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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

Lo que aprenderá con la Guía Práctica de "Comercialización internacional de 
promociones inmobiliarias: comprador extranjero, brokers, portales, leads, venta 

remota y red internacional" en 12 puntos: 
 
1. Diseñar una estrategia integral de comercialización internacional adaptada al 

producto, al posicionamiento y a los objetivos comerciales de una promoción 
inmobiliaria. 

 
2. Identificar, analizar y priorizar los mercados emisores con mayor potencial en 
función de la demanda, la capacidad adquisitiva, la conectividad, la afinidad y el 

coste de captación. 
 

3. Segmentar al comprador extranjero según su motivación, presupuesto, 
tipología buscada, plazo de compra, forma de pago y comportamiento comercial. 
 

4. Construir una propuesta de valor internacional capaz de diferenciar la 
promoción y generar confianza en compradores que se encuentran a distancia. 

 
5. Crear, seleccionar, formar, activar y evaluar una red internacional de brokers, 
agentes, prescriptores y partners especializados. 

 
6. Establecer políticas eficaces de comisiones, registro de compradores, 

protección de leads, atribución comercial, resolución de duplicidades y 
prevención de conflictos entre canales. 

 
7. Seleccionar y gestionar portales inmobiliarios internacionales, portales 
nacionales de mercados emisores y plataformas especializadas o premium según 

su capacidad real para generar ventas. 
 

8. Diseñar campañas internacionales de marketing digital, contenidos 
multilingües, landing pages, vídeos, recorridos virtuales y materiales comerciales 
adaptados a cada mercado y segmento. 
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9. Organizar la entrada, cualificación, seguimiento y reactivación de leads 
internacionales mediante un CRM estructurado por país, idioma, fuente, broker, 

estado y próxima acción. 
 

10. Implantar un sistema profesional de venta remota mediante videollamadas, 
visitas virtuales, selección de vivienda, resolución coordinada de dudas, reserva 
a distancia y cierre internacional. 

 
11. Medir la comercialización internacional mediante indicadores de leads, 

cualificación, visitas, reservas, ventas, conversión, coste por lead, coste por 
venta, ticket medio, rentabilidad y productividad de canales y brokers. 
 

12. Aplicar checklists, formularios, cuadros de mando y casos prácticos integrales 
para lanzar, controlar, auditar y mejorar continuamente una red internacional de 

comercialización inmobiliaria. 



 

 
 

 

 
>Para aprender, practicar     

>Para enseñar, dar soluciones  
>Para progresar, luchar  
Formación inmobiliaria práctica > Sólo cuentan los resultados 

 

Introducción.  
 

  
 

COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL DE PROMOCIONES INMOBILIARIAS: DEL 
INTERÉS EXTRANJERO A LA VENTA 

 
La comercialización internacional se ha convertido en una pieza cada vez más 
importante para muchas promociones inmobiliarias. En determinados mercados, 

limitar la estrategia comercial al comprador nacional significa renunciar a una 
parte relevante de la demanda potencial. Sin embargo, vender una vivienda a un 

comprador extranjero exige mucho más que traducir una página web, publicar 
anuncios en portales internacionales o firmar acuerdos con algunos brokers. 
 

El comprador internacional se encuentra a distancia, compara diferentes 
promociones e incluso distintos países, puede desconocer al promotor, necesita 

comprender la ubicación y el proceso de compra y, con frecuencia, plantea dudas 
jurídicas, fiscales, financieras o relacionadas con la propia operación a distancia. 
Todo ello obliga a profesionalizar la estrategia comercial. 

 
Esta Guía Práctica de Comercialización Internacional de Promociones 

Inmobiliarias ofrece una metodología completa para organizar ese proceso. Parte 
del análisis del producto y de su verdadera capacidad de atraer compradores 
extranjeros y avanza hacia la selección de mercados emisores, la segmentación 

del comprador, la creación de una red internacional de brokers y partners, la 
utilización de portales y campañas digitales, la gestión de leads mediante CRM y 

la venta remota. 
 

Uno de los primeros aprendizajes esenciales consiste en comprender que no 
existe un único “comprador extranjero”. Un comprador de segunda residencia, 
una familia que estudia trasladarse, una persona que prepara su jubilación, un 

inversor patrimonial o un cliente premium tienen motivaciones, presupuestos, 
objeciones y procesos de decisión diferentes. 

 
Por ello, una estrategia internacional eficaz debe relacionar siempre: 
 

Producto. 
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Comprador. 

 
Mercado. 

 
Mensaje. 
 

Canal. 
 

La guía analiza cómo seleccionar los mercados emisores con mayor potencial 
teniendo en cuenta demanda, capacidad adquisitiva, conectividad, competencia, 
afinidad con el destino y coste de captación. El objetivo no es comercializar 

indiscriminadamente en muchos países, sino concentrar recursos donde exista 
una probabilidad razonable de generar compradores cualificados y ventas 

rentables. 
 

