolidan como una excelente vitrina comercial con un
gran poder de convocatoria, donde se concentra un gran numero de potenciales
clientes en vivo y en directo, se cierran negocios, se intercambia informacion y se
recolectan bases de datos de futuros clientes. Ademdas, son una adecuada

estrategia para consolidar una buena imagen de la empresa.

Uso de las redes sociales: la llamada web 2.0, estd cambiando la forma en que
las personas y las empresas actualmente se estan comunicando entre si,
convirtiéndose en un nuevo canal de negocios; la venta de un inmueble es muy
sensible a las referencias y opiniones de otros usuarios de estas redes sociales,
donde una de las principales caracteristicas es socializar las experiencias y

afianzar relaciones.
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e Nivel de importancia que le da el comprador a las tendencias de marketing
Inmobiliario: se identifica que los compradores estan buscando cada vez mas
comodidad e informacion, valoran lo que puedan encontrar en los portales web
antes de ir a visitar el proyecto; ademas, esta investigacion confirma un dato muy
importante y es que los comentarios que las personas ponen en sus redes

sociales influyen en sus compras con un 58,46%.

Gréfico 12. ¢ Los comentarios de sus contactos en las redes sociales influirian en

usted a la hora de comprar una propiedad raiz?

éiLos comentarios de sus contactos
en las redes sociales influirian en
usted a la hora de comprar una
propiedad raiz?

m S| 58,46%
B NO 41,54%
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Los compradores estan siendo cada vez mas exigentes con la informacion que
desean encontrar en los portales virtuales, quieren hacer filtros y optimizar el
tiempo antes de visitar los proyectos, como lo plantea uno de los entrevistados “lo
gue se quiere lograr con el portal de la inmobiliaria es que se vendan los proyectos
sin necesidad de ir al proyecto fisico, que brindemos todas las herramientas para
gue lo puedan ver con los mejores render y fotografias todos los proyectos que
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vendamos )

Grafico 13. ¢Qué informacion sobre las caracteristicas de la vivienda le gustaria

encontrar en los portales virtuales?

¢Qué informacidn sobre las caracteristicas
de la vivienda le gustariaencontrar en los
portalesvirtuales?

B Categoria (vivienda, local) 5%
0% H Tipo (apartamento-casa) 10%
m Sector 20%
B Area 10%
m Valor 22%
B Comodidades 10%

Rutas de buses 3%

Simulador financiero 20%

Servicios publicos y de
conectividad 0%

La importancia sobre tendencias y las motivaciones que tienen los compradores
cuando compran propiedad raiz toman tanta fuerza, que en una pregunta abierta
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Entrevista realizada al Director de Mercadeo Inmobiliaria, el 5 de julio de 2012
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donde se le preguntaba a los posibles compradores de vivienda, los criterios que
influyen en ellos a la hora de comprar propiedad raiz, se recopilan comentarios

como:

“Comodidad y precio”; “que la propiedad se acomode a mis necesidades de todo
tipo, sea financieras , comodidad y ocio”; “que llene mis necesidades y
requerimientos como futuro comprador y que la informacion sea clara en cuanto al
proceso de financiamiento”; “la seguridad del sector, el precio, el valor de
administracion, el estrato y, en general, como es la situacién en cuanto a vecinos,
ruido, cercania a rutas, entre otros”; “precio, area, sector, comodidades, disefio”;
“el valor/precio del inmueble”; “el sector donde se encuentra ubicado”; “buenas
fotografias, que pueda hacer un recorrido por el apartamento, que me muestren
las formas de pago”; “el precio, la ubicacion, ademas de las vias de acceso” ; “la
ubicacién es clave. También los costos de administracion y los servicios de las
zonas comunes, en caso de que se trate de una unidad residencial”’; “precio,

sector, distribucion interna de la vivienda (nUmero de bafios, habitaciones).

e Medios de publicidad electronicos adecuados para la compra de
propiedad raiz en el area metropolitana de la ciudad de Medellin. se encontré
en las inmobiliarias de la Ciudad de Medellin una utilizacion timida de la
publicidad electrénica, se evidencia cierto retraso y temor de adentrarse en las
herramientas electrénicas para cautivar nuevos publicos. Lo que mas se acerca a
esta estrategia es el uso del mailing, como lo asegura uno de los entrevistados “es
el medio mas directo y econdémico, no requiere grandes inversiones en
publicidad”. ™™

