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0. Antecedentes

0.1 Antecedentes

Hoy en dia la industria inmobiliaria se ha vuelto especialmente competitiva, entendidas por
los altos niveles de rentabilidad y bajo riesgo. En este escenario es muy importante la forma
en que quienes venden o arriendan una propiedad o proyecto inmobiliario comunican a sus
potenciales clientes las caracteristicas de los inmuebles; en este proceso el marketing
digital, y mas especificamente los portales inmobiliarios, cumplen un rol protagénico.

Antes de la masificacion del internet, la manera usual de promocionar un proyecto
inmobiliario era a través de costosos avisos en diarios y revistas, grandes campanas en
radios o televisién, y enormes anuncios en letreros publicitarios. Aun en 2010 el 87% del
presupuesto publicitario de los proyectos en América Latina se dedicaba a medios
tradicionales, hoy en dia este porcentaje ha caido hasta un 55%, debido, entre otros
factores, a que en el costo por contacto puede ser hasta un 50% mas econémico en medios
digitales'. Las proyecciones a 2018 estiman que el 52% de los chilenos poseera un
smartphone?, por esta masificacién de medios digitales instantaneos estar bien posicionado
en el mundo digital representa un aspecto relevante a la hora de conseguir éxito en el
desarrollo de proyectos inmobiliarios, o a vender rapidamente y a buen precio una
propiedad en el caso de personas naturales.

En medios digitales, las paginas web se encuentran en lo mas altos indices de
posicionamiento, transformandose en el centro de toda estrategia de marketing digital,
desde donde se deriva el uso de mailing, campafas Adwords®, social media, entre otras.

En la Web, los portales inmobiliarios son la alternativa por excelencia, ya que debido a la
gran cantidad de proyectos y propiedades que manejan, logran en su mayoria establecer

! Jorge Azpiri y Carlos Mufioz. (2016). Inmobiliaria Digital. 15/04/2017, de Milenio Sitio web:
http://www.milenio.com/tendencias/Chic_Haus-inmobiliaria_digital-tendencias 0 671933091.html

2 eMarketer. (2016). Internet User Penetration in Latin America, by Country, 2016-2021 (% of population). de
IAB /Interactive Advertising Bureau) de Chile Sitio web: http://iabtrends.cl/2016/08/09/chile-lidera-el-uso-
de-smartphones-en-latinomaerica-con-7-9-millones-de-usuarios/

3 Mezcla de Advertising Words, es una plataforma disefiada por Google para que las empresas incluyan
anuncios en los resultados de buisqueda.




un muy buen posicionamiento en los buscadores, lo que sumado a la variedad de servicios
anexos que ofrecen, obtienen un grado elevado de fidelizacién y tiempo de uso, que genera

mejor posicionamiento y mas trafico web, haciéndolas mas atractivas.

A nivel mundial, existe una gran variedad de alternativas adaptadas a los distintos mercados
en los que se desenvuelven. La agencia Globaledge* realiz6 un ranking con los 100 mejores
portales inmobiliarios, basados en el nimero de backlinks’ y su puntuacion segun
Mozrank®. Dentro de este ranking se destacan los siguientes:

Realtor: Es un servicio que agrupa a los Realtors, que son agentes inmobiliarios 2.0,
personas, que ademas de estar licenciadas como agentes inmobiliarios en el lugar donde
operan, pueden proveer de informacion exclusiva y actualizada sobre el comportamiento
del mercado: precios, términos de financiamiento, propiedades similares en venta, oferta y
demanda, etc. Este tipo de servicios no se ofrece en los portales inmobiliarios nacionales,
y presenta una buena oportunidad en el caso de que se pueda establecer una forma de
validar la calidad de los corredores de propiedades y asi ofrecer seguridad a los clientes.

Soufun: es el mayor portal inmobiliario de China, donde ademas puedes encontrar
servicios de decoracion, entre otros. Cuenta con mas de 100 millones de visitantes al mes.
Se caracteriza por su fuerte posicionamiento y un personal altamente -calificado.
Recientemente formé una alianza con el grupo espanol Affirma, para poder entrar al
mercado de ese pais. Destacable de este sitio es el alto nivel de asesoria que presta, un
aspecto que podria transformarse en un buen diferenciador.

Zillow: consiste en un portal/red social donde agentes inmobiliarios, propietarios y
vendedores interactian entre si. Cuenta con un servicio que establece estimaciones de
precios de propiedades publicadas basandose en inmuebles similares y una herramienta
llamada Zestimate, la cual usa un algoritmo con férmula secreta. En Chile este tipo de
herramientas es usada en algunos sistemas crm como G-Leads, pero no dentro de lo que
son los portales inmobiliarios. Muchas personas interactian con estos portales, no siempre
con una intencion real de compra. El desarrollo de un algoritmo de este tipo podria ayudar

a las inmobiliarias a focalizar su esfuerzo en ventas.

4 Traducci6n literal “Borde Global”, empresa fundada en 2008 con el objeto de facilitar el desarrollo de
proyectos inmobiliarios en otros paises.

5 Termino anglosajon para “enlaces entrantes”, son los enlaces que otras web tienen de un sitio determinado.
6 Ranking con puntuacién del 1 al 10, que mide una serie de indicadores.



A nivel nacional también existe gran variedad de alternativas. En 2015, el sitio

www.similarweb.com elaboré un ranking de portales inmobiliarios” chilenos basados en la

cantidad de visitas mensuales. Los 3 primeros lugares de ese listado son:

Portal Inmobiliario: principalmente trata de un portal web que permite buscar y publicar
informacion de venta y arriendo de todo tipo de propiedades. También incluye la oferta de
distintas empresas sobre equipamiento de la vivienda, y ofrece paralelamente variedad de
contenido sobre noticias relacionadas al ambito inmobiliario, ademas de permitir a sus
usuarios interactuar con variados servicios personalizados. Al ser una empresa de gran
estructura, le cuesta adaptarse a las necesidades de sus clientes, y en general no le pueden
entregar mayores beneficios que la publicacién de sus proyectos y la base de datos de
quienes le coticen alli.

Toc-Toc: es uno de los portales mas completos que existe, posicionado principalmente en
la Region Metropolitana (RM). Muestra la oferta de propiedades de manera
georreferenciada, con informacién sobre el entorno (principalmente servicios cercanos).
Ese portal ofrece también un servicio gratuito de tasacion de propiedades de caracter
residencial que se encuentren en el area urbana de la RM. También de manera
georreferenciada, en Toc-Toc se puede encontrar la direccion, precio exacto, y fecha en la
cual se concret6 una venta en la RM, de manera de poder averiguar cudl es el precio al que
se estan vendiendo las viviendas en un determinado sector. Es un referente a la hora de

disefar un nuevo sitio.

GoPlacelt: es una plataforma inmobiliaria que resuelve la molestia de encontrar un lugar
donde vivir, haciendo que “las propiedades te encuentren”. Al marcar en el mapa las zonas,
se sefalan los lugares donde existe interés en comprar/arrendar, luego la plataforma
notifica de manera inmediata cuando una propiedad se publica en la zona previamente
definida. Es una caracteristica diferenciadora pero no patentada ni exclusiva. Se podria
adicionar esta variante como una herramienta més, pero no haciéndola el foco principal de

un futuro portal.

7 Similar Web. (2017). Top sites for Business And Industry > Real Estate in Chile. De Similar Web Sitio web:
https://www.similarweb.com/top-websites/chile/category/business-and-industry/real-estate




A modo complementario se ahond6 en el tema de las redes sociales, un aspecto muy
importante a la hora de desarrollar un portal inmobiliario en la web 2.08. De cara al 2016, la
consultora Inmersién® desarrollé un estudio de mkt digital enfocado en redes sociales. Sus
principales resultados fueron?®:

e EI67% de los entrevistados ha tomado sus decisiones de compra en redes sociales.

e Facebook lidera ampliamente la presencia de empresas en redes sociales, con un
81%, seguida por Twitter con un 8% y Linkedin con un 4%.

e Se prevee que en 2016 las empresas aumentaran un 65% su presupuesto en
marketing digital.

e En un ano de bajo crecimiento, el 80% de los encuestados cree que lo digital es el
camino para invertir.

e La mayoria de las redes sociales son usadas como medio de entretencion, salvo
Twitter, donde la mayoria la usa para mantenerse informado y actualizado.

e Un 60% de los encargados de marca le otorga una nota entre 6 a 7 a la importancia
del marketing digital y RR.SS al momento de planificar la estrategia de marca.

e Un 66% de las empresas le da un uso avanzado a sus redes sociales (escuchan y
monitorean lo que sus clientes hacen, se hacen cargo de reclamos y consultas. Hay
objetivos claros y KPIs.

De lo anteriormente expuesto se puede concluir que en el mundo existen multitud
de alternativas para la promocién de proyectos inmobiliarios. Han tenido mayor éxito
quienes ofrecen un gran abanico de servicios asociados al rubro, desde la
promocion, compra/venta, facilidades para la estimacion de precios, localizacién de
proyectos, entre otros.

A nivel general se puede concluir que si bien los portales inmobiliarios a nivel
nacional han logrado hacer un buen benchmarking de sus similares a nivel mundial,
aun padecen carencias importantes, principalmente en lo relacionado a la

generacion de contenidos y la participacion de los usuarios en el desarrollo del sitio.

8 Término acufiado por el americano Dale Dougherty de la editorial O'Reilly Media, en referencia a los sitios
web que se caracterizan principalmente por incluir la colaboracién con sus usuarios.

9 Consultora de estrategia empresarial enfocada en marketing. Mayor informacién en
http://immersion.com.br/




Toda la informacién que aparece en estos portales proviene de los anunciadores o
los portales mismos, sin incluir, entre otras cosas, ningun tipo de feedback de los
usuarios o clientes que ya hayan comprado o arrendado una propiedad publicada
en dichos portales. Tampoco utilizan las potencialidades que ofrecen las redes
sociales, especialmente en lo que se refiere a pluggins que permitan utilizar dichos
perfiles para utilizar los portales, lo que ofrece gran potencial debido a la informacién
gue se obtiene del comportamiento de los clientes en estos portales. Finalmente,
debido a lo anteriormente expuesto se hace necesario crear una alternativa que
converja lo que actualmente estan haciendo algunos portales con una investigacién
mas profunda del comportamiento del consumidor nacional y una sincronizacién con
herramientas de social media que permita una colaboracion con los usuarios,
haciéndolos participes en la generacion de contenido en el sitio, propiciando un
mejoramiento continuo que logre adaptar el portal a los vertiginosos cambios en la
era de la informacion. Esto lleva a la siguiente pregunta de investigacion:

¢,Qué estructura, disefio e interfaz de usuario en un portal web inmobiliario logra
superar al resto de la oferta nacional, abordando clientes y usuarios'?

Para responder a esta pregunta se plantea la siguiente hipotesis:

Es posible desarrollar un portal web inmobiliario que logre mejorar su estructura,

diseno e interfaz de usuario, al resto de la oferta de este tipo de sitios a nivel nacional

abordando a sus clientes y usuarios.

10 Con clientes se refiere a inmobiliarias y/o personas naturales que desean vender un inmueble. Los usuarios
son quienes navegan en el sitio en busca de vender o arrendar un inmueble.
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0.2 Objetivo General

Desarrollar una plataforma web para la promocién de proyectos inmobiliarios!!,
mediante una estructura, diseio e interfaz orientado hacia el cliente y usuario.

0.3 Objetivos Especificos

7.

Determinar los atributos que los usuarios de portales web inmobiliarios
valoran a la hora de buscar una vivienda.

Determinar las caracteristicas que los clientes mas aprecian a la hora de elegir
donde promocionar sus proyectos y/o viviendas en un portal web inmobiliario.

Analizar la oferta actual de portales inmobiliarios.

Obtener las caracteristicas del sitio web que permitan desarrollar una version
beta del sitio.

Desarrollar la estructura de trabajo para la version definitiva del portal web
inmobiliario.

Determinar la potencial rentabilidad del proyecto mediante un analisis de
ingresos y costos.

Conclusiones.

11 . . L . . S
Cabe mencionar que, para efectos de esta investigacion, se considera el desarrollo de un portal inmobiliario enfocado

s6lo en proyectos de viviendas, ya sean estas casas, departamentos. Esto debido a que el incluir otro tipo de inmuebles,
como oficinas, loteos, bodegas, parcelas, etc. Requeriria un tipo de investigacidn distinto sobre los potenciales usuarios
de viviendas, ya que estos inmuebles usualmente tienen otro tipo de uso, distinto al habitacional.
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0.4 Metodologia

Para determinar los atributos que los usuarios de portales inmobiliarios valoran a la hora de buscar
una vivienda, lo primero fue determinar el tamafio de muestra apropiado para la encuesta, esto se hizo
mediante una técnica no probabilistica con muestreo por juicio. Luego se disefié una encuesta
descriptiva con preguntas en su mayoria de evaluacion. Finalmente se implement6 la encuesta, la que

fue posteriormente tabulada para el posterior andlisis de sus resultados.

Para analizar la oferta actual de portales inmobiliarios, primero se hizo un catastro de los principales
productos inmobiliarios en Chile, lo que fue determinado por su posicion en la primera pdgina de
google bajo la frase “Portales Inmobiliarios”. A continuacién se procedié a ponderar los atributos
seguin los resultados de la encuesta realizada anteriormente. Finalmente se calificé a los productos
seleccionados mediante una estructura de puntos, la que se obtuvo como resultado de la ponderacién

mencionada antes.

