¢{Has implementado alguna estrategia digital de
comercializacion de vivienda?

M X

;Cual ha sido el principal reto al que te has enfrentado en

ese proceso?
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Problematicas de las Desarrolladoras de Vivienda
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GENERO 825 PROSPECTOS,

GASTO MAS DE $240,000

;Y LOS PROSPECTOS?
NO PERFILARON




;Que necesito saber para desarrollar una estrategia
digital de comercializacion de vivienda?

1. ;Donde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y
demanda actual?

2. ;Cuales son mis ventajas competitivas- oferta de valor?

3. ;Como debo priorizar los insights para desarrollar mi estrategia
digital?
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1. ;Donde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

SIMBOLOGIA A

— k. PO

A Secendarin
Taza whaa
Predio

Valor promedio
Mis 6 52,000,000

Mas alla de la geografia, ;en donde
esta hoy situado mi proyecto en el
mercado?

1,000,001 2 2,000,000
800,001 2 1,000,000
540,001 2 500,000
Mencs de $540,000

Ubicacion: Medio

o Zona alejada del centro de actividades

o Actualmente poco equipamiento urbano
o Privacidad y exclusividad

o Buenas vias de comunicacion

Producto: Superior
o Mayor superficie en terraza, que el promedio en el mismo segmento

o Mejor distribucion de espacios (integracion de estudio)

o 2 cajones de estacionamiento

o Acabados en la media del segmento

o No. de amenidades en la media del segmento, pero considera el 100% de
las que el target considera en su Top 5

o Concepto familiar con elementos que atienden las necesidades del

segmento.

Mar Caribe
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1. ;Donde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

;Donde estoy hoy y a donde quiero llegar?
Establecer metas claras

Y

10.0%

Comercializacion in situ: Superior
o Show room con disefio innovador y alineado con el concepto familiar.

Rendimiento por proyecto
220% ' Aqui quiero
@ = 4 llegar
200% -+ 21
ol 175%
180% | s
g i
16.0% g1 O Precio de venta: Medio Bajo
2 a0l g : o Alineado con la media del mercado
E o ! o Producto de entrega inmediata: menor plazo para pagar enganche
§ 120% + : o Sin promociones /descuentos por esquemas de pago
: o Velocidad de ventas en la media del segmento.
1
]
1

80% -+ ’

60% + Aqui estoy o Excelente atencidn y seguimiento por parte del equipo comercial.
.0 ® 34% 36% o Experiencia de venta satisfactoria (medida con encuestas permanentes)
40% 1 0] O 25% .
® 1 Promedio 2.1 %
Nk 7L
00% t . + + . + + i
$1,000 $2000 $3,000 $4,000 $5,000 $6,000 $7,000 $8,000

$/m2 .
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1. ;Donde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

Los prospectos son personas en la etapa adulta de su vida. Tienen una vida

familiar tradicional y una estabilidad laboral.

Caracteristicas Hombres y mujeres solteros o casados,
sociodemograficas

Ocupacién Empleados en empresas o emprendedores con
negocio propio.

principalmente con hijos

Prospectos
Estructura familiar Familias nucleares, con hijos

- 3 recamaras
Casa -
Vivienda actual @ ; - 2 bafios completos
propia = 1
- 1 bafio y medio.

[ Prospectos con casa propia, un trabajo estable y nivel socioeconémico medio

C,C+

;Quién es mi
target?

Demogrdfico
y Psicogrdfico
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Analizar a profundidad las caracteristicas de mi proyecto vs. las
necesidades del mercado

Los aspectos clave permiten una experiencia de relajamiento y disfrute para la familia

Aspectos TANGIBLES
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BOD

2 recamaras con closet, 2 barios
Cocina, sala y comedor abierto
Zona de lavanderia en el departamento

Minimo 82 m2, maximo 150 m?

