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Haz crecer tu negocio
con la obra nueva

Aumenta tu cartera de exclusivas y referidos
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Captacion de suelo

Prospeccion y captacion de producto



Captacion de suelo

Prospeccion y captacion de producto

Objetivo: prospeccion y captacion de
producto

q“b M“’o lI - .

Adquirir conocimientos minimos:
Nueva Promocion

- Zonay producto . de Obra Nueva
- Precio m2 suelo

- Precio m2 construccion

- Edificabilidad maxima o techo
- Repercusion, etc.

- Y estar econOmicamente incentivado en la captacion



Captacion de suelo

Prospeccion y captacion de producto

Producto Dificil: Suelos y
promociones/estructuras de bancos
(contactos mediante Red Profesional de

Referidos) |
« Banca
. Fondos

- Promotores

- Notarios

- Arquitectos y Abogados

- Inversores y Patrimonialistas

- Corredores e intermediarios especialistas en suelo



Captacion de suelo

Prospeccion y captacion de producto

Producto Asequible: Solares, Edificios y
Casas para reformar y/o rehabilitar,
oficinas/locales con cambio de uso a
viviendas (barrios céntricos o demandados)

* Trabajo de captacion y control absoluto en zona (grlas,
solares, casas vacias, edificios viejos, vallas de
promociones, BARES, red de referidos, etc..

« Entrada en agencias (escaparate: especialistas en
herencias y casas para rehabilitar).

* Plan de marketing y publicidad para captacion de
producto (portales, RRSS, email marketing. anuncio
prensa, escaparate, web, blog, etc..).



Captacion de suelo

Prospeccion y captacion de producto

* Aungque es dificil coger la exclusiva en este tipo de productos singulares, es como un trabajo de
captacion en exclusiva de segunda mano. Diferénciate con los propietarios, muchas veces
herederos.

* Vende tus medios (sobre todo los que no tenga el propietario): MLS, RRSS, publicidad en medios
digitales, posicionamiento en portales, etc. ... y ofrécele mas de lo que pueda hacer él solo.

* Truco: coger la exclusiva opcionando el suelo y madurarlo técnica y comercialmente para luego
bien revenderlo o comercializar la promocion. (ver plan estratégico de compra en punto 2)




ComercializaciOon de suelo



Comercializacion de suelo

Objetivo: entrada de compradores, promotores, gestores de
cooperativas, inversores, patrimonialistas, fondos de inversion,
cadenas hoteleras, etc. ...

* Filtrado de captaciones mediante célculos de repercusion y estudio mercado precios
zona.

(precio m2 suelo + precio m2 construccion + honorarios técnicos/financ. + rentabilidad = precio m2 venta)

« Cuadro Excel Viabilidad de promotores para calculo repercusion, gastos, rentabilidad ., ...



Cuadro Viabilidad Promocion



Comercializacion de suelo

Elaboracion de proyecto bisico minimo por
arquitecto (monos) para ayuda a la venta y
asesoramiento técnico-comercial para salida a la
venta.

* Mejores captaciones a Anuncios en portales y
medios especializados (Introducir en el Plan de
Marketing tradicional de vuestra agencia). _
Invertir maximo si tenemos la exclusiva. | '

« Contactar y coordinar con Colaboradores
especializados (red profesional de referidos).

* Todos los contactos de posibles compradores al
gerente o personal especializado.



Comercializacion de suelo

Plan estratégico de compra (opciones de

compra largas en plazo, minimas cantidades
de sefial, formas de pagos flexibles, pase a
tercero, efc. ..).

ParticipaciOon econOmica propia en la compra

del suelo.

Opcionado el suelo por mi, madurarlo técnica y

comercialmente y poner anuncio para
revenderlo con proyecto y licencia en tramite o
concedida.




Captacion de Promociones

Captar promociones para la venta



Captacion de promociones

Captar promociones para la venta

Elaborar Dossier de Servicios de Comercializacion de
Suelo y Obra Nueva.

