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Crea una estrategia de contenido 161
Establece una relacién a largo plazo 161
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b. Caso practico de un Plan de marketing inmobiliario en internet para una inmobiliaria que busca
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Capitulo 10. Home Staging en el marketing inmobiliario. Diferencias entre el

Home Staging y el interiorismo. 166
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5. Técnicas Home Staging. 169
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PARTE QUINTA 174
Sistema de cooperacion entre agencias inmobiliarias (MLS). Redes inmobiliarias

compartidas. 174

Capitulo 11. Redes inmobiliarias. MLS, MultipleListingService. 174
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2. Ventajas de trabajar en una red inmobiliaria. 175
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c. Ahorro de tiempo 175

d. Marketing mas efectivo 175

e. Mayor alcance vy visibilidad 176

f. Compartir recursos y conocimientos 176
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convenios de colaboracion). 177

a. Redes de colaboradores 177

b. Redes de oficinas 177
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4. Bolsas inmobiliarias compartidas. 178

Capitulo 12. Reglas de la colaboracion inmobiliaria. 179

1. Compartir la cartera inmobiliaria. 179

2. Promocion leal de los inmuebles de otras carteras compartidas. 180

3. Envio de clientes inmobiliarios. 180

a. Ajustarse a los deseos del cliente 180

b. No esperar reciprocidad 180

c. Comunicacién clara 181
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e. Colaboracién basada en la confianza 181
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Capitulo 13. MLS inmobiliaria. Redes inmobiliarias compartidas. (Multiple

Listing Service “Servicio de Exclusivas Compartidas”). 183
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Compartidas”)? 183
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5. Demandas inversas y bolsa de inmuebles compartida de una MLS inmobiliaria. _ 188
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PARTE SEXTA 191
El marketing inmobiliario con los nuevos sistemas GIS de marketing geografico.
Google Maps. 191
Capitulo 14. El geomarketing inmobiliario. 191
1. éDe donde son los clientes?, édonde esta el inmueble?, écomo llegar?, équé oferta
inmobiliaria hay en la zona? 191
2. Sistemas de informacion geografica (SIG). 192
3. Ventajas competitivas del geomarketing inmobiliario. 193
a. Mayor precision y eficacia en las estrategias de marketing 193
b. Disminucién de riesgo en la toma de decisiones que conlleve la ubicacién fisica como elemento
referencial 193
c. Evaluacion fisica del mercado actual 193
d. Evaluacion fisica del mercado potencial 194
e. Colocacién de un producto en un segmento elegido 194
f. Optimizacion de vendedores, puntos de venta y rutas de venta y gestion CRM 194
g. Nuevos mercados a través de la gestion del trafico 194
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i. E-commerce 196
PARTE SEPTIMA 197
Sistemas informaticos para inmobiliarias. 197
Capitulo 15. Software inmobiliario, una soluciéon al problema. Software CRM
(Customer Relationship Management) en la intermediacion inmobiliaria. __ 197
1. Qué es CRM: Customer Relationship Management y Software CRM en Ia
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a. Gestiodn de propiedades 199

b. Gestion de clientes potenciales 199

c. Automatizacion de tareas 200

d. Integracion con portales inmobiliarios 200
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PARTE OCTAVA 209

éPor qué la realidad virtual revolucionara el sector inmobiliario? 209

Capitulo 16. éQué es la realidad virtual? 209
1. Un recurso informatico que permite desplazarse dentro de una imagen en 3D. Por

ejemplo, un edificio. 209

2. Diferencias entre 3D, realidad aumentada y realidad virtual. 210

3. Caracteristicas de la realidad virtual. 210

4. éQué consigue la realidad virtual? 211

a. Crear mundos virtuales 211

b. Inmersién en mundos virtuales 211

c. Interaccién entre personas en entornos virtuales 211

d. Simulaciéon y entrenamiento 211

5. Diferentes sistemas de realidad virtual. 212

6. Requisitos técnicos de la realidad virtual. Software. 212

a. Motor grafico 212

b. Renderizado 212
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c. Seguimiento de movimiento 213
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Capitulo 17. Arquitectura e inmobiliario son los campos donde la realidad
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1. éComo prefiere ver un edificio, con planos, en maqueta o en realidad virtual 3D? 220
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b. Recreacién de paisajes 221
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e. Estudio de comportamientos estructurales 222
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Capitulo 18. La realidad virtual en el marketing inmobiliario. 224
1. La realidad virtual en el marketing inmobiliario como una nueva herramienta para
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sector inmobiliario. 227

4. Aplicaciones de la realidad virtual en el sector inmobiliario. 228

a. Videos y fotos en 360°. YouVisit y YouTube 360. 228

b. 360° 3D videos esféricos de inmuebles filmados con drones a control remoto. 228

c. Video 360° en internet (Youtube, YouVisit, Facebook, etc.) 229

Capitulo 19. Requisitos técnicos de la realidad virtual. 230
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Camara 360°

Software de procesamiento

Aplicacion de realidad virtual

Gafas de realidad virtual

Hardware de alto rendimiento

Espacio adecuado

Conexion a Internet

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

16

230
230
230
231
231
231
231




inmolgx.com

¢ QUE APRENDERA?

> Las apps del agente inmobiliario.

> Los portales inmobiliarios: buscadores verticales de inmuebles.
> Estrategias para una web inmobiliaria.

> Internet como herramienta del marketing inmobiliario.

> El Home Staging en el marketing inmobiliario.

> Sistema de cooperacion entre agencias inmobiliarias (MLS). Redes
inmobiliarias compartidas.