Luego, para obtener una version beta del sitio, la que se utilizé para realizar el periodo de prueba
mediante el método del producto minimo viable, se realiz6 primeramente una reunién con tres
proveedores expertos en el drea de desarrollo de web moéviles. A continuacién se determiné las
caracteristicas de la versidn beta del sitio en base a la opinién del desarrollador experto y los
resultados de la evaluacién anterior hecha a los portales inmobiliarios. Posteriormente se determind

el tiempo para el periodo de prueba 6ptimo y finalmente se elabor6 la version beta del sitio.

Para obtener la estructura de trabajo para la version definitiva del sitio, se analizaron los resultados
del periodo de prueba junto con el desarrollador elegido y se defini6 la estructura de trabajo con la

que se pueda desarrollar una version completa del portal web inmobiliario.

Finalmente, con el objeto de obtener la potencial rentabilidad del proyecto “portal inmobiliario web”,
se realiz6 un andlisis de ingresos y costos, sobre una serie de supuestos y para un horizonte de 10

anos.

De esta manera se logré desarrollar un proyecto de plataforma web para la promocién de proyectos

inmobiliarios, mediante una estructura, disefio e interfaz orientado hacia el cliente y usuario.
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0.5 Estado del Arte

0.5.1- Portales Inmobiliarios:

El desarrollo inmobiliario en la era de la informacién ha hecho que los clientes quieran estar cada vez
mads informados: hacen comparaciones, revisan los comentarios de otras personas, hacen una serie de
consultas, todo antes de poner un pie en la tienda. Y el negocio inmobiliario no es ajeno a esta
revolucién. Quienes estdn en busca de una vivienda quieren saber todo lo posible sobre un proyecto
antes de dar el paso de compra, se les hace complicado entre todas las alternativas, cuando cada
proyecto tiene al menos un sitio para promocionarse, y todos con una estructura distinta. Para hacerse
una idea, solamente en la Region Metropolitana existen 942 proyectos inmobiliarios que contienen
34.582 viviendas a la venta (fuente: Informe Collect 1T-2017). Esto supone para una familia o

inversionista un real desafio a la hora de elegir una vivienda, ya sea para vivir o invertir.

Es en este escenario donde aparecen los portales inmobiliarios, cuya principal funcién es la de
concentrar la oferta inmobiliaria y tenerla de forma ordenada para quienes estén en busca de una
propiedad. En su tesis “Portal web inmobiliario para propiedades de lujo con posicionamiento
SEO'?”, Daniel Rodriguez expone las relaciones que existen entre los tres departamentos que
componen un modelo de negocios para este tipo de plataformas, de los cuales son Marketing y
Gestion de Proyectos Inmobiliarios las que tienen un cardcter extrapolable hacia realidades similares.
Marketing cuenta como la carta de presentacion de la empresa hacia sus clientes, y su principal
funcioén es la promocidn, fidelizacién, y busqueda de nuevos clientes; mientras que el 2do se encarga

de coordinar todos los contenidos relacionados a los proyectos involucrados.

12 Daniel Rodriguez B. (16/06/2018). Portal web inmobiliario Luxury Properties con posicionamiento SEO.
Universitat Auténoma de Barcelona, 104, 24-32. 01/05/2017, De Google Académico Base de datos.
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A continuacién se expone las relaciones entre dichos departamentos:

Se extiende

‘n‘:

Cliente

Se extiende

Se puede apreciar las distintas relaciones que existen entre los componentes del sistema, por ejemplo,
el departamento de Marketing comunica a Contabilidad los servicios realizados y a Gestién de

proyectos los requerimientos del cliente, para su posterior implementacion.

Dentro de los requerimientos del negocio, se especificardn a continuacién los que guardan una

Subsistema

Direccién y
Administracién

Posicionamiento

Subsistema

Disefio y
Desarrollo Web

Recursos
Humanos

L

Empresa

)

Agencia

SEO
Departamento ficina d
Informdtico o |cma_’e
Traduccién
Subsistema
Seccion de
Redaccion

Contabilidad y
Facturacion

Departamento

Marketing

Departamento

Gestion de Proyectos
Inmobiliarios

L

Asesor Inmobiliario

Subsistema
Seccion de
Fotografia

Contador

Se extiende

L

Traductor

[ =

b
Se extiende -

iy A
@6 extiende Empleado

Redactor

Se extiende

|| Se extiende

Adm. Proyectos

Se/extiende
°

L]

Fotdgrafo

Imagen 1. Relaciones entre nédulos de un proyecto de portal inmobiliario

Fuente: elaboracién propia.

relacion directa con el disefo de la plataforma:

e Moddulo de gestion a clientes: solo podran estar empresas registradas legalmente. Caso
contrario tienen la opcién de ingresar a través de una agencia ya registrada. Existe un conjunto

minimo de datos a proporcionar, entre los cuales estdn el nombre o marca comercial, datos

de la empresa, descripcion de la actividad que realizan, datos de contrato.

e Moddulo de gestion de proyectos: las propiedades solo pueden estar asociadas a una agencia;
al momento de registrar hay que proporcionar un nimero de referencia, nombre de la agencia,
ubicacion geogrifica, caracteristicas destacadas de la propiedad, descripcidn corta y detallada
de la propiedad, tipo del inmueble, estado de este (venta/arriendo), precio del inmueble,

permiso de publicacién en la web del inmueble y su precio, metros cuadrados del terreno y

construidos.
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Sobre las herramientas de programacién utilizadas para este tipo de plataformas web, se basara
en lo publicado por Alfredo Biel Turén!® para describir a continuacion sus caracteristicas, tanto

para desde el lado del cliente como del servidor!*:

HTML": Corresponde a un sencillo lenguaje que permite describir texto de forma estructurada,
con enlaces que llevan a otras fuentes de informacion, ademds de poder incluirles material
multimedia, como gréficos y/o sonidos. Se basa en expresar el texto de forma l6gica y especificar
los efectos que se le quieren dar (por ejemplo, un titulo en letra cursiva). Todo esto para que la

presentacion final la ejecute un programa especializado en el tema.

XML (Extensive Markup Language'®): Mas flexible y adaptable que HTML, estd hecho para
mejorar la funcionalidad de una web. XML es un metalenguaje, porque es utilizado para describir
otros lenguajes que hacen documentos electronicos. Este lenguaje describe la estructura pero da
libertad para el nombre de las distintas etiquetas. Tiene la ventaja de que la cantidad de

sublenguajes permitidos es practicamente ilimitada.

JavaScript: es utilizado para crear programas menores que ejecutan labores dentro de las paginas
web. Gracias a su compatibilidad con la mayoria de los navegadores modernos, es el lenguaje
mds utilizado. Se puede utilizar también para crear efectos especiales y definir la interaccion de
la web con el usuario. Todas las instrucciones dadas en JavaScript son interpretadas por el

navegador, de ahi la importancia de la compatibilidad mencionada anteriormente.

VBScript (Visual Basic Script Edition'”): es un lenguaje para programar scripts del lado del
cliente, pero solo compatible con Internet Explorer. Corresponde a una version reducida de Visual
Basic. El modo de funcionamiento es parecido al de JavaScript, y entre sus principales ventajas

estd la de su rapidez en la ejecucién y su manteniendo es fécil y rdpido.

Applets Java: son pequefios programas hechos en Java que se transfieren con las paginas web.
Viene pre compilado, por lo que varfa su forma de uso respecto de otros lenguajes de script. Si
bien son mds dificiles de programar que JavaScript, tienen la ventaja de que son mucho menos

dependientes del navegador que JavaScript, incluso son independientes del sistema operativo que

13 Alfredo Biel Turon. (09/2007). Portal Inmobiliario Inteligente. Universidad Pontificia Comillas, 180, 17-
18-19-20-21-22-23-24. 2017, De Google Académico Base de datos.

14 Del servidor significa que son reconocidos, ejecutados e interpretados por este, los del cliente son dirigidos
por el navegador y no necesitan un pre tratamiento.

15 Siglas en inglés para “Hyper Text Markup Language”.

16 Termino inglés para “lenguaje de marcado extensivo”.

17 Inglés para “Edici6én de guion de Visual Basic”
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tenga el ordenador donde se use, siendo ademds més potente que este, lo que permite un nimero

mayor de aplicaciones.

CSS o Cascading Style Sheets: en espafiol “Hojas en estilo cascada”; permite crear paginas web
mads exactas, haciendo al desarrollador méds duefio de los resultados finales, al permitir mds cosas

que utilizando HTML, como mérgenes, tipos de letra, colores, entre otros.
Dentro de las tecnologias de servidor, destacan:

Internet Information Server'® (IIS): es una serie de servicios para ordenadores que usan
Windows. Se basa en nddulos con capacidad para procesar distintos tipos de pdginas, como las

hechas en ASP o PHP.

Apache — Tomcat: trabaja como un contenedor para servlets, ejecuta sus especificaciones y las

de JSP de Sun Microsystem.

WebSphere (Esfera web en espaiiol): creado para configurar, operar e integrar aplicaciones de

e-business a través de una serie de plataformas de red, usando tecnologias web.
Dentro de los lenguajes de parte del servidor, podemos encontrar:

PHP (Hipertext Preprocesor'): Es gratuito e independiente, rdpido, con una gran libreria de

funciones y mucha documentacién. Ficil de utilizar y con una baja curva de aprendizaje.

ASP (Active Server Pages?): desarrollada por Microsoft para la creacién de paginas dindmicas.
Se escribe directamente en la web a través de un lenguaje Java. Con ASP se pueden realizar gran
variedad de aplicaciones distintas, y permite acceso en general a todos los recursos que tenga el

propio servidor. Posee también la opcién de utilizar componentes ActiveX.

CGIs: (Common Gateway Interface?'): es el sistema mas antiguo del lado del servidor. Se
encuentra desfasado debido a la dificultad para el desarrollo en este sistema, ademads de los largos
tiempos de carga. Son escritos habitualmente en Perl, pero se puede ocupar C, C++, y Visual

Basic.

Servlets: hechas en Java, son aplicaciones que se ejecutan 100% en un servidor. Surgieron como

sustitutos de los antiguos CGI, pero al estar escritos en Java, son independientes de la plataforma.

18 En espafiol “Servidor de informacién en internet.
19 En espafiol “Preprocesador de hipertexto”.

20 En espafiol “Servidor de péginas activas

2L En espafiol “Interfaz de entrada comiin”.
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Otras ventajas son la persistencia, rapidez, extensibilidad de las propiedades Java, y seguridad,
ya que solo se pueden invocar a través de un webserver (mds adn si este dltimo posee un muro

de contencién (firewall).

JSP (Java Server Pages?): esta tecnologia nos permite mezclar HTML estatico y dindmico.
Muchas web son hechas con CGI estatico, pero variaciones de estas, incluyendo los servlets,
hacen que se genere la pagina completa con el programa, aunque sea siempre lo mismo. JSP

permite crear dos partes de forma separada.

A pesar de la gran variedad de tecnologias, los principales portales inmobiliarios (en Espana al
menos) utilizan JavaScript, HTML y CSS para la programacién en el cliente, y Java, JSP y
Servlets para la programacion en el servidor. En cuanto al servidor, el preferido es del tipo

Apache — Tomcat.

Una explicacidn grifica de esta estructura tecnoldgica es:

Buscador JSP pages
("‘-
<\ w>
_JSP
Tomcat
———_r
Compilador
Java
o
. =
: Java

Base de datos

N

I

‘ e ((;Java
tﬂ g Programa
compilado

Imagen 2. Estructura interna de un Portal Inmobiliario (2017)

Fuente: elaboracion propia.

22 En espafiol “Servidor de paginas Java”
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0.5.2.- Web 2.0 y redes sociales en el mundo inmobiliario:

Este concepto se le atribuye a Dale Dougherty de O“Reilly Media (creadores en 1993 del primer
portal web), y se refiere a los sitios web que se diferencian de los 1.0 en cuanto a que facilitan el
compartir informacién. Un ejemplo de web 1.0 es la Enciclopedia Britdnica, donde los usuarios
pueden consultar en linea los contenidos, sin mayor intervencion; la version 2.0 seria Wikipedia,
donde quienes deseen pueden participar en la construccidn de sus articulos. Uno de los cambios mas
importantes que ha traido esta nueva metodologia es la reduccion en los costos de la difusion de estas
web, ademds del proceso de democratizaciéon de la informacion que implica®. Existen diversas

herramientas 2.0, entre las cuales destacan:

e Foros y Redes Sociales: Facebook, Linkedin
® Microblogging: Twitter
e  Wiki: Wikipedia

¢ Noticias: Bloomberg

Un concepto muy interesante sobre la web 2.0 es lo que plantea el libro Socialholic?*, refiriéndose al
internet como “Un concepto que permite crear herramientas de comunicacion invertebradas, saturado
de ramificaciones que desdibujan las secuencias de comunicacién para celebrarlo todo con gran
alboroto. La internet de hoy no es la misma que la semana pasada, ni mucho menos la de hace 5 afios.

Se ha pasado de la web estdtica a la web dindmica sin pasar por una casilla de salida”

En su conferencia “Web 2.0 ;Para qué®?, Adriana Perera va un poco mds alld y habla de las
organizaciones 2.0, que bdsicamente son: las que usan herramientas 2.0 en el entorno profesional;
mantienen una actitud colaborativa; brinda informacién transparente, redistribuible e interactiva; y
convierte al usuario en agente activo en la elaboracién de productos y servicios. Esto les permite
utilizar la web 2.0 con diversos fines, como por ejemplo, favorecer la retroalimentacién de usuarios-
clientes en el lanzamiento y promocién de nuevos productos y servicios. Un concepto que sin duda

se potencia con estas herramientas es el sistema del Producto Minimo Viable o PMV, que basa su

23 Manuel Aguilar. (2013). Web 2.0. 2017, de Likedin Sitio web:
https://es.slideshare.net/manuel022/definicincaractersticas-y-herramientas-de-la-web-20

2 Polo F y Polo J. (2012). #Socialholic: todo lo que necesitas saber sobre el marketing en rede sociales.
casadellibro.com: Ediciones Gestién 2000.

