
¿Has implementado alguna estrategia digital de 
comercialización de vivienda?

¿Cuál ha sido el principal reto al que te has enfrentado en 
ese proceso?
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Problemáticas de las Desarrolladoras de Vivienda

GENERÓ 825 PROSPECTOS,  

GASTÓ MÁS DE $240,000
¿Y LOS PROSPECTOS?

 NO PERFILARON 



 ¿Qué necesito saber para desarrollar una estrategia 
digital de comercialización de vivienda?

1. ¿Dónde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y 
demanda actual?

2. ¿Cuáles son mis ventajas competitivas- oferta de valor?

3. ¿Cómo debo priorizar los insights para desarrollar mi estrategia 
digital?



1. ¿Dónde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

● Ubicación: Medio
○ Zona alejada del centro de actividades
○ Actualmente poco equipamiento urbano
○ Privacidad y exclusividad
○ Buenas  vías de comunicación

● Producto: Superior
○ Mayor superficie en terraza, que el promedio en el mismo segmento
○ Mejor distribución de espacios (integración de estudio)
○ 2 cajones de estacionamiento
○ Acabados en la media del segmento
○ No. de amenidades en la media del segmento, pero considera el 100% de 

las que el target considera en su Top 5
○ Concepto familiar con elementos que atienden las necesidades del 

segmento.

Más allá de la geografía, ¿en dónde 
está hoy situado  mi proyecto en el 

mercado?



1. ¿Dónde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

● Precio de venta: Medio Bajo
○ Alineado con la media del mercado
○ Producto de entrega inmediata: menor plazo para pagar enganche
○ Sin promociones /descuentos por esquemas de pago
○ Velocidad de ventas en la media del segmento.

● Comercialización in situ: Superior
○ Show room con diseño innovador y alineado con el concepto familiar.
○ Excelente atención y seguimiento por parte del equipo comercial.
○ Experiencia de venta satisfactoria (medida con encuestas permanentes)

Aquí quiero 
llegar

Aquí estoy

¿Dónde estoy hoy y  a dónde quiero llegar? 
Establecer metas claras



1. ¿Dónde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

¿Quién es mi 
target?

Demográfico 
y Psicográfico



1. ¿Dónde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

Analizar a profundidad las características de mi proyecto vs. las 
necesidades del mercado



1. ¿Dónde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

Analizar que estoy 
ofreciendo vs. la 
demanda del 
mercado, y 
entender cuál es la 
experiencia/ 
expectativa que 
cada atributo 
genera en mi 
target



2.    ¿Cuáles son mis ventajas competitivas- oferta de valor?

Enfatizar la oferta de 
valor y resaltar los 2-3 
atributos principales, 
sustentados con 
información 
cuantitativa (no más de 
3 + credibilidad)



2.    ¿Cómo debo priorizar los insights para desarrollar mi estrategia 
digital?

Identifico a mi target principal /mercado objetivo

Conozco mi oferta de valor

Entiendo que genera mi oferta de valor en el target

Analizo el perfil de medios y herramientas online y offline, para llegar a 
ellos (análisis costo/beneficio), considero planeación,temporalidad, 
promociones finitas, caliento el mercado...

Tengo los elementos para Perfilar mi                     
Estrategia Digital de Comercialización 

Ready to go!



El Marketing Digital agrega más pasos al proceso 
tradicional de Ventas, pero lo hace más eficiente.



Captación de Leads

Anuncios Registro



Captación de Leads | Anuncios



Captación de Leads | Registro



Perfilamiento

Formularios

Comportamientos



Perfilamiento

Planeación

Comparativa

Asesoría



Cómo hacer efectiva la 
PROSPECCIÓN



Modelos de comercialización



Modelo Especialista en un desarrollo

Marketing Prospectador Cerrador



Marketing 

Actividades:

● Atraer / llegar a interesados

● Convertir / captar datos

● Perfilar / obtener más datos del interesado

Sistema: Medios + Marketing Automation

Compensación: Sueldo base (bono opcional)



Prospección 

Actividades:

● Llamar al prospecto usando perfilamiento

● Agendar citas

Sistema: Micro CRM + Marketing Automation

Compensación: Sueldo base + bono



Asesoría y titulación 

Actividades:
● Llevar la visita del prospecto
● Seguimiento al cierre
● Gestión de crédito
● Escrituración

Sistema: CRM
Compensación: Comisión

Ilustración asesor 
inmobiliario.



Caso de
ESTUDIO





Caso de Éxito

+50% +250%
Misma inversión y misma cantidad
de prospectos en los 3 trimestres
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¡Gracias!


