


5 estrategias digitales Inmobiliarias
para captar y vende más inmuebles
de forma proactiva.
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1.SEO: El arte del posicionamiento Web

El objetivo del SEO es hacer que una página web aparezca lo más alto posible
en los resultados de búsqueda, a fin de atraer más visitantes y con ello
aumentar las posibilidades de conversión.

Es posible que sea el que más conozcas y que lo hayas trabajado en tu web.

El SEO se ocupa de posicionar la página web entre los resultados orgánicos,
esto es, que no podemos pagar al buscador para mejorar nuestro
posicionamiento.

Cuando hablamos de SEO, en general nos referimos a posicionar un sitio web
en Google.

Las técnicas SEO nos ayudan a crear un canal de tráfico cualificado a largo
plazo. Una vez que estos usuarios han llegado a nuestra web, podemos
emplear diferentes estrategias para captarlos y hacer que se conviertan en
leads como por ejemplo un Lead Magnet como hemos visto en el punto
anterior.

Siendo una de las mejores estrategias de marketing, hay que tener en cuenta
que está muy competido, por eso es importante hacer un seo de calidad y que
sobre todo gire en torno a tu audiencia, ya que Google premia mucho el
contenido que de verdad aporta valor al visitante.

Ventajas del SEO para las marcas
Multiplica tu visibilidad.
Si tu página web es tu tienda, el SEO equivale a ponerle un escaparate, y esto
se traduce en visitas.

Por ejemplo, si consigues posicionar tu web en primer lugar para una palabra
clave con 10.000 búsquedas al mes y el primer resultado se lleva un 20 % de
los clics, tendrás 2.000 visitas mensuales más.

Refuerza la estrategia de inbound marketing.
Mediante las técnicas de SEO, conseguimos atraer visitantes hacia nuestra
web, por lo que es una herramienta muy interesante para iniciar nuestros
procesos de inbound marketing y convertir a estos visitantes en leads y
clientes.

Es una inversión a largo plazo.
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Optimizar una web para los motores de búsqueda requiere tiempo y esfuerzo,
pero es una fuente de resultados a largo plazo. Una vez que hayas conseguido
posicionar, tendrás una fuente de visitas constante y sin coste adicional.

Mejora tu web.
Las técnicas de posicionamiento web están pensadas para mejorar la
experiencia de usuario y la calidad de los contenidos. Si las aplicas
correctamente, no solo conseguirás posicionar más alto en los motores de
búsqueda, sino también mejorar los resultados de tu web en general.

Fomenta la credibilidad y la confianza.
En general, los usuarios confían en los algoritmos de Google para distinguir
cuáles son las páginas de mayor calidad y que contienen la información que
buscan. Por eso, si tu web aparece entre los primeros resultados, tenderán a
confiar más en tu marca y lo tendrás más fácil para hacer que conviertan.

3



2.SEO Local: descubre cómo llegar a la cima
de Google y atraer a los clientes que están
cerca de tu marca.

La gran ventaja de adaptar el SEO a la geolocalización del usuario.

Google se convierte en un asistente personal para cualquier problema, incluso.

E SEO local es un conjunto de estrategias de optimización para buscadores
que busca mejorar el posicionamiento de una marca cuando los usuarios
buscan soluciones dentro de una ubicación específica o quieren encontrar la
opción más relevante alrededor.

Este tipo de optimización no se enfoca tanto al sitio de la empresa, sino en su
página de Google My Business. El perfil de Google que aparece en el Mapa.

La localización del usuario se convierte en un factor de relevancia para filtrar y
clasificar los resultados.

Con el aumento de búsquedas en dispositivos móviles, el componente
geográfico se transformó en algo importante para Google.

¿Cuáles son los beneficios que ofrece el SEO local?

El buscador está enfocado en mejorar la experiencia de búsqueda de los
usuarios, para que encuentren soluciones tangibles en su vida real.

Aumenta la visibilidad en tu región
Este es el principal beneficio que cualquier estrategia de SEO provee,
independientemente del tipo de usuario que impacte.

En el caso de las búsquedas locales, la optimización ayuda a posicionar a una
empresa entre sus muchos competidores en una ubicación geográfica
determinada, lo que aumenta la visibilidad de su marca en la web.

Incentiva a la acción

Entonces, los resultados de esa búsqueda son la base de las decisiones que
provocan una acción: la persona puede ponerse en contacto con el negocio,
ver las reseñas de otros usuarios, ver fotos del local y saber cómo llegar al
sitio.
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Si tu negocio tiene optimizado el SEO local, podrás aparecer en las primeras
posiciones, lo que te dará más posibilidades de que seas la mejor opción de
consumo o compra.

Una encuesta hecha por Think With Google, comprobó que el 76% de las
personas que hacen una búsqueda local en un teléfono visitan el negocio en
las próximas 24 horas y que el 28% de esas búsquedas generan una venta.

Aumenta tu autoridad local
Para el consumidor que ve los resultados de una búsqueda de Google, los
enlaces que aparecen en las primeras posiciones son los que tienen más
credibilidad.

Al final, para aparecer en la cima de este ranking es porque esas empresas se
han ganado la confianza del público y, por supuesto, del buscador.