> Los sistemas de informacion en el mercado inmobiliario

|
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Introduccion

¢Cual es la mejor inversion que puede hacer un agente inmobiliario?
No lo dude, fotografias profesionales de sus inmuebles.

El éxito inmobiliario depende en gran medida de una excelente fotografia. Las
malas fotos disminuiran el interés incluso en las mejores propiedades
inmobiliarias. Es  absolutamente vital que tenga fotos magnificas de sus
inmuebles. Contrate a un fotdgrafo profesional (preferiblemente con experiencia
fotografiando casas y arquitectura). Recuerde que este es uno de esos
escenarios cuando vale la pena traer a los profesionales. Otra excelente inversion
es crear un recorrido virtual. El tiempo de sus clientes es valioso, y quieren
conocer todos los detalles del inmueble antes de visitarlo en persona. Los
recorridos virtuales son una excelente manera de ofrecer una vista previa
completa y precisa de la propiedad para compradores potenciales.

Una vez se ha terminado el proyecto arquitecténico empieza el marketing visual
de la promocién inmobiliaria, tanto la identidad corporativa, material visual, web,
etc.

IMAGEN CORPORATIVA

La imagen que muestre en tus comunicaciones va a influir en la venta por lo que
hay que disefar una identidad que se identifique con tu marca, valores o con tu
promocion especifica, como son: logos, slogans, eleccidon de los colores, tipo de
letras y tipo de comunicaciones. Si se ha realizado un buen estudio previo de la
demanda serd mucho mas facil acertar.

MATERIAL VISUAL DE LOS INMUEBLES

Cualquier imagen virtual puede adquirir un compromiso con el cliente, por lo que
es conveniente definir cuanto antes la memoria de calidades con los acabados,
carpinteria y tipo de decoracién antes de encargar cualquier herramienta visual.

>Para aprender, practicar. 18
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

En todos los materiales visuales se puede incluir un entorno real, como por
ejemplo las vistas reales desde el comedor virtual o un render exterior insertado
dentro del paisaje real, para este tipo de imagenes es necesario realizar un vuelo
con dron a la altura correspondiente.

IMAGEN VIRTUAL. RENDERS

Una imagen virtual que te muestre cémo sera la vivienda una vez construida
siempre es importante de ensenar en cualquier tipo de comunicacion. ¢Cuantos
renders son necesarios? El nimero dependera del resto de herramientas visuales
que vayas a realizar, pero es preferible pocos renders y de calidad que muchos
intermedios. Un buen render 3d interior va a servir para que el cliente haga
“click” en su anuncio y no el de otros, cuando visite un portal inmobiliario o que
capte su atencién en anuncio online, es decir sirve como captacién de la atencion
inicial.

Consejo: No pretenda ensefiar toda la promocién con muchos renders, hay
herramientas mejores para eso.

VIDEOS

Los videos son el mejor canal existente para transmitir emociones. La ultima
tendencia es realizar videos experimentales, es decir, mostrar el estilo de vida o
las experiencias que tendrias si vivieras en esa casa, ensénales lo maravillosa
que seria despertar viendo las vistas que se tienen desde la habitacion de
matrimonio o bafidndote en la piscina comunitaria. Para ello existen técnicas
muy avanzadas de insertar hologramas de personas reales en entornos virtuales
para acentuar aun mas el realismo.

Los videos son un gran reclamo en las redes sociales, los estudios confirman que
tiene mas probabilidades de conversién un video que una imagen, por lo que al
hacer un anuncio en Facebook o Instragram si tienes un buen video tendra mas
éxito.

No hay que olvidar que en los portales inmobiliarios si tienes un video en el
anuncio te sube en posicionamiento.

VISITAS VIRTUALES

Es la mejor manera para poder comprender la distribucién del inmueble, el
cliente puede recorrer estancia por estancia y ver hasta el ultimo rincén de la
casa.

Es la opcién mas realista de visitar virtualmente un inmueble. Existe la opcién de
que cada estancia se haga un 360° o si aun quieres mas realismo, existe la
posibilidad de recorrer la vivienda como si fuera un videojuego y moverte
libremente por toda la casa sin necesidad de ir de 360° en 3600°.
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En funcion del presupuesto puedes hacer una visita virtual de todos los pisos tipo
o de sdlo un piso muestra, donde el cliente podra ver acabados, carpinteria o el
mobiliario del bafio o cocina. Existe la posibilidad de marcar puntos de
informacion a lo largo del 360°.

No se limite a los 360° del interior, realizar una panoramica con un dron que
muestre las vistas reales desde la terraza o un 360° del exterior incluyendo la
nueva fachada del edificio, son muy buenas alternativas que permitird a los
interesados llevarse una idea aun mas realista de su futura vivienda.

REALIDAD VIRTUAL

Consiga el efecto “uau” del cliente mediante un recorrido inmersivo del inmueble
con realidad virtual, el cliente ha de ponerse las gafas VR para sumergirse dentro
del inmueble.

Este tipo de tecnologia ha provocado mucha admiracién por parte del sector y
parecia que iba a transformar radicalmente la manera de ensefiar un piso. La
realidad es que es una muy buena alternativa para sorprender a suu cliente y
diferenciarse de la competencia.

De todas estas cuestiones tratamos de un modo practico y profesional en la guia
del Marketing inmobiliario en internet y realidad virtual.
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PRELIMINAR

El marketing inmobiliario en internet en 30 preguntas y respuestas.

1. ¢Por qué razon una inmobiliaria no existe si no esta en internet?

a. No estar en internet es perder muchas oportunidades de ser conectado por
un cliente.
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