Se hall6 que existen medios que son mas efectivos para las inmobiliarias, es
importante tener claro que si estas empresas no han utilizado estrategias y medios
diferentes a los convencionales, evalian solo los resultados de la publicidad

convencional que utilizan.
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Luego de analizar los instrumentos que se desarrollaron para esta investigacion,
se logra identificar que las herramientas publicitarias mas efectiva para vender un
proyecto inmobiliario, es mediante la pauta en las revistas inmobiliarias la cual
representan el 100%. En el sector inmobiliario antioquefo, se cuenta con la revista
Informe Inmobiliario y Propiedades con distribucion gratuita e informacion

actualizada del sector mes a mes, como se presenta en el grafico 14.

Gréfico 14: Herramientas publicitarias mas efectivas

HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS MAS
EFECTIVAS

W 3. Vallas publicitarias B b. Pauta en revistas inmobiliarias
B c. Volateo en semaforos d. Promocion en ferias
e. Otros ¢Cudles ?

Revisando el marco referencial se encuentra, que la tendencia de las herramientas
electronicas para hacer publicidad en Espafia es imparable, durante 2006 el
porcentaje del presupuesto de marketing destinado a publicidad en Internet crecio
un 97%. Actualmente se invierten en la red 3 de cada 100 euros destinados a
marketing y publicidad. Es una cifra aun baja si se compara con las cifras de

Estados Unidos o el Reino Unido (12% y 6%, respectivamente).

62



Representantes de la Federacion Nacional de Lonjas de Propiedad Raiz de
Colombia, plantean que: “Internet se ha convertido en un aliado de las personas y
empresas interesadas en promocionar, arrendar o vender sus bienes inmobiliarios.
Asi lo muestra un estudio realizado sobre una base de 691 inmobiliarias
interesadas en vender o alquilar su propiedad, tiene presencia en Colombia y

México, paises donde la firma que realizé la encuesta ZonaProp.com.

En una primera instancia se les pregunto a los encuestados donde elegian invertir
para lograr la transaccion de la manera mas efectiva, a lo cual un 64% dijo que en
2010 su inversion en medios online aumenté significativamente frente a 2009.
"Internet como plataforma para la venta o alquiler de propiedades tiene muchas
ventajas, ya sea por la rapidez, facilidad, la visibilidad y alcance que ofrece de los
avisos publicados. Es por eso que las personas han decidido aumentar su
inversion en medios online y han visto resultados positivos", comenta Paola Uribe,

Gerente Comercial de ZonaProp.com. Colombia.” Fedelonjas.org.com, (2011).

Las principales razones encontradas fueron: el 64% de los encuestados dijo que
desde que publica en el portal, hubo un ascenso en la cantidad de contactos
recibidos para comprar o alquilar su propiedad. En cuanto a las razones que llevan
a las inmobiliarias y particulares interesados en vender o arrendar una propiedad a
utilizar Internet, los encuestados respondieron marcando mas de una opcion, y
destacaron la caracteristica de ser una plataforma disponible los 365 dias del afio

las 24 horas.

Otro hallazgo de medios de publicidad electronica para la venta de propiedad raiz
es el uso de las redes sociales, solo el 27% de los portales web la utilizan para
dar a conocer sus diferentes portales inmobiliarios. Se evidencia que los portales
web no estan integrados con las principales redes sociales, asi como la
disposicion de una aplicacion para la pagina en Facebook (Fan Page), de tal forma
que se puedan mostrar los inmuebles comercializados dentro de la propia pagina

de Facebook.