Adaptar un apartado en tu web con el Dpto. de Obra
Nueva y Promociones (es tu tarjeta de presentacion).

Es como un trabajo de captacion en exclusiva de
segunda mano. Diferénciate (MLS, RRSS, medios
digitales, posicionamiento en portales, etc. ... y ofrece
mas que ¢l mismo.

Deben verte como fiable y un experto en la zonay
que conoce bien las tendencias (piscina en
azotea/solarium, terrazas amplias, dormitorios
mayores, cocinas americanas, ...).




Comercializacion Obra Nueva

El proceso de principio a fin



Comercializacion Obra Nueva

El proceso de principio a fin

¢Que valora un promotor de ti?
- Conocimiento del mercado local
. Conocimiento demanda
- Posicionamiento de tu marca
- Tu fuerza de ventas, BBDD.
- Capacidad andalitica y resolutiva
- Equipo a disposicion de la promocion

- Ofrécele suelos en primicia.




Comercializacion Obra Nueva

El proceso de principio a fin

Preparando la visita...

- Readliza un ESTUDIO DE MERCADO
- Averigua cOmo trabaja la PROMOTORA
- Revisa el Linkedin de los PROMOTORES

- Date una vuelta por la PARCELA



Comercializacion Obra Nueva

El proceso de principio a fin

La visita

OBJETIVO. Descubrir el maximo de

informacion posible sobre el proyecto

y los objetivos de la promotora.

ESCUCHA, ESCUCHA Y ESCUCHA



Comercializacion Obra Nueva

El proceso de principio a fin

Prepara tu PROPUESTA

1)  Estudio de mercado

2) Estudio de la demanda

3) Anadlisis del proyecto

4) Propuesta de precio y calendario de ventas
5)  Plan de Marketing

¢) Equipo comercial

77  Credenciales inmobiliaria

8) Honorarios n



ESTUDIO DE MERCADO

PUNTOS CLAVE

v" Analiza las caracteristicas de cada promocion de obra
nueva de tu zona. Tipo de vivienda, oferta de zonas

comunes, acabados y calidades, precio, etc.

v" Averigua el ritmo de ventas actual de la competencia.

v Coge una vivienda tipo y realiza la comparativa para

conocer cuiles son las caracteristicas similares y sobre

todo cuéles son las diferencias principales.




ESTUDIO DE LA DEMANDA

PUNTOS CLAVE

v'  Define qué tipo de publico
puede acceder a una
vivienda de esas

caracteristicas.

v Describe tu demanda con
datos sociodemogréficos,
indicando su estilo de vida y

qué valoran en una vivienda.




JOVENES EMPRESARIOS Y PROFESIONALES
LIBERALES (35-50 afios)

Imanol y Eva son un matrimonio con dos nifos pequenos que
buscan un hogar céntrico donde vivir con un espacio para trabajar.

Imanol es empresario y Eva tiene un trabajo a media jornada para
ocuparse de los nifios. Sus ingresos familiares rondan los 80.000
euros brutos al ano.

Valoran los espacios amplios y luminosos y las zonas comunes
privadas para poder estar con los ninos. El equipamiento de la
vivienda y la eficiencia energética son fundamentales.

Necesidad: Vivienda de 3 dormitorios con despacho.



ANALISIS DEL PROYECTO

PUNTOS CLAVE

v ¢Latipologia de vivienda se ajusta a lo que busca la

demanda->

v ¢Cumple con las exigencias de acabados y calidades?

v"  Detalla el DAFO del proyecto que te ayude a conocer tu
propuesta de valor respecto a la competencia y utiliza
toda esta informacion para elaborar tu discurso

comercial.




PROPUESTA DE PRECIO Y CALENDARIO DE VENTAS

PUNTOS CLAVE

v"  Disefia la propuesta de precios con la informacion -
recogida en el anilisis: precio m2 competencia,

diferencias en calidades y acabados, superficies,

ubicacion, etc..

v"  El calendario de ventas dependera del ritmo actual de 'I‘ll

obra nueva, de la cantidad de competencia que
tengas en zona, de cuanto se ajusta el producto a la

demanda y la tendencia de mercado.