Una bodega para almacenar objetos personales

“Eso seria bueno, en el caso de que rentara, porque puedo poner parte de mis cosas
personales en una bodega y no tener que cargar cada vez que vaya, seria bodega de
blancos”. Forénea, Monterrey, casada

Alberca, areas verdes, pista para correr o andar en bicicleta

“Que tenga jardines me gusta mucho y all4 tienen arboles nativos muy bonitos”.
Foréanea, Monterrey, casada

Acceso seguro, que exista una caseta de vigilancia que permita el
acceso controlado

Torres pequenas, de 3 a 5 pisos, con 20 0 30
departamentos

Aspectos INTANGIBLES

Cercania y facilidad de acceso a lugares
de interés para poder relajarse y pasear: playa,
centros comerciales o restaurantes

“Debe ser una ubicacion no tan lejana, la ubicacion es los que
vende méas”. Foranea, Monterrey, casada

La vista ideal es hacia el mar, pues es un elemento que forma
parte del estilo de vida buscado, basado en la tranquilidad y la
naturaleza

Buen equipamiento urbano, buena oferta de centros

comerciales, hospitales y supermercados
“La parte de los hospitales también es muy importante, sobre todo por la edad, (...)
vamos a tener una serie de chequeos médicos”. Foranea, CDMX, casada

Seguridad tanto en los alrededores de la zona, como dentro del
desarrollo. Es importante la seguridad para la familia, se esperan
calles iluminadas, porteros en la entrada del desarrollo y tarjetas
de acceso
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;Donde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

(Aperfilan bnse



1. ;Donde se encuentra mi desarrollo con respecto a la oferta y demanda actual?

Las amenidades enfocadas a generar experiencias relajantes y placenteras al
alcance del hogar son un atractivo fundamental para generar interés.

Principales amenidades y servicios valorados*:

Importantes para momentos de relajacion
o de compartir con familiares y amigos.

“Un lugar a donde irse a sentar por las tardes, el ver el
LI atardecer, el ir a caminar, yo creo que eso para mi, si me
gustaria, que tuviera areas verdes”. Mujer, 48 afios

Alberca

Una amenidad que Gimnasio
brinda tranquilidad =
y relajacion al
alcance de su
hogar.

Espacios seguros y suficientes, son caracteristicas

. - indispensables para los prospectos
Areas especificas ! I

para ejercitar el 7
cuerpo Areas

comunes

“Las éreas verdes

que puedes salifea_Areas verdes cuidadas  Seguridad y

“La verdad no nado pero
una visita, los atiendes de

caminar y decir que 0 i i
at?a.lc:;nzaMayuda;Znugho a i~ -Areas con asadores vigilancia Estacionamiento
relajarte”. Mujer, 52 afios de cortar el pasto”. exclusivo

Mujer, 60 afios

*Presentados por orden de importancia

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

« Las amenidades ofrecidas en la propuesta
encajan con la necesidad de un espacio
rodeado de la naturaleza, para que la familia se
relaje y divierta.

» Las frases con la palabra “naturaleza” son muy
valoradas en los foraneos, pues lo perciben
como un gran contraste con la vida estresante
de la ciudad

« Lafalta de difusion del desarrollo hace que no se logre posicionar
como opcion de compra, le resta posibilidad frente a opciones con
mayor difusion.

« La publicidad es simple, apagada y no encaja del todo con el
concepto de familia, muy presente en el foraneo.

+ Falta detallar factores importantes como el precio o la ubicacion.

Debilidades

Oportunidades

* Generar planes de difusion y labor de venta en
periodos donde se reciben utilidades, aguinaldos.

» Mantener el concepto de “lujo”, pero equilibrarlo
con referencias a los precios y las facilidades de
pago.

» Los espacios abiertos dentro del departamento,
los estacionamientos subterraneos y la alberca
generaran gran interés en los foraneos.

« La pandemia del COVID-19 dificulta la adquisicion de una
propiedad, pues se visualiza un futuro incierto en matena
economica.

« Las necesidades del dia a dia y los planes y proyectos familiares
en sus ciudades de origen son mas importantes y retrasan la
posibilidad de compra de una propiedad

Amenazas

\

2. ;Cuales son mis ventajas competitivas- oferta de valor?

Enfatizar la oferta de
valor y resaltar los 2-3
atributos principales,
sustentados con
informacion
cuantitativa (no mas de
3+ credibilidad)
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2. ¢(Como 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 (andlisis costo/beneficio), considero planeacion,temporalidad,
promociones finitas, caliento el mercado...