25 Adriana Perera. (01/02/2017). Web 2.0 ;Para Qué? Conferencia independiente, 21, 5-6-8 a 18. 03/05/2017,
De Bibliografia BMN Base de datos.
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éxito en la retroalimentacién que pueda obtener de sus primeros usuarios. Esta retroalimentacion se
hace mds valiosa e interactiva a través de la web 2.0.

Algunas desventajas o barreras en la adopcidn de la web 2.0 en el entorno organizacional son:

e Se corre el riesgo de plagios ante la libertad de la informacién.
e Se requiere un robusto sistema de seguridad para la informacidn sensible.

e Existe capacitacion tecnoldgica inadecuada en las organizaciones.

Desequilibrios en la participacién y volumen de informacidn de los usuarios.

Alejandro Tejedor, en su tesis “Arquitectura y web 2.0, Nuevas estrategias de comunicacion en

arquitectura®®”

analiza, entre otras cosas, los cambios que se han producido en las empresas
inmobiliarias, promotoras de proyectos y estudios de arquitectura desde la aparicién de la web 2.0 y
el uso que se hace de dicha plataforma. Su metodologia de trabajo fue a través de encuestas. A

continuacion se exponen algunas de sus conclusiones:
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Grafico 1: Resultados encuesta (2012)%
Fuente: Elaboracion propia
De la figura 3 se puede concluir que tanto las inmobiliarias, como los estudios de arquitectura y las
promotoras de proyectos utilizan muy bien las herramientas audiovisuales que proporcionan las webs,

pero estin muy bajo en lo relacionado a creacién y gestion de contenidos, ademds de una

26 Alejandro Tejedor Calvo. (Septiembre de 2012). Arquitectura y Web 2.0 "Nuevas estrategias de
comunicacién en Arquitectura”. Universidad Politécnica de Valencia, 42, 21. 2017, De Google Académico
Base de datos.
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practicamente nula utilizacién de herramientas de didlogo. Precisamente son estas 2 ultimas las alma
mater de la web 2.0, por lo que se puede deducir que atn falta bastante para la inclusién de esta

metodologia en las empresas del rubro.

0.5.3.- Usuarios de internet y dispositivos moviles.

La forma en que las personas se comportan en la web cambia de forma tan dindmica como la
tecnologia misma que lo rodea. Cada vez pasan mds tiempo en internet, lo que genera un mayor
potencial de desarrollo, sin embargo sus preferencias se han vuelto mas complejas, por lo que se ha
convertido en todo un desafio lograr la atencién de los potenciales clientes, que estdn mas conscientes

de su poder y son mds exigentes y selectivos con el contenido que disfrutan (y comparten) en la web.

En un estudio que Kantar TNS, por encargo de Google, viene realizando desde 2012, da cuenta de la
evoluciéon que ha tenido el comportamiento del usuario digital en 56 paises del mundo®. A
continuacién se muestran sus principales resultados en lo referente a la evolucién del uso que las

personas le dan al internet:

Cada vez mas personas usan Internet con mayor
frecuencia

Pregunta: ;Con qué frecuencia accedes a Internet por motivos personales, es decir, para fines no
relacionados con el trabajo ni los negocios? Piensa en tus hibitos de uso del ditimo mes (consulta
la pagina 24).

Grafico 2: Frecuencia en el uso de internet a través de los afios (2017)%’

Se puede apreciar en la figura 6 como ha aumentado con los afios la frecuencia con la que las personas

A2

usan internet para motivos personales “varias veces al dia”. Existe un patrén claro de cambio en el

comportamiento de los usuarios.

2727 Kantar TNS. (2017). Internet en Cifras. 05/05/2017, de Google Sitio web: https://g00.gl/kCsDv1
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A la hora de informarse, internet también es la primera preferencia entre todas las edades:

Internet es el primer lugar donde buscamos
informacioén

Pregunta: ;En qué medida estés de acuerde o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones? Evalua
cada una de las afirmaciones siguientes en una escala del 1 (totalmente de acuerdo) al 5 (totalmente en
desacuerdo). Cuando necesito informacicn, Internet es el primer lugar al gue acudo (consula la pégina 24)

Menos 45-54 aiios Mas
de 25 aiios de 55 aiios

Gréfico 3: Busqueda de informacién en internet, por edades (2017)

Fuente: Kantar TNS. (2017). Internet en Cifras. 05/05/2017, de Google Sitio web: https://goo.gl/kCsDv1

Cuando se hace claro que mas del 80% de la poblacion entre 25 y 54, que es la que soporta la mayor
parte del consumo de bienes y servicios, se informa a través de internet, es sin duda un aspecto

importante a considerar para el desarrollo de cualquier proyecto, sea este de caracter digital o no.

El smartphone es la piedra angular de este proyecto de tesis. En el mismo estudio mencionado
anteriormente?® podemos apreciar el éxito que ha tenido el smartphone en estos dltimos 5 afios. A

continuacion sus principales resultados:

28 Kantar TNS. (2017). Internet en Cifras. 05/05/2017, de Google Sitio web: https://g00.gl/kCsDv1
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La adopcion del smartphone se ha duplicado
en tan solo cuatro afos

Pragunta: ;Cuél de los siguientes dispositivos utilizas actualmente (si s que utilizas alguno)?
Smartphone (consulta la pagina 25)

1T/ 2012 1T/2013 1T/ 2014 1T/ 2015 1T/ 2016

Grafico 4 Evolucién en la adopcién del smartphone (2017)%

Se puede apreciar cémo ha ido evolucionando la adopcién del smartphone y la importancia que esta
tomando en las actividades de las personas, principalmente entre el segmento etario de 25 — 45 afios,
que ademads coincide con ser el segmento mas activo en la compra de viviendas. Esto corresponde a
un aspecto relevante a la hora de pensar en el ptiblico objetivo de un portal inmobiliario, ya que no

tendria sentido (basados en esta informacién) enfocarse en las personas mayores de 55 afios.

Tal es el impacto que estd causando la internet que incluso estd afectando, tanto directa como
indirectamente, la forma en que las personas se comportan cuando estan usando otros medios de
comunicacion. Un articulo realizado por Alejandra Escobar® muestra que en Estados Unidos mds de
la mitad de las personas hace otras cosas durante los comerciales. En el grafico a continuacién se

muestra el detalle:

2 Alejandra Escobar. (2015). La mayor parte de la audiencia digital hace otras cosas mientras ve TV en vivo.
2017, de IAB Sitio web: http://iabtrends.cl/2015/12/09/1a-mayoria-de-los-espectadores-digitales-hacen-otras-
cosas-mientras-ven-tv-en-vivo/
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Nunca; 1% Siempre que hay un
corte comercial; 12%

A veces; 40%

Casi siempre que hay
un corte comercial;
43%

Grafico 5: Realizacién de otra actividad cuando se ve television.

Fuente: Elaboracién propia”

Internet no se refiere solamente a navegar en internet. Un aspecto muy importante y de crecimiento
explosivo es el uso de mensajeria movil. En un articulo publicado por iab trends*® se pronostica que
en 2019 un 77.4% de los usuarios web de Latinoamérica va a usar un servicio de mensajeria al menos
una vez al mes. Esto es especialmente interesante ya que dicho porcentaje (que a fines del 2015 era
del 68.1%) es el mayor del mundo, incluso por sobre regiones mds desarrolladas, como Europa o

Asia.

Cabe mencionar que por las caracteristicas del estudio se recomienda tomar esta informacién como
una antesala de lo que se tendrd que hacer en el futuro para captar a los potenciales clientes

inmobiliarios.

En este escenario de cambios vertiginosos, el rey de los medios, la television, no ha quedado ajena a
la revolucién del internet.  Segiin el estudio de Kantar TNS?!, existe una clara preferencia por el
smartphone, tablet y PC. Esto se manifiesta en todos los grupos etarios e incluso mientras ven la

television. A continuacion se muestra el grafico en detalle:

30 Alejandra Escobar. (2015). Los latinoamericanos son lideres en el uso de mensajerfa mévil. 2017, de IAB
Sitio web: hhttp://iabtrends.cl/2015/11/24/los-latinoamericanos-son-lideres-en-el-uso-de-mensajeria-movil/
31 Kantar TNS. (2017). Internet en Cifras. 05/05/2017, de Google Sitio web: https://goo.gl/kCsDv1
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Aumento del uso de tres pantallas: 1 de cada
4 personas utiliza el smartphone, el tablet
y el ordenador

ositivo: ctualmente (si es que utilizas algunao)?
Smartphone, tablet y ordenador (consulta la pagina

Grifico 6: Evolucién en el tiempo sobre el aumento en el uso de pantallas (2017)3!

Se puede apreciar, ademas del hecho que practicamente uno de cada 4 personas utiliza el ordenador,
tablet y smartphone, y que ademas, la mayoria de estas personas utiliza alguno de estos mientras ve
television. Esto nos ratifica la importancia de los dispositivos méviles a la hora de disefiar cualquier

plataforma web

Ademads del comportamiento macro en relacion al uso de internet y los dispositivos méviles, se hace
necesario también conocer para qué utilizan estos servicios. En el mismo estudio mencionado la
pagina anterior®!, se logra apreciar 4 grandes grupos de usos para los dispositivos méviles en internet:
utilizar los motores de biisqueda, interactuar en las redes sociales, enviar correos electrénicos, y

emision de video online. A continuacién se muestran de manera grafica los resultados:

Voy a buscarlo en Google

qué frecuencia utilizas motores de bisqueds en un navegador web o uns aplicacién
Al menos una vez a la semana. (consuha la pdgina 27)

217%

de los usuarios de Internet utilizan motores
de buisqueda en el smartphone cada semana

Imagen 3: Uso de Google durante la semana (2017)%

32 Kantar TNS. (2017). Internet en Cifras. 05/05/2017, de Google Sitio web: https://g00.gl/kCsDv1
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Se confirma la tendencia en el reemplazo del ordenador por los dispositivos méviles, incluso en las
actividad que mas realizan las personas en internet (buscar informacién, uso de redes sociales, envio
de correo electrénico). El tener todo eso a libre disposicién, en cualquier momento y lugar, refuerza

el hecho de que la estrategia digital se tenga que pensar desde, y no hacia, los dispositivos mdviles.

Finalmente, el dicho estudio se analiz6 un aspecto muy importante de la evolucién del
comportamiento de los usuarios de méviles e internet; y es que tanto ha influido estas tecnologias en
la vida cotidiana de las personas. La encuesta encargada por Google*> muestra cuales son los

principales usos que las personas le dan a su smartphone. A continuacion se muestra el detalle:

El smartphone es lo primero que utilizan
6 de cada 10 usuarios por la mafnana

Pregunta: En general, ;para cudles de las siguientes tareas utilizas principalmente el teléfono mdvil?
Programar el despertador (consulta la pégina 28)

Menos 25-34 afios 35-44 afios 45-54 afios Mas_
de 25 afios de 55 afios

Gréfico 7: El mévil desde el 1ler momento del dia (2017)?

Todo esto se debe en parte a lo facil que es usar alguno de estos dispositivos, lo que hace trascender
cualquier brecha generacional.

Los smartphones se utilizan para muchas tareas

Pregunta: En general, ;para cudles de las siguientes tareas utilizas principalmente el teléfono mévil?
[consulta la pagina 28)

Consulter las noticias
Juegos
Consultar & tiempo

Gestionar la agenda y las cites

Acceder a informacitn sobre viajes, trifico y mapas
Besﬁmgmdehcmmj de tareas 17
Leer libros y revistas 12

Hacer un sequimiento estado de salud,
Ia dieta y ka actividad fisica T

Gréfico 8: El mévil como el centro multitarea (2017)

Fuente: Kantar TNS. (2017). Internet en Cifras. 05/05/2017, de Google Sitio web: https://goo.gl/kCsDv1
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Los dispositivos méviles estan involucrados en muchos aspectos de la vida de las personas, lo que
genera un gran potencial para posicionarse en la mente de los potenciales clientes. Se hace necesario
conocer detalladamente el perfil de estas personas para poder maximizar la rentabilidad de los medios

a utilizar.

0.5.4.- Marketing digital en el mundo inmobiliario.

Tradicionalmente se cree que debido a la naturaleza del negocio inmobiliario este es relativamente
inmune a la era digital, ya que es un producto eminentemente fisico, e imposible de digitalizar. Esto,
si bien tiene algo de cierto (las viviendas efectivamente no se pueden digitalizar) el negocio
inmobiliario es mucho més grande que solo hacer casas. Existen otras dreas que si son susceptibles
de transformacién debido a las nuevas tecnologias, especialmente lo relacionado al internet. Estas
trasformaciones son entendidas como ‘“verdaderas conversaciones” segin lo establecido en el

Manifiesto de Cluetrain®® .

Como toda actividad, es importante para obtener buenos resultados en el corto, mediano y largo plazo,
contar con una buena estrategia, adaptada siempre a la realidad de cada empresa. En este contexto, se
parte por definir primeramente el concepto de estrategia sobre el cual se basara este trabajo. Para esto
se remite a lo expuesto por uno de los autores m4s prestigiosos en la materia, Henry Mintzberg, quien
define la estrategia como “patrén seguido de manera consistente a través del tiempo por una

organizacion para el cumplimiento de parte de sus fines**”

Para estructurar el concepto de estrategia y luego enmarcarlo dentro del mundo del marketing digital

inmobiliario, se utilizard el modelo de 5 bloques expuesto por Andrés Pallaro en el libro “Marketing

digital inmobiliario®” el cual consta de 5 bloques principales: presencia, captacion, comunidad,

ejecucion y medicién. Graficamente se presenta de la siguiente forma:

33 Locke C; Levine F; Searls D; Weinberger D. (1999). Manifiesto Cluetrain: el ocaso de la empresa
convencional. Planeta De Agostini. Deusto.