PLAN DE MARKETING

PUNTOS CLAVE

v'  Ajusta tu estrategia a la demanda (buyer persona). Elige

Vivir
en ATALAYA

Media Luna

v'  Disefia una imagen atractiva y que llame la atencion. - :
848670018

No solo la imagen creativa, la presentacion de
producto, los renders y los planos deben ser muy

buenos.

v'  Selecciona tus canales de forma estratégica.

92 viviendas con piscina, txoko y gimnasio
en el centro de tu vida, Pamplona.

aedashomes.com



PLAN DE MARKETING

PUNTOS CLAVE

v"  Planifica tus acciones realizando camparfias intensivas de corta duracion y alto impacto en

distintos momentos de la comercializacion.

v'  Consejo: céntrate en explotar el valor que tU tienes como inmobiliaria. Tu BBDD, tu local, tu

red de colaboradores....
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Generacidn render

Video emocional

Dossier de la promocion

Valla y banderolas en parcela
Vallado con infografias en parcela
Web

Campafia Adds en Google y Facebook
Publicacién en portales

Punto de Venta céntrico

5 o rosoirm

Evento presentacién

Street Marketing en Parking de la ciedad




PLAN DE MARKETING

1.

LANDING PAGE VALLADO PERIMETRAL

VALLA

2. 2 PUNTOS DE VENTA

PUBLICIDAD EN WEB
Y BLOG DE EMPRESA

3 facebook

) Ads BUZONEO
FACEBOOK Y
GOOGLE ADS Google

AdWords

SAas



PLAN DE MARKETING

RENDER 3D

COLI‘\’BORACION CON EL
100% DE LAS AGENCIAS __ DOSSIER, CARPE-
TAS, PLANOS Y MEMORIA DE
CALIDADES
10.
MLS COLABORACION, DE LAS VIVIENDAS
mAs DE 3000

OFICINAS EN ESPANA
SALON INMOBILIARIO



PLAN DE MARKETING

Metrovacesa finaliza las obras de la
promociin Lago de Arrosadia

1 5 r El mercado inmobiliario cierra el ano con @

subidas de mas del 11% en el preciode las = omowoer—
LLAMADAS Y MAILING A

viviendas en Comarca de Pamplona
BASE DE DATOS DE MAS DE 'IO OOO
10'000 COMPRADORES

CUALIFICADOS

DIARIO
DE NAVARRA

DOCUMENTO DE
RESERVA Y
NOTARIA




PLAN DE MARKETING

A10 INMOBILIARIA

PUNTO DE VENTA
CENTRICO

‘uh

Celers

b RIPAGAINA

~ ,-‘ ES
=

ERIENCIA
VIVE LAEXPEC - oA

9001020 8a@ CiSere

vi
DE VISITA‘:' ‘::A AFAS 3D

AMPLIA BBDD

Viviendas de 2,
3y 4 dormitorios

viacelere.com ! ———

g

PUBLICIDAD EN

PARCELA




EQUIPO COMERCIAL

ESTRUCTURA

ez
4

Esteban Calahorra Javier Beorlegui Rebeca Pascual
DIRECTOR ESTRATEGIA DIRECTOR DE OPERACIONES RESPONSABLE MARKETING Y
COMERCIALIZACION PROMOTORA
Soy idealista y creativo con buena vision Soy analitico, resolutivo y tengo gran Soy una persona comprometida, implicada, trans-
de conjunto. capacidad de trabajo. parente y en constante bisqueda de excelencia.
Socio Fundador de A10Inmobiliaria y Responsa- Socio Fundador de A10Inmobiliaria y Responsable Marketing Manager de A10Inmobiliaria y Profesora en
ble Comercial y Marketing. Formador EDN. Experto financiero y Analista de Mercado. Experto en economia, ESIC Business&Marketing School y ICEMD. Experta pro-
estratégico en empresa y enfocado en el desarrollo intermediacién inmobiliaria y gestién de cooperativas fesional en Comunicacién y Marketing Digital, Customer
de personas. Acreditaciones Internacionales: ABR; inmobiliarias. Manejo de programas de andlisis de datos Experience e Inbound Marketing.
Realtor CRS. (Qlik, Power BI).