63



Grafico 15. Redes sociales

REDES SOCIALES

SI = NO

27%

73%

Asistiendo a la feria Expo Inmobiliaria celebrada el 2, 3 y 4 de marzo de 2012 en
el Pabellbn Amarrillo de Plaza Mayor en la Ciudad de Medellin, donde mas de 50
constructoras, cajas de compensacion y entidades financieras, se dieron cita, se
logré identificar que un medio tradicional como lo es el volante tiene gran
efectividad, muchas de las personas que asisten a conocer los proyectos llegan
por medio de los volantes entregados en los semaforos, como lo afirma la jefe de
mercadeo de una de las inmobiliarias entrevistadas “los volantes es una de las

3y Fkkkkkkkk

cosas que mas funciona y funciona muy bien”.

El estudio ademas de identificar los medios de publicidad electrénicos mas
utilizados por las inmobiliarias, indagé sobre los medios electronicos por los cuales
los posibles compradores de propiedad raiz, quisieran que les llegara la
informacion y consideran los buscadores web con un 16%, el E-mail 47%, el
Facebook 22% vy el Twiter 15%, ellos categorizan y piensan que serian unos
medios adecuados para que les llegara informacién precisa de los diferentes

proyectos en venta de las inmobiliarias.
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Grafico 16. ¢A través de qué medios electrénicos le gustaria que se publicitara la

informacion de proyectos?

¢A través de qué medios electronicos
le gustaria que se publicitarala
informacion de proyectos
inmobiliarios?

B Buscadores web
B E-mail
Facebook

B Twitter

Como lo plantea Carrau (2008) dice: “El consumidor de hoy se conecta a Internet
a diario y por supuesto, se utiliza el email como medio de comunicacion habitual.
Tiene un mévil que le acompafia a todas partes, que le permite estar on-line las
24 horas del dia, en el que lleva su pequefia ventana al mundo exterior, con el que
graba videos que comparte en el momento a través de YouTube. Es un usuario
que tiene un clon (avatar) en second life vive la vida que a €l le gustaria tener. Un
consumidor que pregunta a su comunidad virtual antes de comprar un producto o
servicio, pero también un potencial cliente que encuentra en el locutor un rincén

que produce a su pais natal y en el que encuentra todo lo que necesita”
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9. CONCLUSIONES

e El portal inmobiliario es un canal utilizado para atraer potenciales clientes, no se
vende en él directamente, debido a que el ejercicio de comprar una vivienda es

una experiencia que requiere la visita al lugar fisico.

e Los portales inmobiliarios son homogéneos en su contenido, incluyen servicios
e informacién similar como: fotos, videos, motor de busqueda, informacion general

de la empresa, comodidades de la vivienda, proyectos construidos y en venta.

e Solo el 27% de los portales inmobiliarios hacen uso de las redes sociales para

crear vinculos con los clientes.

e EI Mailing es una herramienta que ayuda a generar una comunicacion directa

con posibles compradores, ademas, resulta agil y econémica.

¢ Las inmobiliarias locales le dan mas importancia al marketing tradicional que al
virtual, le apuestan a los volantes, vallas, avisos y pautas en medios

convencionales.

e EIl publico de Medellin esta haciendo uso de las mediaciones electronicas para
la busqueda de propiedad raiz, convirtiéndose en una sociedad enfocada a la
virtualidad; aun sigue utilizando los medios tradicionales para la compra de
vivienda, como la visita personalizada al proyecto inmobiliario, que le permita
conocer de primera mano las caracteristicas fisicas y de calidad del inmueble.
Esta actividad dificilmente podra igualar otros medios publicitarios, al comprador le
gusta interactuar con el asesor inmobiliario, que le brinde una informacion clara,

precisa y completa.
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e Las ferias inmobiliarias son una excelente vitrina comercial, se exhiben y
venden proyectos inmobiliarios, se realizan importantes contactos con clientes

potenciales, proveedores y el cluster de la construccion.

e Se identificé que el medio mas utilizado para vender un proyecto inmobiliario,
es mediante la pauta en las revistas inmobiliarias que maneja el sector como:
la revista Informe Inmobiliario y Propiedades con distribucion gratuita e

informacion actualizada del sector mes a mes.
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10. RECOMENDACIONES

e Crear un portal web informativo, completo y facil de navegar, con un tono de
comunicaciéon moderno para el publico objetivo, atractivo para el desarrollo de los
elementos de comunicacion y acorde a su oferta de inmuebles. La pagina tendra
contenidos, tendencias y elementos de disefio de manera organizada y
visualmente llamativa, aprovechando las posibilidades gréficas de animacion e
interactividad. Este contenido estara acompafiado de una continua actualizacion y
aplicacion de las tendencias, que permiten un mejor posicionamiento del portal
web como: desarrollo web, redes sociales, mailing, dispositivos mdéviles, SEO,
CMR online y CMS (sistema de gestion de contenidos).