3% Tvan Alonso Montoya Restrepo y Luz Alexandra Montoya Restrepo. (20051vén Alonso Montoya Restrepo).
VISITANDO A MINTZBERG: SU CONCEPTO DE ESTRATEGIA Y PRINCIPALES ESCUELAS.
07/05/2017, de Sistema de Informacién Cientifica Redalyc Sitio web:
http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=20605307

35 Andrés Pallaro. (2014). Marketing digital inmobiliario. Ciudad auténoma de Buenos Aires: BRE "Bienes
Raices Ediciones".
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Ejecucion
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Imagen 4: Modelo de Estrategia Digital de 5 bloques (2014)%

Cada bloque contiene diferentes variables que son necesarias de definir en la empresa antes de
implementar cualquier estrategia digital. A continuacién, basdndose en el capitulo 1 del libro

“Marketing Digital Inmobiliario®®” se explica a continuacién cada uno de estos bloques:

Presencia: tiene que ver principalmente con definir qué espacios se ocuparan en el mundo digital, y

el como se marcard presencia en internet. En este bloque hay 3 grandes variables objeto de andlisis:

e Topicos de contenidos: se trata de elegir los temas con los cuales una empresa decide
establecer su comunicacién a través del internet. En el mundo inmobiliario existen los topicos
tradicionales, tales como ‘“‘servicios”, “localizacién”, ‘“terminaciones” y también temas
anexos pero que también tienen un gran potencial, como “consejos para invertir”,

“decoracion”, “mantenciones en el hogar”. Cada una de estas temadticas ofrecen una

36 Andrés Pallaro. (2014). Marketing digital inmobiliario. Ciudad auténoma de Buenos Aires: BRE "Bienes
Raices Ediciones".
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posibilidad de establecer una identidad y tener fluidez de comunicacién en la web. Un
ejemplo son los saludos que hacen algunas inmobiliarias en alguna fecha especial.

Espacios online: en este apartado la empresa agrupa los canales y formatos con los que quiere
estar en la web. Cabe mencionar que si bien hay que definir donde se va a estar, esto tiene
que ser con la precaucion de saber que estos medios estdn en constante evolucidn, por lo que
hay que mantener un cierto grado de adaptabilidad. Partiendo de la base que toda empresa,
incluidas las del rubro inmobiliario, debe tener una pagina web donde centrar la estrategia
digital, existe un variado repertorio de alternativas de donde elegir, desde redes sociales,
newsletters, mailing, blogs, portales inmobiliarios, landing pages, etc. Es aconsejable que una
agencia especialista asesore a la empresa sobre esta eleccion, siempre tomando en cuenta los
lineamientos estratégicos de esta.

Estilo para producir: si bien es una variable relativamente light dentro del modelo, es
igualmente importante. Se trata de escoger el como comunicarse en la web, desde el punto
de vista de varios temas, como la escritura (mayudsculas o mindsculas), los colores, el tipo de

letra, la musica, etc.; ademads de la frecuencia con que se quiere publicar.

Captacion: es uno de los aspectos mds importantes del marketing, y uno de los que més lo relaciona

con los beneficios que obtiene la empresa, ya que trata bidsicamente de atraer personas para que hagan

negocios con nosotros. En el mundo digital esto es atin mas potente, debido a que las personas estdn

cada vez mds conectadas, y son capaces de interactuar y viralizar los contenidos publicitarios. Son 3

las variables importantes en este bloque:

Marketing/E-Commerce: aqui se define lo relacionado a desarrollar los mecanismos para la
promocion, vinculacion, e incluso comercializacion de los productos y servicios que ofrecen
las empresas. El ejemplo clésico son las campaiias publicitarias, que muchas veces incluyen
todos los mecanismos. Se aconseja usar software crm para la centralizacién de estas
campaias.

Publicidad digital: aqui corresponde elegir donde pondremos a nuestra empresa, definiendo
entre los distintos formatos y medios online. Los referentes en esta drea, y paraderos
practicamente obligados en cuanto a los medios digitales, son Google y Facebook. En estos
dos hay amplia variedad de alternativas, desde banners en web asociadas, anuncios en los
resultados de bisqueda y sliders en Youtube (Google), y promocién de publicaciones, banner

a los costados del inicio, promocidén de videos (Facebook).
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e (Grafo social: se refiere al mapa de interacciones y vinculaciones que una marca tiene en
internet. Estdn los generadores de comunidades, tales como Facebook, Twitter, Instagram,
también las plataformas de contenido (Youtube, Vimeo, blogs) y grupos de interés

profesionales, como Linkedin.

Comunidad: se trata de construir una relacién interactiva y perdurable con los clientes, lo
que se construye mediante el esfuerzo por conocer a los clientes, involucrarlos en la
construccién de productos y servicios, y logrando que se transformen en recomendadores de
la marca. Esta “comunidad” se sustenta en 2 conceptos importantes, la base de datos y el
engagement:

e Base de datos: es el repositorio de los datos sobre las personas y organizaciones que rodean
la empresa, con las que tenemos o pretendemos tener algun tipo de relacién comercial. Es un
material vivo, en constante actualizacion, del que se desprenden las distintas acciones de
comunicacion, didlogo y promocién. Existen variedades de herramientas para la construccién
de bases de datos. Es importante buscar la alternativa que mas se ajuste a las necesidades de
la empresa.

e Engagement: es la relacién de cercania y afectividad que existe entre una marca y su
comunidad. Supone el componente mas importante del objetivo principal del bloque, que es
construir una relacidn interactiva y perdurable. Viene dado principalmente por hacer bien el
resto de las cosas dentro de la estrategia de 5 bloques (elegir correctamente los medios donde
participar, lo tépicos adecuados al publico objetivo, definir un estilo de comunicacién
adecuado, etc. Hay que tener cuidado en no caer en el engagement populista, que se trata se
realizar acciones que incitan a la reaccidn de las personas, pero por un evento particular que
no guarda relacién con el negocio, como lo son, por ejemplo, mucho sorteos que se realizan

en fanpage de Facebook.

Ejecucion: corresponde al cuerpo sélido del modelo, donde se define el quien y como se realizaran
las acciones disefiadas en los bloques anteriores. El quien se refiere a la combinacién de recursos
humanos y elementos externos que nos ayudardn a ejecutar la estrategia. El como se refiere a las

politicas y procedimientos que orientas la realizacién de cualquier estrategia.

® Procesos y politicas: son los encargados de hacer fluida las actividades en cualquier campo.
Requieren un tratamiento metddico y dedicado, puesto que determina cosas importantes,

como los tipos de software a utilizar, que procedimientos se utilizardn en momentos de crisis



29

comunicacional. Es basicamente el manual de usuario en la estrategia de marketing digital de

na empresa.

Equipo interno: son los recurso que ya pertenecen a la empresa y pueden desempefarse en
distintos roles y responsabilidades dentro de la estrategia digital. Dentro de la industria
inmobiliaria se pueden identificar las siguientes categorias:

o Dueifios: su afinidad o entendimiento de las nuevas tecnologias puede condicionar su
participacién en el proceso. Es necesario que estén, no en un rol protagénico, pero si
para velar porque se cumpla la linea estratégica general de la empresa. Normalmente
participa en conferencias o articulos que se difunden a través de medios digitales.

o Vendedores: son la fuerza que impulsa el negocio. Tienen afinidad con los clientes y
se relacionan mucho con estos, por eso es importante involucrarlos en el proceso,
para que conozcan sus nuevas atribuciones en esta estrategia digital y como esto
afectard su forma de trabajar, para que estén correctamente preparados.

o Personal técnico: so quienes hacen los informes, preparan contratos, administran los
condominios, etc. No estan directamente involucrados en la estrategia de marketing,
pero si pueden verse afectados por su implementacion. Si logran entender y adaptarse
se puede presentar una ventaja competitiva para la empresa.

o Personal de marketing y comunicacion: son el centro neurdlgico de la estrategia. Son
las personas dedicadas especialmente a comunicar, promocionar, fidelizar, entre
otras cosas. Si bien pueden ser muchos o uno solo (dependiendo del tamafio de la
empresa) igualmente deben involucrarse en definir los roles que se hardn con equipo
interno.

o Personal de apoyo: cualquier trabajador de la empresa que se pudiese necesitar para
un rol activo en esta nueva estrategia. Un ejemplo son las recepcionistas, que
pudiesen ver afectada su rutina al tener que llegar un nuevo tipo de formulario cada
vez que atiendan a una persona.

Equipo externo: corresponde a los recursos humanos que la empresa requiere para la
implementacion de sus estrategia, y que el no poder realizarlas internamente, requieren
contratarlas externamente. Entre los principales elementos estan:

o Agencias y consultoras: sus servicios varfan mucho dependiendo de la compaiiia,
pero suelen abarcar un amplio abanico de servicios, entre los que destacan el disefio
de las piezas publicitarias, la subcontratacién de personal para acciones de btl,

asesorias en técnicas de engagement.
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O

FreeLancer: son una via muy util para suplir algin requerimiento puntual que la
agencia principal no pueda proveer. Suelen ser mis econdmicos y ultimamente
existen buenas herramientas para encontrarlos, como freelancer.com.

Compafifas de Software: pricticamente insustituibles, ya que proveen las
herramientas para manejar la estrategia digital, desde programas para la
administracion de las propiedades en la web hasta aplicaciones para la gestion de los
medios sociales.

Redactores de contenido: como su nombre lo indica, son los encargados de la
redaccién de la informacién que se publicard en los medios digitales. Dependiendo

de la estrategia va a ser la medida en que estas personas serdn necesitadas.

Medicién: finalmente, y no menos importante dentro de esta estrategia, ya que la capacidad

de medir es esencial en el marketing digital, ademds de ser una de las grandes ventajas

respecto a otras alternativas de marketing, donde se requieren costosos estudios e informes

para poder medir sus resultados. Las variables que componen este bloque son las siguientes:

O

({Qué medir?: se trata de definir los indicadores que nos permitirdn establecer la
eficiencia de la estrategia a implementar. Todo tiene que ver con ponderar
adecuadamente los atributos que son importantes para la empresa. Si bien existen
muchas opciones, hay un conjunto de indicadores que son considerados como
referentes a la hora de medir el éxito de una campafia, como las visitas Gnicas a una
web, la cantidad de sesiones provenientes de dispositivos méviles, los contactos que
se reciben desde las campanas de e-mailing, el porcentaje de rebote, tiempo medio

de cada sesion, entre otras.

(Como medir?: en este apartado se definen las herramientas y procedimientos para
medir, con los indicadores identificados anteriormente. Al igual que el apartado
anterior, existen diversas herramientas para solucionar esta parte, sin embargo, la
mds importante es sin duda Google, a través de su herramienta Google Analytics.
Esta plataforma permite medir los indicadores generales de todo tipo de campaiias,
y sirve de base para herramientas mds sofisticada, como Metrix, que sirve para medir
la frecuencia en que ciertos conceptos son mencionados en redes sociales, Doppler,
para medir la efectividad de las campaifias de e-mailing, o Hotjar, que puede medir el
comportamiento de los usuarios en la web, enfocdndose en la experiencia de usuario,

algo muy 1til para determinar mejoras en los sitios.
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0.6 Resumen

Existe una gran variedad de portales inmobiliarios que surgen en respuesta a la demanda por
informacién sobre la siempre creciente oferta de proyectos inmobiliarios. Se pueden identificar 3
principales departamentos en este tipo de empresas: Marketing, Gestion de Proyectos, Contabilidad
y Tributacién. Asi también hay diversas herramientas para construir este tipo de plataformas, sin

embargo la mayoria usa las mismas, todas basadas en tecnologia Java.

La web 2.0 nos presenta una importante fuente de innovacién en el 4&mbito inmobiliario: por un lado
tenemos la facilidad para acceder a sus herramientas (facebook, twitter, Wikipedia), y por otro lado,
es un concepto que si bien tiene gran potencial, de momento es poco ocupado en el mundo

inmobiliario, como se mostro en la investigacion.

La tecnologia mévil avanza a pasos agigantados, y las estadisticas nos muestran que estos dispositivos
estdn cada vez mds inmersos en la vida de las personas, desplazando al computador en la mayoria de
los usos que se le dan. Esto es un aspecto muy importante a la hora de pensar en disefiar una

herramienta web.

El marketing digital en el mundo inmobiliario es en esencia la estrategia que se utiliza para que las
empresas del rubro inmobiliario ingresen en el mundo digital. El modelo de 5 bloques nos plantea
una forma en que cada bloque desempeiia un papel crucial en que la estrategia se desarrolle de manera
armonica, con el fin de cumplir con los objetivos deseados. Este es el aspecto mds importante, ya que
un portal inmobiliario es en su mayoria un servicio de marketing a disposicién de quienes deseen

promocionar sus inmuebles.

En conclusién, resulta una oportunidad interesante el desarrollo e implementacién de un portal
inmobiliario orientado en su estructura, disefio e interfaz hacia el cliente, transformando en
oportunidades las deficiencias que ofrecen los actuales proveedores y tomando los espacios de

innovacién que se han presentado en este capitulo.
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1.- Determinacion de los atributos que los usuarios de portales inmobiliarios valoran

mas a la hora de buscar una vivienda.

