[image: image1.jpg]


[image: image2.jpg]J/‘\
/
[,



Master MDI

Master en Dirección de Empresas Constructoras e Inmobiliarias
ASOCIACIÓN DE ANTIGUOS ALUMNOS DEL MDI
_____________________________________________________________________

I Jornada de Marketing Inmobiliario: 

Fórmulas Innovadoras de Comercialización
NOTA DE PRENSA AMPLIADA
La jornada, organizada por el Master en Dirección de Empresas Constructoras e Inmobiliarias (MDI) y su Asociación de Antiguos Alumnos (MDI Alumni), contó con la asistencia de más de 100 profesionales del sector provenientes de diversas partes de España. Seis fueron las ponencias que hicieron un interesante recorrido por las diversas vías de comercialización de que disponen las empresas inmobiliarias para colocar sus productos.

La mañana comenzó con las intervenciones de D. José Luis Marcos (Consejero Delegado de ROAN) y D. Gabriel Fernández-Alava (Director Comercial del Grupo Gomendio) repasando los canales tradicionales de venta. El Sr. Marcos propuso la búsqueda de colectivos y la creación de productos específicos para los mismos como método para la activación del mercado. Así mismo fijó como las principales armas de los departamentos de comercialización la financiación atractiva para el cliente en la compra de las viviendas y la calidad en equipos de venta. D. Gabriel Fernández-Alava, comentó alguno de sus casos de éxito para argumentar la importancia de la atención al cliente y sobretodo la “subcontratación de talento” para la comercialización.

En la segunda parte, llegaron las ponencias sobre las nuevas tecnologías al servicio del sector inmobiliario. En primer lugar, D. Yannick Laclau (CEO de Properazzi) nos expuso el modelo de un portal diferente a lo que estamos acostumbrados puesto que manejaba una demanda global frente a los portales regionales que apuestan por demandas y ofertas locales. Así mismo nos abrió los ojos a nuevas fórmulas de marketing basadas en SMS, facebook, neurona, iphone, …. Dña. Dominique Cerri, de Properazzi, expuso con gran claridad 5 reglas que debemos tener en cuenta para que nuestra web sea una herramienta verdaderamente útil en la venta de nuestro producto, entre los que destacamos la definición de la campaña y sobre todo la medición y análisis de los resultados. A continuación, D. René de Jong (Director de Internet Advantage) expuso la importancia de definir bien nuestra página web para que esté preparada para ser rastreada fácilmente por los diferentes buscadores, así mismo advirtió que se puede vender más en Internet, empleando adecuadamente las herramientas de marketing.

Para terminar la jornada, intervino D. Pedro Pérez, Secretario General del Grupo 14, Inmobiliarias por la Excelencia. El Sr. Pérez, nos ofreció  una visión del sector desde la perspectiva de su grupo. Planteó como alternativa segura la promoción de viviendas con algún tipo de protección. Así mismo planteó como objetivo, la realización de acciones que ayuden a favorecer el retorno a la normalidad de los mercados financieros y crediticios. Por último indicó que éste era el momento de colaborar y participar entre organizaciones, asociaciones, profesionales y administraciones, para solucionar problemas.

MDI es el Master en Dirección de Empresas Constructoras e Inmobiliarias de la E.T.S.A.M. de la Universidad politécnica de Madrid, Ha formado a más de 7.000 profesionales desde hace 21 años en los 9 países en los que está presente, siendo clara referencia en cuanto a la formación de directivos del sector inmobiliario en España e Iberoamérica.

MDI Alumni es la Asociación de Antiguos Alumnos del MDI, creada en el 2007 con el fin de agrupar a todos los profesionales que pasan por las aulas del MDI.

Pueden encontrar más información en www.mastermdi.es, www.mdialumni.com, en los teléfonos 91 544 78 39 (MDI) y 91 740 28 53 (MDI Alumni) o enviando un correo electrónico a mdi.arquitectura@upm.es o mdialumni@mastermdi.es.

Fecha: 5 de Febrero de 2008

Hora: 9 – 14 horas

Lugar: E.T.S.A.M. (Escuela Técnica Superior de Arquitectura de Madrid), Avda. Juan de Herrera, 4 - Madrid

Organiza: Master MDI (Master en Dirección de Empresas Constructoras e Inmobiliarias) y Asociación de Antiguos Alumnos del MDI – MDI Alumni
A continuación se detallan algunos de los titulares o mensajes más importantes de de las ponencias:

D. José Luis Marcos Muñoz, Consejero Delegado de ROAN:

Mensaje de Prudencia

Conocimiento de mercado

Estudio de la demanda

Diseño de un buen producto Marketear adecuadamente el producto

Disponer de los mejores equipos comerciales

D. Gabriel Fernández Álava, Director Comercial del Área Residencial de Grupo Inmobiliario Gomendio

Importancia del cliente

Gestión de la responsabilidad profesional frente a una tensión permanente

Consensuar los proyectos

Subcontratar talento para la comercialización

D. Yannick Laclau, Director General de Properazzi y Dña. Dominique Cerri, Directora de Desarrollo de Negocio de Properazzi

Concepto de focus marketing

Atención a nuevos formatos y herramientas (facebook, neurona, iPhone)

Dejar a los profesionales que hagan su trabajo para no desviarnos de la actividad principal

D. René de Jong, Fundador y Director General de Internet Advantage y Dña. Soraya García Merino, Responsable de Ventas y Senior SEO de Internet Advantage

Se puede vender más a través de Internet utilizando adecuadamente las herramientas de Marketing

El sector inmobiliario ya vende en Internet

D. Pedro Pérez Fernández, Secretario General del G14

Existe una demanda clara de vivienda protegida

Facilitar el retorno a la normalidad de los mercados financieros y crediticios

Trabajo intenso en los temas relacionados con el suelo

Nos encontramos en momentos de colaborar y participar entre organizaciones, asociaciones, profesionales y administraciones, para solucionar problemas. 