Cuando se trata de búsquedas locales, esas demostrarán más tu autoridad en
el mercado dentro de tu región, ya que te colocarán por encima de tu
competencia.
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3.Campañas de PPC - Tráfico de Pago
Siglas en inglés de pago por clic es un modelo de publicidad digital en el que el
anunciante paga una cantidad (fija o determinada por subasta) cada vez que un
usuario hace clic en uno de sus anuncios para visitar su página web.

La idea de una campaña de pay per click es "comprar visitas" a un sitio
determinado, normalmente con la idea de generar una acción determinada en
los usuarios (registrarse o comprar un producto, por ejemplo).

Es altamente visible, ya que los anuncios aparecen en la primera página de
resultados de búsqueda. Lograr posicionar tu web ahí de manera orgánica
puede costarte años de trabajo, pero gracias a los anuncios, puedes estar
presente por un precio muy reducido.

Las más conocidas y usadas son Google Ads y Facebook Ads.

Ventajas del PPC
Solo pagas por las visitas que recibes.
En otros sistemas publicitarios, el anunciante paga una cantidad por mostrar el
anuncio, pero no tiene la garantía de que esté generando resultados. En
cambio, con el pago por clic, hay una vinculación directa entre el coste y las
visitas.

Es muy eficaz, porque se dirige a los usuarios que están buscando satisfacer
una necesidad determinada y que tiene que ver con nuestros productos o
servicios.

Dispones de mucha información sobre el rendimiento del anuncio.
Las plataformas de pay per click ofrecen al anunciante información completa
sobre qué está pasando con el anuncio, incluyendo el número de impresiones,
clics, CTR y conversiones.

Buenas posibilidades de optimización.
Con todos estos datos, es muy fácil saber si un anuncio está funcionando o no
y corregir el rumbo en tiempo real.
De hecho, la estrategia más recomendable es crear varias variantes de cada
anuncio y compararlas entre sí para ver cuáles funcionan mejor.
De esta manera, podemos conseguir que nuestra publicidad tenga cada vez
mejores resultados.

Los anuncios solo llegan al público adecuado.
Gracias a la segmentación, se busca afinar para no perder ni un solo clic, ya
que solo verán el anuncio los usuarios que más nos interesen.
A mayor porcentaje de clics, menor será el coste del anuncio.
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Puedes controlar tu presupuesto con precisión.
Los sistemas de PPC permiten establecer un presupuesto máximo al día, y en
algunos puedes empezar con tan solo un euro. Esto significa que se pueden
adaptar a anunciantes de todos los tamaños y que puedes controlar con
antelación cuánto te vas a gastar en cada campaña.

Puedes decidir dónde y a qué horas se mostrará tu anuncio.
Dentro del modelo de pago por click, puedes mostrar tus anuncios en muchas
plataformas y ubicaciones distintas (en la siguiente sección te mostramos
algunos ejemplos) y seleccionar las que más te interesen. Algunos sitios
también te permiten escoger los días y las horas en las que se enseñarán tus
anuncios.

Conseguirás más posicionamiento y visibilidad.
Gracias al PPC, podrás mostrar tus anuncios en algunos de los sitios más
visitados por los usuarios, como los buscadores, las redes sociales o los
portales web más famosos.
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4.Lead Magnet: la mejor opción para captar
posibles clientes

Un lead magnet es un contenido (por ejemplo, un ebook, un webinar, una
plantilla...) que se ofrece al potencial cliente (lead) de una web a cambio de que
nos deje su información de contacto.

Debes ser de contenido de calidad para convertir la audiencia de tu web en
potenciales cliente y entablar una relación (usando email marketing, WhatsApp
marketing) que acabe llevando a la compra.

En el caso inmobiliario, se podría crear una guía según tu perfil de comprador
(buyer persona).
Ejemplos:

● ¿Cómo comprar una casa? 8 consejos para invertir correctamente.
● ¿Cómo vender un terreno en la provincia de Valencia? 6 consejos para

sacar el mayor beneficio.
● ¿Cómo invertir en tu segundo inmueble como inversión? Te explicamos

como ahorrarte hasta un 10%
● Guía de cosas a tener en cuenta en la compra de tu primera casa.

Normalmente, se presenta a través de una landing page (página de bienvenida)
en nuestro sitio web.

Esta landing explica los beneficios del lead magnet y anima al usuario a
rellenar un formulario para descargárselo.

Tipos de lead magnets
Existen muchos tipos diferentes de lead magnets, y utilizar uno u otro
dependerá de las características del producto y de la estrategia de marketing
seguida. Estas son solo algunas ideas:

Informes |  Infografías | Seminarios web | Ebooks | Plantillas y checklists
Estudios | Pruebas gratis | Descuentos especiales | Cursos

Así, la realidad es que no basta con crear una página web. Ya que la mayoría
de usuarios no realizan una compra la primera vez que oyen hablar de un
producto, el Lead Magnet supone un primer paso para lograr que un comprador
potencial termine cerrando el trato.

Beneficios
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Establecer a tu negocio como una autoridad, ofreciendo contenidos de
calidad y que aporten valor.