1.1 Introduccion

El objetivo de este capitulo fue identificar las caracteristicas que los usuarios de portales inmobiliarios
o paginas web del rubro prefieren encontrar a la hora de enmarcarse en la bisqueda de un bien
inmueble, sea tanto para vivienda o inversion. Para efectos de esta investigacion se entienden como
caracteristicas “Todos aquellos atributos, tanto de la interfaz como del contenido del sitio web, que

hacen posible su funcionamiento”.

Para identificar estas caracteristicas se realizé una encuesta del tipo descriptiva®’ con preguntas
principalmente de evaluacién, lo que, ademds de poder identificar preferencias de manera

jerarquizada, permiti6 darle enfoque y guiar el proceso de disefio del portal inmobiliario.

En cuanto al tamafio de muestra, se utilizé un muestreo no probabilistico por juicio, lo que permitio,
a partir de la experiencia y conocimientos previos de las caracteristicas de los encuestados, realizar
la encuesta a quienes cumplan ciertas caracteristicas (no excluyentes entre si), las que ofrecen una

mejor apreciacion del fenémeno:

¢ Quienes hayan visitado un portal inmobiliario en los ultimos 3 meses.
® Quienes piensen hacerlo en los préximos 3 meses.

e Base de datos de visitantes de portales inmobiliarios de los dltimos 3 meses.

37 Tipo de encuesta que sirve, entre otras cosas, para obtener una tendencia aproximada sobre lo que se intenta
averiguar.
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1.2.- Encuesta

A continuacién se expondrdn las preguntas realizadas y los resultados obtenidos, ademads de una
breve descripcion de los motivos de cada pregunta. Esto para una base de 192 personas que

cumplieron alguna de las caracteristicas anteriormente mencionadas:

1.- ;Con que frecuencia haz utilizado algin portal inmobiliario en los dltimos 3 meses?

u Todos los dias

= Mas de 1 vez por semana

® Mas de 1 vez por mes
= No he utilizado en los ultimos 3 meses

Gréfico 9: Pregunta 1 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue validar de alguna forma la muestra. Se logra el objetivo, ya que cerca de tres
cuartas partes declaran haber utilizado al menos mds de una vez al mes.

2.- (Cual es su portal inmobiliario preferido?

1% 2%

2%
1% _

® Portal Inmobiliario ® Enlace Bio-Bio

m GoPlaceit = Nuroa

B Doomos B Toc-Toc

u Otros

Gréfico 10: Pregunta 2 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia
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El objetivo con esta pregunta fue establecer una referencia sobre la oferta que actualmente se ofrece en el
mercado nacional. “Portal Inmobiliario” marca una clara preferencia, seguido de Enlace Bio-Bio.

3.- ;| Desde qué dispositivos navegas en estos portales?

1%

® Pc o Notebook

® Smartphone

m Tablet

Gréfico 11: Pregunta 3 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue establecer el dispositivo sobre el cual se debiera enfocar el disefio de un
portal inmobiliario. Si bien existe una preferencia por el PC o Notebook, se hace necesario observar alguna
linea de tendencia y contrastar con la experiencia practica para tener un argumento mas potente.

4.- {Cuando busca informacién sobre un proyecto en la web, que aspectos prioriza?. Elegir solo las
cuatro primeras preferencias®.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

ler Lugar 2do Lugar 3er Lugar Ato Lugar
M Terminaciones M Ubicacién ¥ Precio

m Dividendo B Servicios cernanos B Materiales constructivos

M Espacios comunes M Patio de uso exclusivo

Gréfico 12: Pregunta 4 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

38 En la opcidn de “servicios cercanos” se determiné que un servicio cercano es el que queda a menos de 500
mts caminando o 5 minutos en vehiculo (sin congestién vehicular).
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Aqui ya se entra de lleno en las caracteristicas del contenido que prefieren los encuestados. Se puede
observar una tendencia en cuanto a las preferencias, en primera instancia para ubicacién y precio, en
segundo plano estdn fias terminaciones, dividendo y servicios cercanos. Esto permite tener una idea

de los recursos y espacio que hay que dedicar a cada preferencia.

5.- (Qué aspectos sobre el barrio donde se emplaza el proyecto que busca, considera mas

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

importante? Elegir solo las 3 primeras preferencias.

14% 9%

2do Lugar

1er Lugar 3er Lugar

m Informacién sobre servicios cercanos m Nivel de seguridad
m Calidad de colegios Precios de propiedades cercanas

m Informacién sobre dreas de esparcimiento M Locomocion colectiva

Grafico 13: Pregunta 5 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue averiguar que prefieren los encuestados en relacion al barrio donde
se emplaza un determinado proyecto. La seguridad, locomocidn colectiva y servicios cercanos son

los aspectos que sobresalen del resto.

6.- (Qué aspectos de la vida en comunidad del proyecto le gustaria conocer? Elegir solo las 3

100%

90%

80%

70%

60%

primeras preferencias.

13%

18%

3er Lugar

3%

ler Lugar

2do Lugar
M Gastos comunes m Seguridad del proyecto
W Administracién del condominio Tenencia de mascotas

B Ruidos molestos M Sala multiuso

Grafico 14: Pregunta 6 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia
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Aqui lo que se pretende es conocer las preferencias en cuanto a los aspectos de la vida en comunidad.
Hay una marcada preferencias por los aspectos relacionados a los gastos comunes y seguridad del
proyecto. En segundo plano, la tenencia de mascotas y la administracién del condominio marcan la
pauta.

7.- (Qué incentivos le gustaria recibir de parte de un portal inmobiliario?

m Descuentos exclusivos
® Concursos
H Sorteos
Convenios con empresas

| Otros

Gréfico 15: Pregunta 7 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue conocer que herramientas de engagement y/o fidelizacién serian
mas eficientes con los encuestados. Es clara la preferencia hacia los descuentos exclusivos, seguida
bien atrds por los convenios con empresas.

8.- {Qué aspectos de la experiencia de usuario prefieres en un portal inmobiliario? Elige solo las

tres primeras preferencias.

80%
70% 13%
60% 18%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

ler Lugar 2do Lugar 3er Lugar

m Rapidez de carga m Adaptado a moviles
M Sin pop-ups Sincronizado con redes sociales
M Interfaz de usuario M Adaptar contenidos a preferencias

Grafico 16: Pregunta 8 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue conocer qué aspectos de la experiencia de usuario de un sitio son
mas importantes. Se marca una clara preferencia por la rapidez en la carga, seguido de adaptar los
contenidos a las preferencias de los usuarios y la sincronia con las redes sociales.
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9.- {Qué importancia tiene la inclusion de las redes sociales en un portal inmobiliario?

® Imprescindible

® Muy importante

® Importancia moderada
® Poca importancia

® No me es relevante

Gréfico 17: Pregunta 9 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

Complementando la pregunta anterior, el objetivo aqui fue averiguar la importancia que tiene la
inclusién de las redes sociales en los usuarios de portales inmobiliarios. El 63% lo considera al menos
muy importante, algo a considerar en el disefio de la plataforma.

10.- ; Qué tipo de interaccion prefiere dentro de un portal inmobiliario? Elige solo las tres primeras

preferencias.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
ler Lugar 2do Lugar 3er Lugar
m A través de redes sociales m Formulario de contacto
H Chat online con ejecutivo m Sistema para calificar los proyectos
B Buzon de sugerencias/reclamos M Juegos interactivos

Gréfico 18: Pregunta 10 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue establecer como los encuestados prefieres interactuar dentro de un
portal inmobiliario. Predominan el chat online con un ejecutivo, formulario de contacto y un sistema
para calificar los proyectos.
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primeras preferencias.

6%

100%

11.- ;Qué herramientas multimedia prefieres para informarte sobre los proyectos? Elige solo las tres

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

1er Lugar 2do Lugar 3er Lugar

M Imagenes M Video M Vistas en 360° Realidad aumentada M Descargar folleto

Gréfico 19: Pregunta 11 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El objetivo con esta pregunta fue determinar el mejor uso de las herramientas multimedia dentro de
un portal inmobiliario. Aqui se aprecia una clara preferencia por las imédgenes, seguida por las vistas
en 360° y la descarga de folletos.

12.- ; Qué servicios dentro de un portal inmobiliario considera mas importantes? Elige solo las 4

primeras preferencias.

I 11% I
7%

I I |

100%
90%
80%
70%

60%

6%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

ler Lugar 2do Lugar 3er Lugar 4to Lugar
B Cotizacién formal M Opinién de otros usuarios M Chat online con ejecutivo
Reservar una propiedad M Agendar una visita M Geolocalizacion de inmuebles

B Preaprobacion bancaria

Gréfico 20: Pregunta 12 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia
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El objetivo con esta pregunta fue establecer que es lo que los visitantes de portales inmobiliarios
quieres llevarse luego de su visita. Destacan el obtener una cotizacion formal y una pre aprobacién
bancaria. De manera secundaria esta el chat con un ejecutivo y conocer la opinién de otros usuarios
sobre los proyectos.

13.- {Qué servicios anexos le gustaria encontrar en un portal inmobiliario? Elige solo las tres
primeras preferencias.

6% o 19%
50%
0%
30%
20%
10%

0%

100%
0%

80%

ler Lugar 2do Lugar 3er Lugar
| Asesoria en decoracion m Ampliaciones y/o remodelaciones
M Corredoras de propiedades Articulos para el hogar
M Alarmas y seguridad W Domdtica

Gréfico 21: Pregunta 13 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

El negocio inmobiliario tiene varias industrias anexas, y el objetivo de esta pregunta fue averiguar
cuales seria bueno incluir dentro del portal, a modo de potenciador del servicio principal. Las
preferencias van por el lado de la asesoria en decoracion, ampliaciones/remodelaciones y alarmas de
seguridad.

14.- ;Como le gustaria recibir informacion y/o ofertas sobre sus proyectos de interés?

2%

1% 2%

= E-mail

= Mensaje de texto

= Mensaje de Whatsapp
Banner en otra web

m Google

m | lamada telefdénica

m Alerta en aplicacion

Grafico 22: Pregunta 14 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia
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El objetivo con esta pregunta fue establecer a través de cual medio prefiere los encuestados que un
servicio de portal inmobiliario se comunique con ellos. La preferencia es clara por el correo
electrénico, asi que serd un punto importante a considerar.

15.- (A través de que plataforma prefiere utilizar un portal inmobiliario?

= Sitio web

= Aplicacion

= Red Social

Grafico 23: Pregunta 15 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

Dentro de la investigacion surgio la incognita de si el proyecto debia plantearse como una pagina web
o una aplicacién. Los resultados muestran una clara preferencia por la web, sin embargo, en el futuro
podria ser interesante incorporar la aplicacién como una herramienta que cumpla funciones anexas
que refuercen la web.

16.- {Qué le parece la idea de incluir un servicio del tipo Airbnb en un portal inmobiliario?

= Muy interesante
u Interesante
® Poco interesante

Me es indiferente

Gréfico 24: Pregunta 16 encuesta (2017). Fuente: Elaboracién propia

Tomando en cuenta las tendencias que se estan dando dentro de la industria inmobiliaria, que quiso
averiguar el atractivo para los encuestados sobre incluir un servicio del tipo Airbnb dentro de un
portal inmobiliario. Cerca del 70% se mostré favorable ante la idea, por lo que serd un aspecto a
estudiar en los préximos capitulos.
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1.3 Conclusiones

A lo largo de este capitulo se han expuesto los distintos tipos de preferencias que tienen los usuarios
de portales inmobiliarios. Dichas preferencias se agruparon en las siguientes dreas: validacién de la
encuesta y aspectos generales, caracteristicas del contenido en los sitios, interaccion y
comunicacién con el portal y servicios que estos ofrecen. A continuacion se expone un resumen de

los resultados y las conclusiones de cada 4rea:

Validacién de la encuesta y aspectos generales: La gran mayoria de los encuestados declaré haber
usado un portal inmobiliario en los dltimos tres meses, por lo que se estima su opinién cuenta como
referencia aceptable para el desarrollo de un proyecto de portal inmobiliario. Se confirmé la
preferencia sobre “Portal Inmobiliario” como el sitio mds popular, expuesto anteriormente en los
antecedentes del proyecto. Si bien hay una preferencia tanto por el uso de pc/notebook por sobre los
smartphones y de la navegacién a través de un sitio web en vez de una aplicacién mévil, no es tan
grande como para no incluir a los menos preferidos, al menos como anexos al principal. En el estado
del arte se demostrd la evolucidn del smartphone sobre el pc/notebook, por ende hay que estar atento
a la evolucién en el comportamiento, y considerar la adaptabilidad del sitio para futuras

modificaciones que permitan a su vez adaptarse a estos cambios.

Caracteristicas del contenido en los sitios: Ubicacion, precio, terminaciones y servicios cercanos
son los aspectos del proyecto que mds prefieren conocer los encuestados, asi también la seguridad,
informacién sobre servicios cercanos y locomocién colectiva en el caso de los aspectos relacionados
al entorno del proyecto. Gastos comunes y seguridad son los aspectos relacionados a la vida en
comunidad sobre los cuales los encuestados prefieres conocer informacién. Por tltimo, las imédgenes,
las vistas en 360° y la posibilidad de descargar folletos son las herramientas multimedia que los

encuestados prefieren para informarse sobre los proyectos.
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Interaccion y comunicacion con el portal: rapidez de carga, adaptabilidad de los contenidos a las
preferencias y la sincronizacidn con las redes sociales son los aspectos relacionados a la experiencia
de usuario que se prefieren. Sobre las redes sociales, gran parte de los encuestados lo encontré un
aspecto importante 0 muy importante, por lo que se hace necesario considerar en la evaluacién del
siguiente capitulo. Chat online, formulario de contacto y buzén de sugerencias/reclamos fueron los
medios preferidos de interaccion con el portal. En cuanto a las comunicaciones fuera del portal, existe
una clara preferencia por recibir ofertas mediante correo electrénico, y los descuentos exclusivos

lideran los incentivos que prefieren los usuarios.