- especializado en la venta de obra nueva.

- Equipo comercial adaptado a las necesidades de Persona con dedicacién exclusiva en la atencién al
la promocién con formacién técnica y comercial cliente y tramites administrativos de la promocién.

. ‘ EQUIPO COMERCIAL ATENCION AL CLIENTE
‘ ADMINISTRACION



PUNTOS CLAVE

v

v

v

Tu experiencia en obra nueva.

Tus resultados y fuerza de ventas.

Tu dominio del mercado y tu posicionamiento.

LiDER DE
°1 VENTAS

+300
VENTAS

15.700
VISITAS INMUEBLES

98.000
LLAMADAS A CLIENTES

125.000

VISITAS WEB

Go 9|€ 840 RESENAS

4,8




PROPUESTA DE HONORARIOS

v Promocion normal... oscilaentre el 1 % - 1.5 %

v" PromociOn pequefia... puede llegar a un 3%



Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas



Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

Metodologia

ANALISIS

Big Data.

Estudio de Mercado
Analisis de la Demanda
Analisis del Proyecto
Asesoramiento en la Defi-
nicion del Proyecto

Plan de Marketing

PLANIFICACION

- Disefo de Estrategia

= D.A.F.O.

« Definicion Buyer Persona

- Estrategia Comunicacion
y Publicidad

« Planificacion recursos
técnicos y humanos

« Timing

DESARROLLO

Diseno de acciones y
materiales de Marketing
Planificacion de medios
Coordinador de obra
nueva

Agente especializado
Plan de accion comercial

Asesoramiento continuo

SEGUIMIENTO

Monitorizacion y analisis
de resultado acciones de
Marketing

Informes comerciales
periodicos

Informes de Mercado y
Demanda periodicos
Seguimiento de objetivos

y evaluacion de métricas

POSTVENTA

Inspeccion del inmueble.
Visitas de inspeccion

con clientes.

Gestion, tramitacion,
supervision, seguimiento y
comprobacion de repasos.
Atencion de reclamaciones.
Asesoramiento legal,

financiero y seguros.




Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

Roles y funciones

- CEO de la empresa

- Responsable de Obra Nueva |

- Comercial Delegado

. Coordinadora



Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

Preparando la visita...

- Anadliza la oficina de ventas y encuentra los
espacios adecuados para cada momento.

- Centra tus preguntas en la persona y NO en el
producto.

- Ten una conversacion cercana en un entorno
distendido y descubre el médximo de

informacion.




Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

Preparando la visita...

Llega el momento de presentarle SU vivienda.
Showroom y planos.
Cuéntale lo facil que es hacerse con ella.

Domina el cierre.




Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

iGana puntos:! D ‘

Dvire:t;tn::ti 4 Sliciibll
. . . . Orientado a resultados ocuaz
- ¢Conoces su perfil psicosocial? DISC, Bridge, ... EiEE Persuasivo

Tenaz Extrovertido
Competitivo Optimista

S

. - Sereno
Meticulosa™~ Paciente

Sistematico Humilde
Perfeccionista Cuidadoso

PrEEiSﬂ Mndestn




Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

SEGUIMIENTO, SEGUIMIENTO, SEGUIMIENTO

Pon foco en conocer el ritmo de ventas de los demas. Si no les queda producto acudiran a ti, si

prOximamente van a salir a ventas, tendris que acelerar tus cierres, etc.



Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

Hitos comerciales

PRE-COMERCIALIZACION

Atrae intereses.

2 LANZAMIENTO

Haz mucho ruido.

COMERCIALIZACION

Mantén un goteo constante de
leads.