Han participado en la ponencia:

1. D. Jaime Rubio Landart, Director Ejecutivo del MDI
2. D. Manuel Gandarias Cebrián, Presidente de MDI Alumni
3. D. Carlos Álvarez Ramallo, Vicepresidente Primero MDI Alumni
4. D. José Luis Marcos Muñoz, Consejero Delegado de ROAN
5. D. Gabriel Fernández Álava, Director Comercial del Área Residencial de Grupo Inmobiliario Gomendio
6. D. Yannick Laclau, Director General de Properazzi
7. Dña. Dominique Cerri, Directora de Desarrollo de Negocio de Properazzi 

8. D. René de Jong, Fundador y Director General de Internet Advantage,

9. Dña. Soraya García Merino, Responsable de Ventas y Señor SEO en Internet Advantage
10. D. Pedro Pérez Fernández, Secretario General del G14, Grupo de Inmobiliarias por la Excelencia
Algunas Cuestiones sobre el Marketing Inmobiliario:

Manuel Gandarias, Presidente de MDI Alumni

- En el actual contexto en el que los ritmos de venta se han ralentizado, ¿qué tipo de fórmulas concretas se están desarrollando para despertar del letargo el interés de los compradores de vivienda de obra nueva?

No se trata de despertar el interés, por lo menos en la mayor medida de los casos. Si hablamos de primera vivienda habría que tratar de hacer atractiva la compra al cliente. No nos cabe la duda que la demanda existe y que la vivienda es un bien necesario. En el caso de la vivienda protegida hay una demanda embalsada clara. En este caso se trata de que las administraciones pongan suelo a disposición del promotor para desarrollarlas. En el caso de la segunda vivienda o residencia de costa, si que hay que despertar el interés. No existen “formulas mágicas” y lo más importante es mimar al posible cliente y además ofrecer las mayores facilidades posibles de pago y financiación. No creo que sea bueno utilizar regalos como gancho ya que el posible cliente es perfectamente consciente que se le repercute en el precio final.

- Tenemos constancia de que algunas promotoras están desarrollando programas para facilitar la venta de la vivienda usada con objeto de que les resulte más fácil asumir la adquisición de la nueva, ¿cree que esta práctica se incrementará en los próximos meses?
Estas prácticas ya las venían haciendo algunas redes de agencias inmobiliarias. Los promotores probablemente lo acaben haciendo pero es muy posible que lo realicen estableciendo acuerdos con las redes de ventas externas.

¿por qué? Sin duda son programas que facilitan la compra en la reposición de vivienda, ya que le ofrece al comprador una garantía y cierta tranquilidad.

- ¿Hacia qué tipo de servicios tendrían que dirigir las promotoras su atención con objeto de impulsar las ventas de viviendas de obra nueva?

En mi opinión deben centrarse en el cliente. Observar cuales son las necesidades de estos en función del producto en el que están interesados. Hay muchas cosas que se han ido incorporando en los últimos años en las memorias de calidades de las viviendas. Lo primero fue equipar las cocinas, pasando por unos materiales de más sofisticados y de mayor calidad, ofreciendo sistemas de dómotica, en muchos casos, aunque fáciles de utilizar, muy complejos de poner en uso, y últimamente dotando a la finca de parkings robotizados, ideales para optimizar el espacio y rentabilizar al máximo el bajo rasante. No hay que olvidarse que los compradores buscan una vivienda que en muchos casos es para formar un hogar. 

¿Qué puede aportar las estrategias de marketing al sector inmobiliario?

Las estrategias de Marketing son fundamentales para diseñar productos que se adapten a las necesidades de la demanda del mercado. En el sector inmobiliario se han vivido años muy buenos en los que la demanda superaba ampliamente a la oferta. Esto supone estar en un mercado de demanda y como tal, casi cualquier producto que se colocaba en el mercado se vendía. La situación actual requiere estrategias de marketing basadas en un mercado de oferta, empezando por el diseño del producto y hasta la puesta en el mercado a través de los canales de venta más adecuados para llegar al cliente final.

¿Cuáles son las principales recomendaciones que realizarían a las promotoras que deseasen llevar a cabo alguna campaña de marketing?

Realizar campañas focalizadas en el público objetivo al que queremos llegar. Controlar la inversión y dosificarla en función de los resultados obtenidos. Para ello es necesario realizar acciones que sean perfectamente medibles. Apostar por Internet como canal para llegar al cliente potencial y realizar campañas publicitarias en buscadores y sitios especializados.

¿En qué fase es más recomendable implementar estas iniciativas? Por ejemplo, en la post venta.

Hay diferentes acciones en función de la fase en la que nos encontremos. Las acciones planteadas están más enfocadas para la fase de pre venta. No obstante hay que cuidar mucho a los clientes y fidelizarlos ya que puede ser una fuente importante para futuras ventas.

¿Qué herramientas del marketing consideráis más útiles?

La herramienta base del marketing es un Plan de Marketing. Nos sirve para diseñar, desarrollar, planificar y controlar todas las acciones que queremos llevar a cabo. Por otro lado un buen ejemplo de herramienta de marketing es Adwords. Esta herramienta permite diseñar una campaña, controlar la inversión diariamente y conocer el resultado y el impacto en tiempo real.

¿Creen que una inversión en marketing puede mejorar las cifras de venta en un momento como el actual?

Sin ninguna duda una buena inversión en marketing puede tener impacto en los resultados de ventas. Hay que decidir cual es el momento de realizar la inversión y planificar la campaña y cada acción a realizar, de forma que tengamos el mayor impacto posible.
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