e EI portal inmobiliario debe estar integrado a las redes sociales, fortaleciendo la
pagina web como canal de venta. El sector de la construccion necesitara el uso
adecuado de las redes sociales: formar comunidades en las principales social
media, aumentar la exposicion de éstas, generar trafico hacia el sitio web, realizar
procesos de recordacién de marca, fortalecer los grupos de interés y ayudar en el

proceso de posicionamiento del portal web de la inmobiliaria.

e Vincular fotégrafos profesionales y disefiadores para lograr un contenido de
calidad visual, ademés, la contratacion de un Community Manager, que es el
profesional encargado de la administracién de los contenidos generados por los
dos profesionales anteriores, sera el responsable de la comunidad virtual reunida
en el portal web y las redes sociales, igualmente tiene como principal funcién
generar publicidad Online y determinar los modelos y tendencias virtuales que

haran la diferencia con la competencia.

e A través del mailing crear campafias de publicidad de manera profesional, facil
y rapida, importar la base de datos de la inmobiliaria al sistema de mailing y

realizar procesos mas precisos como la seleccion de un nicho especifico.
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SITIOS DE INTERES

http://www.fedelonjas.org.co/

http://camacol.co/

LISTADO DE PORTALES INMOBILIARIOS VIRTUALES EN ANTIOQUIA

Acierto inmobiliario S.A
http://www.acierto.com.co/

Viviendas con corazoén
http://www.viviendasmedellin.qgov.co/

CDO Constructora
http://www.cdoconstructora.com/

Obras y bienes S.A
http://www.obrasybienes.com/

Bienes y Bienes constructores
http://www.bienesybienes.com/

Constructora Capital
http://www.constructoracapital.com/

Umbral Propiedad Raiz
http://www.umbral.com.co/

Londofio Gémez Propiedad Raiz
http://www.londonogomez.com/

Arquitectura y Concreto
http://www.arquitecturayconcreto.com/

Conisan y RamonH
http://www.coninsaramonh.com/

Constructora Servings
http://constructoraserving.com/
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http://www.umbral.com.co/
http://www.londonogomez.com/
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http://www.coninsaramonh.com/
http://constructoraserving.com/

Grupo ciudadela
http://www.grupociudadela.com/

Vértice Ingenieria
http://www.verticeing.com/web/index.html

BEMSA Propiedad Raiz
http://www.bemsapropiedadraiz.com/

Optima S.A
http://www.optima.com.co/

Acrecer Profesionales en Propiedad
www.acrecer.com/

Conaltura
www.conaltura.com/

Fajardo Moreno
http://www.fajardomoreno.com.co/

Insignia S.A
www.insigniasa.com.co/origami.html

Constructora Punto Dorado S.A
http://www.puntodorado.com/es/contactenos

Urbaterra Constructora
www.urbaterra.com.co/

El sitio Inmobiliario
www.elsitioinmobiliario.com.co/

Desarrollos Inmobiliarios S.A
www.desarrollosinmobiliarios.com.co/

EME Propiedad Raiz
www.emepropiedadraiz.com.co/

Constructora Colpatria
www.constructoracolpatria.com/

Ingenieria Inmobiliaria
www.ingenieriainmobiliaria.com.co/
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Conhogar S.A
conhogar.com.co/

Inmobiliaria Conconcreto
www.inmobiliariaconconcreto.com/

Arconsa
www.arconsa.com.co/

Inmobiliaria Proactiva
inmobiliariaproactiva.com/

Asfalto y Hormigon
asfaltoyhormigon.com/

Century 21
www.century2l1colombia.com/

Convel- Realizadores de suefios
http://www.convel.com.co/

Bassamento
http://bassamento.com/
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