También se estudia en profundidad la creación y gestión de redes internacionales 
de brokers. Una red comercial no se mide por el número de agencias que han 
firmado un acuerdo, sino por su capacidad para generar leads cualificados, 

visitas, reservas y ventas. Por ello, resulta imprescindible seleccionar, formar, 
activar y evaluar a los intermediarios, además de establecer reglas claras de 

comisiones, registro de compradores, protección de leads y resolución de 
duplicidades. 
 

Los portales y el marketing digital constituyen otro eje fundamental. La guía 
explica cómo utilizar portales internacionales, nacionales, especializados y 

premium, así como campañas de buscadores, redes sociales, vídeo, remarketing 
y landing pages adaptadas a cada mercado. 
 

Pero captar leads no es suficiente. 
 

Una campaña puede generar miles de contactos y producir pocas ventas si los 
leads tienen escasa calidad o si el equipo comercial tarda demasiado en 
atenderlos. Por ello, la guía presta especial atención a la cualificación, el CRM, el 

seguimiento y la medición de todo el embudo comercial. 
 

Lead. 
 
Lead cualificado. 

 
Videollamada. 

 
Visita. 
 

Reserva. 
 

Venta. 
 
Cada etapa debe medirse y gestionarse. 
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La venta remota ocupa igualmente una posición central. Hoy es posible 

acompañar a un comprador extranjero durante buena parte del proceso sin 
necesidad de que viaje inmediatamente. Videollamadas, visitas virtuales, vídeos, 

planos, mapas, documentación digital y sistemas de reserva a distancia permiten 
reducir la barrera de la distancia. 
 

Esto no significa eliminar la relación personal. Al contrario. La venta remota 
exige todavía más claridad, transparencia y capacidad de seguimiento. 

 
El comprador debe saber qué está comprando, cuánto cuesta, qué unidad está 
seleccionando, qué pasos debe seguir y a quién debe acudir cuando una 

pregunta excede el ámbito comercial. 
 

La guía dedica especial atención a este último aspecto. El equipo de ventas debe 
saber explicar el producto y el proceso, pero también reconocer sus límites. Las 

cuestiones fiscales, jurídicas, financieras o migratorias deben derivarse a los 
especialistas adecuados cuando corresponda. 
 

Esta coordinación profesional genera confianza y evita uno de los errores más 
peligrosos de la comercialización internacional: realizar promesas o afirmaciones 

sobre materias que no corresponden al equipo comercial. 
 
Otro elemento esencial es la medición económica. 

 
No basta con conocer el coste por lead. 

 
Es necesario analizar también: 
 

Coste por lead cualificado. 
 

Coste por reserva. 
 
Coste por venta. 

 
Conversión. 

 
Ticket medio. 
 

Rentabilidad. 
 

Tiempo de cierre. 
 
Un mercado con leads baratos puede resultar poco rentable. Otro con un coste 

de captación superior puede producir compradores de mayor ticket y mejor 
conversión. 

 
La guía incorpora además checklists, formularios, fichas de brokers, modelos de 
registro y atribución de leads, controles 30/60/90 días, formularios de venta 
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remota y cuadros de mando que permiten trasladar la estrategia a la gestión 
diaria. 

 
El objetivo es que el profesional pueda tomar decisiones con mayor rigor. 

 
Qué mercados priorizar. 
 

Qué canales mantener. 
 

Qué brokers apoyar. 
 
Qué campañas corregir. 

 
Qué leads merecen atención inmediata. 

 
Dónde se pierde conversión. 

 
Qué parte del stock necesita una estrategia diferente. 
 

La comercialización internacional debe gestionarse como un sistema completo. 
 

Producto → mercado → comprador → canal → lead → seguimiento → reserva → 
venta. 

 
Cuando todas estas piezas están coordinadas, la internacionalización deja de ser 
una suma de acciones dispersas y se convierte en una verdadera infraestructura 

comercial. 
 

Además, ese conocimiento permanece más allá de una promoción concreta. La 
empresa conserva brokers, compradores, partners, procesos, datos, contenidos y 
experiencia que pueden utilizarse en futuros proyectos. 

 
Por ello, formarse en comercialización internacional no es únicamente aprender a 

vender viviendas a compradores extranjeros. Es desarrollar una capacidad 
comercial capaz de ampliar mercados, diversificar demanda, acelerar ventas y 
mejorar la rentabilidad de futuras promociones. 

 
Esta Guía Práctica pretende proporcionar precisamente esa metodología. 

 
Porque internacionalizar una promoción no consiste simplemente en anunciarla 
fuera. 

 
Consiste en encontrar al comprador adecuado, en el mercado adecuado, 

mediante el canal adecuado, y acompañarlo profesionalmente hasta convertir su 
interés en una venta. 