Servicios que ofrecen los portales: obtener una cotizacién formal y un pre aprobacién bancaria
lideran las preferencias en los servicios que se prefieren dentro de un portal inmobiliario, seguidos
del chat online con un ejecutivo y conocer la opinién de otros usuarios sobre los proyectos. La
geolocalizacion de proyectos también muestra in importante interés como un aspecto secundario en
cuanto a los servicios que prefieren. La asesoria en decoracién y ampliacién/remodelacion de
inmuebles son los servicios secundarios que lideran las preferencias, sin embargo, los sistemas de
seguridad y los articulos para el hogar son aspectos dignos de considerarse en la evaluacién. En cuanto
a las comunicaciones fuera del portal, existe una clara preferencia por recibir ofertas mediante correo

electrénico, y los descuentos exclusivos lideran los incentivos que prefieren los usuarios.

Con esta informacion se puede establecer una lista de atributos que permita disefiar un sistema de
medicién que considere los aspectos investigados en este capitulo y posteriormente contralarlos con

la oferta actual de portales inmobiliarios.
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2.- Analisis de la oferta actual de portales inmobiliarios.

2.1 Introduccidn:

Luego de conocer las preferencias de los potenciales clientes en relacion a portales inmobiliarios, se
procedié a analizar la oferta actual de portales inmobiliarios en Chile. Para determinar los portales
inmobiliarios que fueron objeto de la evaluacidn, se confecciond una lista basada en su posicién en
el Global ranking de Alexa®, donde se listaron los 10 mejores sitios relacionados a la frase “Portal
Inmobiliario”. Esta herramienta rankea los sitios web segtin sus visitas en los dltimos 3 meses y fas

paginas visitadas por sesion.

Luego de obtenida la lista de sitos web, se procedié con la confeccidn de la lista de atributos
mencionados en el capitulo 1, agrupidndolos por sus dreas relacionadas con su estructura
(caracteristicas del contenido en los sitios, interaccién y comunicacién con el portal, servicios que
ofrecen los portales). A continuacién se procedié con la asignacién de puntaje a cada atributo,

siendo este de la siguiente forma:

® 4 puntos si posee el atributo que ocupa el ler lugar.
® 3 puntos si posee el atributo que ocupa el 2do lugar.
* 2 puntos si posee el atributo que ocupa el 3er lugar.

e 1 puntos si posee el atributo que ocupa el 4to lugar.

Finalmente, se procedio a calificar a los portales inmobiliarios segtin el puntaje obtenido, lo que
sirvi6 para identificar que atributos estdn fuertemente presentes y cudles no, lo que después se

considerd en capitulos posteriores.

% Sitio web especializado en marketing digital, con enfoque en métricas SEQ. www.alexa.com
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2.2.- lista de sitios web.

A continuacién se expone la lista de los 10 portales inmobiliarios (y sus respectivos sitios web) en

Chile con el mejor Global Rank de Alexia:

Nombre del Portal m Ranking Alexa

Portal Inmobiliario www.portalinmobiliario.com  34.833
Trovit www.trovit.cl 38.665
Mitula www.mitula.cl 40.573
Viva Street www.vivastreet.cl 95.489
Goplaceit www.goplaceit.com 98.586
Toc-Toc www.toctoc.com 124.818
Nuroa www.nuroa.cl 211.943
Doomos www.doomos.cl 273.884
Zoom Inmobiliario www.zoominmobiliario.com  313.227
Enlace Inmobiliario www.enlaceinmobiliario.cl 3735527

Tabla 1: ranking portales inmobiliarios en Chile.

Cabe mencionar que un menor nimero en el ranking significa un mejor lugar, lo que en la practica

es que tiene mas visitas y mas paginas vistas en cada visita.
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2.3.- Lista de atributos.

A continuacién se expone la lista con los atributos obtenidos de la encuesta expuesta en el capitulo

uno de esta tesis, agrupados segun su papel dentro de la estructura de un portal inmobiliario:

Caracteristicas del contenido en los sitios:

covo Lnvis Jempovaon ________Lpuie

Muestra la ubicacién del proyecto Imagen de mapa con la ubicacién
Cc2 Muestra el precio del proyecto Imagen con precio 3
3 Muestra las terminaciones Imagen con las terminaciones 2
ca Muestra el dividendo Imagen con dividendo 1
G5 Informa los gastos comunes Imagen con informacién de gastos comunes 4
Cc6 Informa sobre la seguridad del proyecto Imagen con informacién sobre seguridad 3
7 Informa sobre tenencia de mascotas Imagen con informacién sobre tenencia de mascotas 2
c8 Informa sobre administracién del proyecto  Imagen con informacién sobre la administracién del proyecto 1
c9 Ofrece descuentos exclusivos Imagen con informacién sobre descuentos exclusivos 4
cl10 Ofrece descuentos a empresas Imagen con informacién sobre convenios con empresas 3

Tabla 2: Caracteristicas del contenido en lo sitios.

En esta parte lo que se evalia es las preferencias que tienen las personas en relacion al contenido que
buscan dentro de un portal inmobiliario. Va desde aspectos tanto internos como externos al proyecto,
ademads de las herramientas de engagement mas populares dentro de los encuestados. Informacién
sobre el precio, gastos comunes, y el ofrecimiento de descuentos exclusivos es lo que destaca en lo

mencionado anteriormente.
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Interacciéon y comunicacion con el portal:

cov Lnvis lempovaon e

Rapidez en la carga del sitio Si carga en menos de 2 segundos segliin www.seomarketing.com
C1D) Adapta los contenidos a las preferencias Posee herramienta del tipo “sugerencia de proyectos” 3
C13 Sincronia con las redes sociales Si se puede realizar alguna accidn a través de redes sociales 2
Cc14 Nivel de inclusién de las redes sociales Porcentaje de rendimiento de la fanpage superior al promedio* 4
Cd5 Chat online con un ejecutivo Si posee chat online con un ejecutivo 4
C16 Formulario de contacto Si posee un formulario de contacto 3
(Cil7/ Sistema para calificar proyectos Si posee alguna forma para calificar los proyectos 2
C18 Imégenes de los proyectos Si posee alguna opcidn para colocar al menos 3 imagenes 4
C19 Vistas en 360° de los proyectos Si se muestran vistas en 360° 3
C20 Descargar un folleto Existe la posibilidad de descargar folleto del proyecto 2

Tabla 3: interaccién y comunicacién con el portal.

En esta seccion se agruparon las preferencias de los encuestados en relacién a la interaccion e interfaz
de usuario del portal. Se tomaron en cuenta aspectos tanto de la estructura de funcionamiento del
sitio, como la velocidad de carga y la forma en que muestran los proyectos, como de la forma en que
las personas prefieren interactuar con el sitio. Dentro de los aspectos mds destacables encontramos la
velocidad de carga, el nivel de inclusion de las redes sociales*, el chat online y las imdgenes como

herramienta multimedia.

40 ge incluyen este tipo de atributos en preguntas de importancia cuando mds del 50% considera dicho atributo con una alta importancia
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Servicios que ofrece el portal:

mm

C22

Cc23

C24

C25

C26

Cc27

Cc28

C29

Cotizacion Se puede obtener una cotizacidn

Pre aprobacién bancaria Se accede a una pre aprobacion bancaria
Opinidn de otros usuarios Se accede a la opinién de otros usuarios
Asesoria en decoracion Se accede a servicios de decoracidén
Asesoria en remodelaciones Se accede a servicios de remodelacion
Servicios de alarma y seguridad Se accede a servicios de alarma y seguridad
Envia informes a través de e-mail El portal manda e-mailing a sus usuarios
Posee una aplicaciéon movil Se puede navegar a través de una app movil

Posee una herramienta tipo Airbnb  Ofrece servicio del tipo Airbnb

Tabla 4: servicios que ofrece el portal.

A W BAE N W BN WS

En esta etapa final se muestran las preferencias de los usuarios de portales inmobiliarios sobre los

servicios y herramientas que buscan en ellos. Esto es muy importante ya que es con lo que se quedan

las personas luego de navegar en el portal, lo que posteriormente utilizardn para continuar el proceso

de compra. Destacan la obtencién de una cotizacion formal*!, el servicio de asesoria en decoracion,

el envio de e-mailing y la posibilidad de obtener un servicio del tipo Airbnb.

4l Se define una cotizacién formal como una que sea vélida para reservar una propiedad.



54

2.4 Evaluacion portales inmobiliarios.

A continuacién se investigd cada uno de los portales en la lista confeccionada en la seccién 2.2 de
este capitulo, exponiéndose la evidencia de que poseyeran los atributos antes mencionados. Para

efectos de esta investigacion, la ausencia de imagen se interpretard como la ausencia de evidencia de

dicho atributo.
Portal Inmobiliario
Nota: se tomé como base el proyecto Bandurrias, de Puerto Varas.

C1. Se muestra la ubicacién del proyecto: Si cumple

Kunstgarten Q@

Puerto Valgas

& Jass Puerto Varas
0 % )

Monumento 0
Heroes Patrios

+ = &  Museo Pablo F:er’o@@

Imagen 5: ubicacién del proyecto en Portal Inmobiliario.
C2. Se muestra el precio del proyecto: Si cumple

Bandurrias
\4 v Venta » Departamento » Los Lagos » Puerto Varas » Tronador 1050, esquina Imperial

= Desde UF 4.772,00
BANDURRIAS

Q Agregar a favoritos Descargar PDF = Mas

Imagen 6: precio del proyecto en Portal Inmobiliario.

C3. Muestra las terminaciones del proyecto: Si cumple
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Aspectos destacables

Caracteristicas y terminaciones: pisos vinilicos en todas las areas, ventanas termopanel con perfil PVC y fodos los
departamentos vienen con cortinas roller instaladas. Cocinas interactivas con cubiertas de cuarzo y equipadas con
encimera vitro, horno y campana. Bafios con cubierta de cuarzo y piso en porcelanato.

Calefaccion tipo infrarroja, la que es beneficiosa para las personas, combate hongos y bacterias, ademas favorece el
crecimiento de las plantas.

Equipamiento comunitario: hall de acceso en doble altura, sala multiuso equipada con quincho, estacionamiento de
bicicletas, gimnasio equipado y lavanderia.

‘alor no incluye bodega (de: F 60), ni estacionamiento JF 400 hasta UF 450

Las iméager planta son de caracter referencial y orientativo, por lo que podrian no representar exactamente la realidad

Imagen 7: aspectos destacables del proyecto en Portal Inmobiliario.

C4. Muestra el dividendo: No cumple

C5. Informa sobre los gastos comunes: No cumple

C6. Informa sobre la seguridad del proyecto: No cumple
C7. Informa sobre la tenencia de mascotas: No cumple

C8. Informa sobre la empresa de administracién: No cumple
C9. Ofrece descuentos exclusivos: No cumple

C10. Ofrece convenios con empresas: No cumple

C11. Rapidez en la carga del sitio: Si cumple.

C12 Adaptar los contenidos a las preferencias: Si cumple

También te puede interesar...

muestra proyectos similares

Al realizar una cotizacion el sitio

Departamentos Vistalago Edificio Jardines de Klenner

Puerto Varas Puerto Varas
Precio desde: UF 2.836,00 Precio desde: UF 2.820,00

Imagen 8: adapta el contenido a las preferencias del proyecto en Portal Inmobiliario.

C13. Sincronia con las redes sociales: Si cumple*?

42 Si bien cumple con la caracteristica, se deja constancia que no es de manera optima.
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E-mail

Contrasefia

[ | Recordar mi cuenta

Ingresar
¢ Olvidaste tu contrasefia?
O mas simple, f Ingresar con Facebook

iNo tienes cuenta? Crea tu cuenta

El sitio permite ingresar con la
cuenta de facebook, evitando el
tener que memorizar un usuario y
contrasefia mientras se mantenga la
sesion iniciada

Imagen 9: sincronia con redes sociales en proyecto en Portal Inmobiliario.

C14. Nivel de inclusién de las redes sociales: No cumple C15. Chat online con un ejecutivo: No

cumple

C16. Formulario de contacto: Si cumple

Bandurrias cq 7025

Venta » Departamento » Los Lagos » Puerto Varas » Tronador 1050, esquina Imperial

Desde UF 4.772,00

< Agregar a favoritos Descargar PDF = Mas

I Pedir informacion I

Enviar a un amigo

f L 4
2a4 - 2a3

ntos L =
dormitorios w banos

El sitio permite pedir informacion
sobre el proyecto, lo cual también
se puede hacer a través de la cuenta
de facebook.

Imagen 10: formulario de contacto en proyecto en Portal Inmobiliario.

C17. Sistema para calificar proyectos: No cumple

C18. Imagenes de los proyectos: Si cumple

Caraterisicas

i
4

Equipamiento

Imagen 11: imdgenes en proyecto en Portal Inmobiliario.

El sitio muestra una galeria de

imagenes, separadas por seccion.

C19. Vistas en 360° de los proyectos: No cumple
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C20. Descargar un folleto: Si cumple

Bandurrias csq 7025

Venta » Departamenta » Los Lagos » Puerto Varas » Tronador 1050, esquina Imperial

Desde UF 4.772,00

~d

BANDURRIAS
b Q Agregar a favoritos 3 Descargar PDF | = Mas
Caracteristicas Iméagenes Ubicacién Descripcion

Imagen 12: descargar un folleto en proyecto en Portal Inmobiliario.