Tengo los elementos para Perfilar mi —
Estrategia Digital de Comercializacion

(Aperfilan tinsa



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

Sistemas Equipo

(Aperfilan Marketing

Perfilamiento
PROSPECCION
Ca—
“ Asesoria y Titulacién

(Aperfilan tinsa



Captacion de Leads

Anuncios Registro

a

-

Ingresa tus datos

I—_— @ @ Search Google or typea URL * @

ustaria conocer VILLAS DE TONANITLA?

cclona una opcién v

DESCARGAR EL
CATALOGO

(A perfilan bnse



Captacion de Leads | Anuncios

-




Captacion de Leads | Registro

Ingresa tus datos

Teléfono

Correo

¢;Te gustaria conocer VILLAS DE TONANITLA?

Selecciona una opcién

DESCARGAR EL
CATALOGO

(A perfilan bnsa



Perfilamiento

Formularios

EDUARDO ARANDA
Comrea eduardo@perfilan.com
Abrié el correo si
Preguntas Visitas Acciones

:Como te gustaria pagar?

Cuando te gustaria comprar?
;Cudles son tus ingresos familiares?
{Te gustaria conocer?

¢En cudnto tiempo te gustaria venir?

o v A T
% . ra
wehe h
Super Fiesta K bl
M
2 A i Farny
A0S S & a‘(, Nifio Artillero 9
z%% LS
3
% 2 q
INI CHEFS (;““\
Revista Elite 7o

+L %
Ao Datos de mapas €2020 INEGI  Términos deiso  Notificer un problema de Maps|

Tipo de prospecto: Seleccionar v

Teléfono 4448481723
El prospecto se genero a: 0.01Km
Tiempo al desarrolio: 0 Minutos

Crédito hipotecario
Entrega Inmediata
De $40,000 a $60,000
Si, quiero conocer

En 15 dias

Comportamientos
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Perfilamiento

Renta una
propiedad

No renta,
vive con
familiares

Vivienda
vacacional

Ya tiene una

Sropladad Inversionista

Asesoria

w |

Comparativa

Planeacién (Aperfilan binsz
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COmMo hacer efectiva la
PROSPECCION

(Aperfilan bnse



Modelos de comercializacion

Modelo Generalista
Combina los prospectadores, .
cerradores y ejecutivos de cuenta. ‘

Prospectadores dedicados
Cerradores dedicados

Ejecutivos de cuenta dedicados

Modelo Especialista O e
Prospectadores dedicados. . .

Cerradores dedicados.
Ejecutivos de cuenta dedicados.

Prospectadores Cerradores Ejecutivos de
dedicados dedicados cuenta dedicados
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Modelo Especialista en un desarrollo

]

Marketing Prospectador Cerrador
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Marketing

Actividades:
e Atraer/ llegar a interesados
e Convertir / captar datos
e Perfilar / obtener mas datos del interesado

Sistema: Medios + Marketing Automation

Compensacion: Sueldo base (bono opcional)
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Prospeccion

Actividades:
e Llamar al prospecto usando perfilamiento
e Agendar citas

Sistema: Micro CRM + Marketing Automation

Compensacion: Sueldo base + bono
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Asesoria y titulacion

Actividades:
e Llevar la visita del prospecto
e Seguimiento al cierre
e (Gestion de crédito
e Escrituracion
Sistema: CRM
Compensacion: Comision

(A perfilan bnse



Caso de
ESTUDIO

(Aperfilan bnse



P
@,

proyecta

convida
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Caso de Exito

Ql

¢ Prospectos

® Visitas

67 | VTR 13% 50 |VTR8.4% | 71 |VTR12.7%

¢ Ventas

2|ETR 3% 3|ETR6% S|ETR7%

+50% +250%

Misma inversién y misma cantidad
de prospectos en los 3 trimestres s 155



binsa
Marisol Becerra Lopez

Directora de Consultoria
marisol.becerra@tinsamexico.mx

(A perfilan

Poncho Aguilar
Fundador y CEO
poncho@perfilan.com

www.tinsamexico.mx www.perfilan.com


http://www.perfilan.com/

iGracias!