Prepara a tu equipo de Obra Nueva

La venta mas emocional de todas

Hitos comerciales

Tu casa, A
un estilo de vida :
pensado para ti. "‘i’f &t

INICIO DE OBRAS

4 Refuerza el impacto con acciones en la g T -,
parcela y Marketing Digital. '

ffﬁnu

5 ESTRUCTURA
Rescata intereses y determina tus i =5 gk
acciones segln el ritmo de ventas. N adpE o
N —
FIN DE OBRA el | "Mes.com

Refuerza el boca a boca que se
genera con acciones de Marketing
Digital.



Produccion, exclusivas y referidos



Produccion, exclusivas y referidos

TRIPLICAR FACTURACION EN UN ANO

* Honorarios medios 1 a 2% con bancos/fondos y 2 a 3% con promotores.

* 3% en la venta del suelo. (600.000€ x 3% = 18.000€)

* 3% en la comercializacion de la promociOn. (1.400.000 x 3% = 42.000€)

* 100% en rentabilidad anual por participacion econOmica. (30.000€ x 100% = 30.000€)

* Inversion en el mejor piso de la promocion para la compra con minima aportacion.

e TOTAL: 18.000 + 42.000 + 30.000 + 20.000 = 110.000 €



Produccion, exclusivas y referidos

 Aumentamos un 20/30% nuestra cartera de inmuebles
en exclusiva gracias a la captacion de viviendas en
venta procedentes de compradores de obra nueva ya
que muchos compradores de obra nueva necesitan
vender también. REPOSICION.

* Son clientes que firman la exclusiva porque YA nos
conocen y quieren gestion integral.

* Se acaban fidelizando estos clientes que al final nos
acaban refiriendo més clientes para el futuro y
acabamos multiplicando el nimero de exclusivas.

 También son clientes que firman la exclusiva porque
vienen referidos por otros exitosos.




Produccion, exclusivas y referidos

Aunque no compren también hay muchisimos
clientes que entran en nuestras oficinas para
informarse de los productos de obra nueva.
Nosotros nos los quedamos en nuestra base de
datos y ellos se quedan con nuestros servicios
inmobiliarios para el futuro. (ya estin familiarizados
con nuestra oficina).

=

* Es un rosario de clientes pasando por nuestras
oficinas a diario y cuyos datos ya poseemos en
nuestra base de datos para poder educarlos en
adelante.

e

= e
a——
I



Produccion, exclusivas y referidos

* Se consigue un Branding e Imagen de marca excepcional

(portales, rrss, etc..).

* Los Fondos pagan el plan de marketing e incluso stand

en salon inmobiliario.

* InversiOn minima de personal y medios que mayormente
ya tenemos y maxima rentabilidad sin practicamente

gastos adicionales.

* Eso si, tiempo hay que dedicarle y carifio, mucho carifio.




Promociones propias



Promociones propias

Objetivo: comprar suelos para promover o darles pases una
vez avanzados en proyecto.

* Familiarizacion y conocimiento total de todo el desarrollo de esta via de negocio.

* Opcion o Compra propia de producto (suelo, casa o edificio, cambio uso) para
promover o reformar (régimen cooperativa o promocion pura). (conseguir liquidez, yo
vendi mi piso).

* Mi consejo es asociarse a un promotor o a un gestor de cooperativa y no ir nunca solo
en este negocio pues requiere de conocimientos técnicos e inversion econOmica
importantes.

* Las patas a poner en pie son: minimo de liquidez, suelo apropiado, equipo técnico
competente (despacho arquitectos), empresa constructora fiable y apoyo bancario
para la consecucion del préstamo promotor apropiado.



José Gamero
Gerente Sevilla 2000

inmobiliaria@sevilla-2000.com
Tfno.: 637 886 535

Rebeca Pascual
Dir. Marketing y Resp, Obra Nueva
en A1o Inmobiliaria

rebeca@a1ocinmobiliaria.es
Tfno.: 658 759 192