C21. Cotizacién formal: No cumple
C22. Pre aprobacion bancaria: No cumple

C23. Opini6n de otros usuarios: Si cumple*?

Ranking: los 10 proyectos mas cotizados en abril por los
usuarios de Portalinmobiliario.com
Inicio » Anélisis y Noticias » Analisis

El sitio permite la descarga de un
folleto del proyecto en formato pdf.

El listado esta compuesto por desarrollos de Santiago, Nufioa, Las Condes,
Providencia y Macul. Conoce sus precios y caracteristicas.

Primer lugar: Edificio Revelacién

r

Por segundo mes consecutivo, el proyecto con
mas cotizaciones fue Edificio Revelacion

El proyecto se ubica en Santiago, en
Argomedo 350, cerca del Metro,
supermercados y colegios

El sitio publica mensualmente un
ranking de los 10 proyectos més
cotizados.

El proyecto posee departamentos de 1 a 3
dormitorios, con 1 0 2 baios y superficies de
24,52 65,06 M2

Precios: desde UF 1.675.

Imagen 13: opinién de usuarios en proyecto en Portal Inmobiliario.

C24. Asesoria en decoracion: No cumple

iLiving y estar

Buscar productos y

Buscar

servicios
Ejempia: silas, escrtor, aud, ete
Terraza y jardin Fotos e ideas

Mis de 1000 folos para enconlrar su propiedad y sacar ideas
para decarar @ remodelar su propiedad

Servicios

Si bien tiene una seccién de decoracion,
esta no permite comprar productos y/o
Servicios.

'+ Ideas para decorar en fotos o Ideas

Imagen 14: asesoria en decoracion en proyecto en Portal Inmobiliario.

C25. Asesoria en remodelaciones: No cumple

43 Si bien cumple con la caracteristica, se deja constancia que no es de manera Gptima.
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C26. Servicios de alarma y/o seguridad: No cumple

C27. Envia informacion a través de correo electrénico: Si cumple

Encuentra tu nido de ¥ en el Gran Concepcién Rachidos x =

p m a través de -om 12 jun. (hacs 1 dia) .- -

parami [~

El sitio envia periddicamente
informacion sobre proyectos, noticias, y
variado contenido.

“*portalinmobiliario e

#NuestroNidoDe®®

Imagen 15: envia informacién a través de e-mail en proyecto en Portal Inmobiliario.

C28. Posee una aplicaciéon mévil: Si cumple
Q@ mese = e

< Google Play Store

. S poral mobiliario

T hogar estalBqLi

El sitio posee una aplicacién para
descargar desde Google Play o
Appstore

#  Portalinmobiliario

Partalinmeobiliario.com

€ Todos
INSTALAR

00

Descargas 8612 Estilo de vida Similares

Tu hogar esté aqui. Encuéntralo con la
nueva app de Portallnmobiliario

LEER MAS

Imagen 16: posee una aplicacion en Portal Inmobiliario.

C29. Ofrece un servicio del tipo Airbnb: No cumple
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Trovit

Si bien Trovit, a través de su subdominio www.casas.trovit.cl es uno de los mas visitados los tltimos

3 meses, luego de revisar la plataforma se concluyé que no califica para esta evaluacion, ya que este
portal ofrece el servicio de intermediario de otros portales, por lo que no califica como portal
inmobiliario, sino como un motor de biisqueda especializado en viviendas. De todas maneras, se

expondrén algunas de sus caracteristicas propias que pudiesen ser tusadas en un futuro portal:

e Gréfico con disponibilidad mensual de viviendas:

Viviendas disponibles en Biobio

14.000

12.000

. El sitio ofrece un grifico actualizado
con la cantidad de viviendas disponibles
en la region respectiva (basados en las
publicaciones).

8.000

6.000

4.000

2.000

Jul Ago Sep ot Nov  Dic Ene  Feb Mar Abr May  Jun

Griéfico 25: viviendas disponibles en Trévit.

e Informacién sobre los precios en las comunas:

El sitio muestra las comunas mas caras
y baratas de la region respectiva

Ciudades principales

Mas caras Mas baratas .
(precios por mt2).
Concepcion Quillen
San Pedro de la Paz Santa Juana
Chiguayante Coronel

Imagen 17: informacién sobre precios segin ubicacién en Trovit.

Precio medio y disponibilidad

&' $39M $54M $73M $106M $208M

Dormitorios

mz $33M $35M $42M $60M $66M $78M $97M $179M
Superficie

Imagen 18: informacién sobre precios segtin caracteristicas en Trovit.
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Muestra también los precios por cantidad de dormitorios y superficie.

Mitula

Con Mitula ocurre la misma situacién que con Trovit. Siendo estos motores de busqueda
especializados en viviendas (entre otros rubros) no corresponde su evaluacién, aunque haya pasado
el criterio seleccionador, ya que distorsionaria los resultados. Sin embargo, igualmente se exponen

alguna de sus caracteristicas propias, las que seran consideradas en capitulos siguientes.

e Buscador de propiedades:

éDénde? Tipe de operacisn Tipe de propiedad Dermitorios Precio minimo Precio maximo

Cualquiera v Cualquiera v = v n

Imagen 19: buscador de propiedades en Trovit.

El sitio posee un buscador con las caracteristicas principales de las viviendas.

e (Ciudades mas buscadas:

Ciudades mas bt

El sitio muestra una infografia con las
comunas mds buscadas.

e Informacién del mercado:
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Precio de la propiedad en venta en Chile

El precio medio en CL ha bajado considerablemente en los ultimos 6 meses. En el tltimo mes ha bajado
considerablemente a $ 114.504.464

135M

130M
- /\

=

120M

e Abril '®
® Venta: 114 504 464
® Precio Promedio: 124 149 400

110M
Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril

Gréfico 26: precio de las viviendas en Trovit.

El sitio muestra informacién sobre el mercado, como la evolucién en el precio de las viviendas.

Vivastreet

En este caso ocurre una situacion similar a los dos portales anteriores. Este tipo de plataformas se
encuentran siempre en los primeros lugares ya que muestran una gran variedad de servicios,
generando asi un alto tréfico. Son buenos principalmente para arriendo de propiedades, sin embargo
carecen del respaldo y la especializacion necesaria para atender de mejor manera al mercado

inmobiliario formal (inmobiliarias). A continuacidn se exponen algunas de sus caracteristicas propias:

e Variedad de categorias:

© O Q =) O o

INMUEBLES MASCOTAS | AGRO COMPRA VENTA VEHICULOS EMPLEOS / SERVICIOS PERSONALES OTROS
INMUEBLES PROYECTOS INMOBILIARIOS PROPIEDADES EXTERIOR PROPIEDADES COMERCIALES
Inmuebles en venta Arriendo de Piezas Inmuebles en Venta Exterior Locales Comerciales
Arriendos Terrenos-Parcelas Arriendos Internacionales Negocios en Venta - Traspasos
Arrendar Casas Amobladas Bodegas-Storage Terrenos Exterior Oficinas-Consultorios
Arriendos temporada

Imagen 21: variedad de categorias en Vivastreet.

El sitio cuenta, dentro del rubro inmueble, con amplias categorias de biisqueda, mas amplio que en
portales tradicionales. Destacan las secciones “Arriendos internacionales”, donde se ofrece arriendo
de inmuebles ubicados en otros paises; y “Arriendos temporada”, que viene siendo lo mds cercano

al servicio Airbnb que se consulté en la encuesta.
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Este sitio enfoca de buena manera el apartado de adaptar el contenido.

i L
IR
-l
e A través de anuncios de Google Red Display** y una seccién de avisos
ot = relacionados, se encarga de mostrar continuamente informacién sobre
Nuevos Deptos en Nunoa
proyectos relacionados a lo que estd buscando el usuario, en este caso,

s de hasta

Departamento:
-

departamentos en Nufioa.

Avisos Relacionados

Se Vende Espectacula

Santiago
$ 85.980.000

. HERMOSA Y AMPLIA CAS

Santiago
$ 125.000.000

Imagen 22: adaptacién de contenidos en Vivastreet

GoPlaceit
. . .
C1. Se muestra la ubicacién del proyecto: Si cumple
. o R 1 W ® o
et 81° 5 N
yet 2 0 s % )
ne 2 H® auet 3
2 g o \ )
& £ Hee® 5
i g 0 g ‘0002‘ =] =
B hir; 3 y {
\% ; o a0 s %0(‘:,;,0\. L 5,\1 s
o & 8
2 B &
8 Orfe, “arag
% 2 F ¥,
. B i, PROYECTO - o
i o ale e,
g g
= Sor g,
At S ”J"’% - Q@
= = Sor p 4
g g O o)
4 £ Os, &
402 5 ' 2
o cate 2 2 elita &
5 SO e Proyecto Hits a”
o = Qé“ Precio desde UF 3.745
I & = © E Desde 1 a2 habitaciones
=) & 3
= - o r o
4 o Log vy & Ay l‘r'-Jn:‘y SJ ":ﬁ‘é
g % & ey T B
L5 4 e e Iy
Imagen 23: ubicacién del proyecto en GoPlaceit

C2. Se muestra el precio del proyecto: Si cumple

# Sistema de anuncios a través de banners que se insertan en webs inscritas en Google mediante un sistema de subastas, por el cual tanto
google como la web reciben ingresos por cada click que se hace en dichos anuncios. Este pago lo realiza la web del anunciante.
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Precio desde

UF 3.745

Publicada el 11/09/2015

Katherine Gomez
Fuenzalida Desarrollos In...

Ver proyecto

FUENZALIDA

Comparte § w & @ =

Imagen 24: precio del proyecto en GoPlaceit

C3. Muestra las terminaciones del proyecto: Si cumple

Descripcion del proyecto

Departamentos:

- Departamentos de 1y 3 dormitorios.

- Ventanas termopanel.

- Piso flotante.

- Cocina integrada con moderno equipamiento.

- Finas terminaciones.

- Amplitud y comodidad interior.

- Central de agua caliente con remarcador independiente.

- Calefaccién por losa radiante con remarcadores individuales.

Imagen 25: descripcion del proyecto en GoPlaceit

C4. Muestra el dividendo: Si cumple

Cuota mensual estimada

30 afios UF 26,91
25 aiios UF 29,35
20 afios UF 33,18
15 afios UF 39,83

Imagen 26: dividendo del proyecto en GoPlaceit



64

C5. Informa sobre los gastos comunes: No cumple

C6. Informa sobre la seguridad del proyecto: Si cumple

Caracteristicas adicionales

Generales
I_O Seguridad 24 horas I

@ calefaccién central

@ Bafio de servicio
@ Balcén [ terraza

@ Patio / dreas verdes comunes

Imagen 27: seguridad del proyecto en GoPlaceit

C7. Informa sobre la tenencia de mascotas: No cumple

C8. Informa sobre la empresa de administracién: No cumple
C9. Ofrece descuentos exclusivos: No cumple

C10. Ofrece convenios con empresas: No cumple

C11. Rapidez en la carga del sitio: Si cumple

C12. Adapta los contenidos a las preferencias: Si cumple

Proyectos cercanos

PROYECTO

PROYECTO PROYECTO

‘l PROYECTO

i ;
Edificio Los Gomeros Edificio El Arcangel 4950 Edificio Paderewski 5000 Oficinas Kennedy
Desde UF 15.410,00 Desde UF 12.990,00 Desde UF 8.372,00 Desde UF 1.959,00

£22-3 [ 4 modelos =¥} 43 modelos B2-3 (42 modelos fH2-8 [ 8 modelos

Imagen 28: adapta los contenidos a las preferencias en GoPlaceit

C13. Sincronia con las redes sociales: Si cumple
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iSé parte de Goplaceit ahora! x

iRegistrate y deja que las propiedades te encuentren!

ilngresa y podras acceder a todas las funcionalidades y contenido de GoPlacelt,

f  Conectar con Facebook

Imagen 29: sincronia con las redes sociales en GoPlaceit

ademas es gratis!

C14. Nivel de inclusién en redes sociales: No cumple
C15. Chat online con un ejecutivo: No cumple

C16. Formulario de contacto: Si cumple

UF 15.008,89 *

Casa en Venta

Publicada el 02/06/2015
Actualizada el 11/06/2017
Demanda baja &

& 3Hab. & 2Ba. ] 232m2

Soledad Toha
Soledad Toha Propiedades

Contactenme 4 Agregar

Ver perfil completo

ﬂ[lsulzda.d'rnhﬁ
TR

Compate £ W & @ =&

Imagen 30: formulario de contacto en GoPlaceit

C17. Sistema para calificar proyectos: No cumple

C18. Imagenes de los proyectos: Si cumple

JARDIN DON BOSCO B Wi

GOPLACEIT.COM

Imagen 31: imagenes de los proyectos en GoPlaceit
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C19. Vistas en 360° del proyecto: No cumple
C20. Descargar un folleto del proyecto: No cumple

C21. Cotizacién formal: No cumple

C22. Pre aprobacién bancaria: No cumple

C23. Opinién de otros usuarios: No cumple

C24. Asesorfa en decoracién: No cumple

C25. Asesoria en ampliaciones/remodelaciones: No cumple
C26. Servicios de alarma y/o seguridad: No cumple

C27. Envia informes a través de correo electronico: Si cumple

C28. Posee una aplicacién mévil: Si cumple

1 39% = 22:13

Q copLACET.COM

Q

! Lleva tus zonas de GOPLACEIT.COM
. B ... donde quieras

GOPLACEIT 5
GoPlacelt
€ Todos

INSTALAR

@000

Descargas 15132 Estilo de vida Similares

Imagen 32: aplicacién mévil en GoPlaceit

C29. Posee una herramienta tipo Airbnb: No cumple
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Toc-Toc

C1. Se muestra la ubicacion del proyecto: Si cumple

guedt
euljo

1P wnie - eaime
e,
Grape!