Generar reciprocidad, ya que la empresa pide los datos, pero ofrece algo de
valor a cambio (por ejemplo, ayuda para comprender cómo funciona un
producto).

Generar leads de calidad, puesto que si el Lead Magnet se incorpora en una
estrategia de marketing adecuada, atraerá a los usuarios con el mayor
potencial de convertirse en clientes.
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5.Email Marketing aprovecha tu base de
datos, tu CRM

El email marketing es el envío de comunicaciones comerciales, cuya recepción
el suscriptor ha autorizado previamente, a una dirección de correo electrónico
incluida en una base de datos.

El objetivo puede variar, pero en general es utilizado para guiar a los
posibles clientes a través del embudo de conversión, y aumentar su
recurrencia y fidelidad y la marca.

Es un canal muy eficiente para crear imagen de marca.

Aunque su principal objetivo sea generar conversiones, el email marketing
cumple muchas funciones:

● Emails de captación, para atraer a nuevos clientes hacia nuestra

marca (de manera similar a las estrategias "a puerta fría").

● Newsletters o boletines informativos para mantener el contacto del

usuario con la marca y comunicarle las novedades (cambios en las

políticas, lanzamiento de productos...).

● Emails administrativos, por ejemplo, para enviar al usuario un

contenido descargable o darle las gracias por suscribirse.

● Emails de fidelización, en los que buscamos generar compras

repetidas.

Una vez tengas tráfico, si consigues captar los emails de los clientes, ya sea en
una newsletter, a cambio de un regalo, descuento o con un contenido de
calidad, es donde empieza lo bueno.

Estos son algunos de los beneficios que puede ofrecerte el
email marketing:

Convierte 3 veces más que las redes sociales
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El email puede ser tu aliado en cada etapa de la relación con el cliente:
atracción, lead nurturing, prospección, conversión y generación de lealtad.

Se considera uno de los canales con mayor rentabilidad dentro del marketing
online, pero es necesario contar con una estrategia de contenido clara, concisa
y que aporte valor.

Sigue teniendo un alto ROI (retorno de la inversión), ya que de media retorna
38 euros por cada euro invertido.

Permite una comunicación directa
El email marketing también ofrece la oportunidad de hablar directamente con tu
audiencia, creando una conexión que da un sentimiento de distinción y
preferencia al destinatario.

Utiliza información personalizada según el perfil de tu cliente y tu porcentaje de
cierre (conversión) será aún mayor.

El 80% de los usuarios consulta su email varias veces al día.

Promueve las ventas cruzadas o promover el upselling
El cliente no siempre tiene en mente toda la gama de productos con la que
cuentas, y un email puede ser la herramienta idea para recordar o dar a
conocer los productos que ofreces.

Es accesible
El correo electrónico te permite llegar a una amplia gama de audiencias y a un
costo relativamente bajo en comparación con otros canales, permitiendo
establecer relaciones duraderas con tus clientes y clientes potenciales.

Podrás medir el éxito de tus campañas fácilmente

Podrás consultar las estadísticas de tus campañas de envío de email en tiempo

real y así conocer su éxito y optimizarlas para sacar el mejor rendimiento.

Permite enviar recordatorios
La mayoría de las veces por las que un cliente no vuelve a consumir un
producto o servicios es porque se ha olvidado de que existe.

Este canal te permite crear un flujo de recordatorios para que, cuando el cliente
esté dispuesto a comprar un producto o servicio similar al que ofreces, tu
empresa sea su primera opción.
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Inmediatez
Los correos electrónicos son un excelente canal para dar a conocer novedades
y promociones de manera instantánea y en el momento en que se necesita.

Envío masivo
La ventaja del marketing por correo electrónico radica en su gran escalabilidad.
Esto se refiere al hecho de que los emails se pueden enviar a un gran número
de destinatarios.

Ejemplos en el sector inmobiliario:
Cuando un posible cliente rellena un formulario de contacto por la web

para recibir información, se puede adaptar las ofertas de inmuebles a su perfil y
automáticamente hacer una secuencia de emails explicando los beneficios de
trabajar con tu marca, para ir dando confianza y en otra secuencia ir mostrando
inmuebles que de verdad se ajusten a su perfil de comprador.

En caso de ser un chico soltero que busque algo cerca del centro sin importar
lo grande que sea, se puede hacer un filtrado automático para ir mostrando
esos tipos de inmuebles.

Y lo mejor es que todo ello sería automatizado.
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6. Epílogo
Pues nada, esto ha sido todo.

Espero que te haya sido de utilidad y que después de leerlo tengas un poco
más claro cómo orientar la estrategia digital de tu empresa.

Si te decides por aplicarlos y te funcionan, me encantaría que me contaras
personalmente tu caso. Me podrás encontrar en:

Email: contacto@ignacioygarcia.com
Teléfono: +34 622 27 95 37
Web: https://ignacioygarcia.com/
La casa Digital: https://ignacioygarcia.com/la-casa-digital/

Si quieres que te forme a nivel online para que tu empresa inmobiliaria mejore
la captación y venta, podemos hablar sin compromiso.

¡Hasta pronto!
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