Aiep - Edificio H

Gorbee
(o m Museo
E i}
sorbed 3 o
30¢ s
Toes
F
o)
(; 0esca
=}
®
'\QESQB‘ Perfumeria %— Liceo Dario Salasg
=
=}
Google =

= Datos de mapas ®2017 Goocgle Términos de use  Informar de un error de Maps
Imagen 33: ubicacién del proyecto en Toctoc

C2. Se muestra el precio del proyecto: Si cumple

Precio desde

UF 2.287

SOLICITA TU PRE-EVALUACION @Y

Imagen 34: precio del proyecto en Toctoc

C3. Muestra las terminaciones: Si cumple

Informacion adicional

+ Cocina equipada con horno, campana y encimera de cristal vitroceraminco, cubierta de granito en cocinas, piso fotolaminado en estar y
dormitorio, vanitorio con cubierta de marmol, estufa eléctrica, piso y muro de ceramica en bafios, espacio euqgipado para lavadora, walk

in closet, alarma en puerta principal, alarma en ventanas, control de acceso vehicular y peatonal con camaras de seguridad, huella

digital y acceso controlado las 24 horas. Paneles solares, sensores de movimiento en pasillos y subterraneos. Temporizadores en

cajas de escala, ampolletas de bajo consumo, caldera a condensacion de alta eficiencia y luz natural en todos los pasillos comunes.

» Edificio Conquista Espafa I, es un proyecto gue ofrece departamentos de 1 y 2 dormitorios, ubicado en pleno barrio universitario en la

esquina de avenida Espafia con Toesca y a pasos de las estaciones de Metro Toesca, Republica y Unién Latino Americana.

Imagen 35: informacién adicional en Toctoc
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C4. Muestra el dividendo: Si cumple

Dividendo estimado

TASA 4,5%
% a financiar 70% 80%
Monto crédito UF 1327 UF 1516
ANOS Dividendos en UF

10 13,7 15,7

20 08,4 09,6

30 06,7 07,7

s

Imagen 36: dividendo del proyecto en Toctoc

C5. Informa sobre los gastos comunes: No cumple

C6. Informa sobre la seguridad del proyecto: No cumple
C7. Informa sobre la tenencia de mascotas: No cumple

C8. Informa sobre la empresa de administracién: No cumple
C9. Ofrece descuentos exclusivos: No cumple

C10. Ofrece convenios con empresas: No cumple

C11. Rapidez en la carga del sitio: Si cumple.

C12. Adaptar los contenidos a las preferencias: Si cumple

44,7 m= (%)

Edificio Espacioc Prat
¥ Desde 2 dormitorios, 1 bafios

& VER PROYECTO >

Imagen 37: adapta los contenidos a las preferencias en Toctoc

C13. Sincronia con las redes sociales: Si cumple
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[E} iniciar sesion con Facebook E

www.toctoc.com recibiré
tu perfil pablico y direccion de correo electrénico @

[ Editar

Continuar como César

Cancelar
& No permite que Ia aplicacion publique en Facebook.

Politica de privacidad

Imagen 38: sincronia con las redes sociales en Toctoc

C14. Nivel de inclusién en las redes sociales: No cumple
C15. Chat online con un ejecutivo: No cumple

C16. Formulario de contacto: No cumple

C17. Sistema para calificar proyectos: No cumple

C18. Muestra imédgenes de los proyectos: Si cumple

AR LR

L
ELLELCES

é
Z
Z
i
>
o
-
-
-
-
-

Imagen 39: imdgenes del proyecto en Toctoc

C19. Vistas en 360° de los proyectos: No cumple
C20. Descargar un folleto: No cumple
C21. Cotizacién formal: No cumple

C22. Pre aprobacion bancaria: Si cumple
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Encuentra tu Propiedad Ayuda ~ 2 MiTocToc ~

@ 32992 Visitas uf 9315 Interesados ¥ Quitar de favoritos

Precio desde

UF1.895

SOLICITA TU PRE-EVALUACION gl

Imagen 40: pre aprobacion bancaria en Toctoc

C23. Opini6n de otros usuarios: si cumple

Encuentra tu Propiedad Ayuda « X MiTocToc ~

@ 32992 Visitas i 9315 Interesados W Quitar de favoritos

Imagen 41: opinién de otros usuarios en Toctoc

C24. Asesoria en decoracién: No cumple

C25. Asesoria en ampliaciones/remodelaciones: No cumple

C26. Servicios de alarma y seguridad: No cumple

C27. Envia informacion a través de correo electrénico: Si cumple

Cotizacion en TOCTOC.com, proyecto: Jardines de Vicufia Mackenna -

-]
Recibidos  x
TocToc Informa com a través de com 15 jun. (hace 4 dias) « B
parami [~

"éé'c“

COTIZACION ONLINE

« Sefior(a): cesar brito |\
« Fecha: 15-06-2017 08:36:22 Vol
« E-mail: c.brito@ciss.cl mactena

Imagen 42: informacién por correo en Toctoc

C28. Posee una aplicacion mévil: Si cumple
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TOC TOC 6]
‘(%'2“ Iconstruye SA
® Todos
Descargas 3062 Social Similzres

Toda Propiedad Tiene Su Precio

LEER MAS

Imagen 43: aplicacion mévil en Toctoc

C29. Posee un servicio tipo Airbnb: No cumple

Nuroa

Este portal también pertenece al grupo de los buscadores especializados. Entre sus caracteristicas
propias destaca:

Posibilidad de anunciar gratuitamente:

NUR ,'a enta Arriendo Vacaciones + Pon tu anuncio gratis

Publica tu Aviso Ahora y aumenta Tus posibilidades de hacer Negocio!

Més de 8 millones de personas buscan cada m

piedades, Autos, Empleos, asi como
infinidad de Servicios y Productos Usados en Vivastreet.c

t.cl

e vivastreet.

En sélo 2 clics, anunciate en Vivastreet es 100% Gratis.

Entra en Vivastreet Chile y descubre porque Nuroa nos eligié como socio #1 en Chile!

Imagen 44: posibilidad de anunciar gratuitamente en Nuroa.

A través del portal Vivastreet (4to lugar en nuestra lista), ofrece el servicio de manera indirecta. El
objetivo principal del uso de este tipo de herramientas es aumentar el trafico hacia el sitio web. Los
anuncios gratis son compensados por un mayor posicionamiento y visitas a la web, lo que capitaliza

a través de los anuncios en red display que ofrece.
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Filtro avanzado de bisqueda:

Y Filtros Tipo de vivienda [x]
Precio (-] O todos 5
e @ departamento
de sin limites. v
Actualidad (-]
hasta sin limites v O iiltimos 3 dias

Habitaciones

QO 1ltimos 15 dias
) 8

(O dlimos 30 dias

Posee una interesante forma de buscar
propiedades, entre las cuales destaca: a
través del equipamiento que tiene, los
mts2, o hace cuanto tiempo que el

de |1 v hasta |6+ v ® todos
. me ° anuncio ha estado publicado.
Caracteristicas (-}
de 30 v
[ sélo con imagenes 4
[ garage 3 hasta 900+ v
[ ascensor 2 Barios e
[] amoblado 2
de |1 v hasta [5+ v

[ cocina equipada 2
[] terraza

Imagen 45: filtro avanzado en Nuroa.

Seccion vacaciones:

iEncuentra tu casa! 25.376 pisos y casas para compartir

Venta Obranueva Alquiler Compartir Vacaciones

Imagen 46: seccion vacaciones en Nuroa.

A través del sitio www.nuroa.es , ofrece servicios como el de compartir una vivienda o el arriendo
por vacaciones.

2.4.8 Doomos

C1. Se muestra la ubicacién del proyecto: Si cumple
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Imagen 47: ubicacién del proyecto en Doomos.
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C2. Se muestra el precio del proyecto: Si cumple

Hacienda Curauma Condominio Alerce ® UF. 5.790

) . Qconcagua Casas desde
Region de Valparaiso - Vifia del Mar

- wy CURAUMA
: QD Afiadir aviso a mis favoritos

Imagen 48: precio del proyecto en Doomos.

C3. Muestra las terminaciones: No cumple

C4. Muestra el dividendo: No cumple

C5. Informa sobre los gastos comunes: No cumple

C6. Informa sobre la seguridad del proyecto: No cumple
C7. Informa sobre la tenencia de mascotas: No cumple
C8. Informa sobre la empresa de administracién: No cumple
C9. Ofrece descuentos exclusivos: No cumple

C10. Ofrece convenios con empresas: No cumple

C11. Rapidez en la carga del sitio: Si cumple.

C12. Adaptar los contenidos a las preferencias: No cumple
C13. Sincronia con las redes sociales: Si cumple

Selecciona el tipo de cuenta que quieres crear

Si eres corredor registrate en la seccion “Corredora’ y publica hasta 15 propiedades gratis

& Particular # Corredora & Inmobiliaria

Ingresa tus datos para registrarte o: Al igual que muchos en esta lista, el sitio

ofrece la posibilidad de registrarse a

través de la cuenta de facebook.

Nombre y apellido

Contrasefa

Imagen 49: sincronia con redes sociales en Doomos.

C14. Nivel de inclusién de las redes sociales: No cumple
C15. Chat online con un ejecutivo: No cumple

C16. Formulario de contacto: Si cumple
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iEstamos para ayudarte!

Completa el formulagie y envianos un
mensaje.

* T nombre y apellido:

Escribe tu nombre aqur...

* T correo electronico:

Escribe tu email aqui...

* Selecciona el asunto:
Facturacion E‘

* Mensaje:

Escribe tu mensaje aqui...

Imagen 50: formulario de contacto en Doomos.

C17. Sistema para calificar proyectos: No cumple

C18. Imagenes de los proyectos: Si cumple
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Imagen 51: imdgenes de los proyectos en Doomos.

C19. Vistas en 360° de los proyectos: No cumple
C20. Descargar un folleto: No cumple

C21. Cotizacién formal: No cumple

C22. Pre aprobacién bancaria: No cumple
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C23. Opini6n de otros usuarios: Si cumple

Proyectos inmobiliarios destacados

El sitio muestra los proyectos que han
sido més visitados.

Jardin centro -

Cesde | Haa -1 Ban 201

Ve detalles Ve detslle Ve el

Imagen 52: opinion de otros usuarios en Doomos.

C24. Asesoria en decoracion: No cumple
C25. Asesoria en ampliaciones/remodelaciones: No cumple
C26. Servicios de alarma y seguridad: No cumple

C27. Envia informes a través de correo electronico: Si cumple

Jueves 02-03-2017 500
Doomos Chile <daniel.lenero=doomos.com@mail69.atl31.r

iYa esté aqui la mejor Vitrina para destacar tus Proyectos!

lemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Mas ventas Mas Paises . ..
Mas servicios
tenemos millones de Accederés a toda
usuarios registrados nuestra red compuesta Marketing masivo
buscando entre nuestros por 13 paises. Gratis Geolocalizado, red de
banners, promocién en
avisos. para clientes en doomos
Chile. redes sociales y més

Imagen 53: informacion por correo en Doomos.

C28. Posee una aplicaciéon mévil: No cumple

C29. Posee una herramienta tipo Airbnb: Si cumple

Arriendo temporada Departamentos en Chile

Se encontraron 235 resultados

ENCUENTRA LO QUE BUSCAS AQUI "0 0006

Departamento por dias. metro los heroes... $40.000

. N Arriendo temporada
n Metropolitana - Santiago

Imagen 54: app tipo Airbnb en Doomos.
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Zoom Inmobiliario

C1. Muestra la ubicacién del proyecto: Si cumple

Ubicacién y Entorno

Score zona
Servicios Areas verdes Conectividad Salud

4 2 /10
. 7.6 1.7
Puntos de Interés

Educacion  Poder adquisitivo

40 71 43 4.9

[ 1 Restaurantes
[] & sancos
0@ caeros

[J % Farmacias
[] ¢ c comercial

[[] & supermercado

[] * centrosalud
[]® educacion
[[] B servicentro
[] © Bomberos

La Marina

%% >
[] © carabineros B %,

i S
% 5%, Datos de mapas ©2017 Google _ Términos de uso

Imagen 55: ubicacién del proyecto en Zoom Inmobiliario.

C2. Muestra el precio del proyecto: Si cumple

Informacién General ™ MiEntorno.com

Inmobiliaria PY

Edificio Costamar
Ruta 5, Playa La Herradura, Coquimbo

Departamentos o= 4 % 3 fI;] 95m?
C3. Muestra las terminaciones: No cumple

C4. Muestra el dividendo: Si cumple

DIVIDENDO (*) $ 533.703

Pide aqui tu crédito con §5cotiabank

Imagen 56: dividendo del proyecto en Zoom Inmobiliario.

C5. Informa sobre los gastos comunes: No cumple
C6. Informa sobre la seguridad del proyecto: No cumple

C7. Informa sobre la tenencia de mascotas: No cumple

C8. Informa sobre la empresa de administracién: No cumple

C9. Ofrece descuentos exclusivos: No cumple

Simula tu Crédito

desde UF 4.360

$116.213.315
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C10. Ofrece convenios con empresas: No cumple.

C11. Rapidez en la carga del sitio: Si cumple.

C12. Adaptar los contenidos a las preferencias: Si cumple

El sitio muestra proyectos relacionados
luego de realizar la cotizacion.

Rengifo Playa Blanca Jardines del Pacifico

Rengifo 120, La Serena Avda. Pacifico / Las Higueras , Av. Cruz Del Molino 5/N,

1 dormitorio / 1 bafio La Serena Esquina Av. Pacifico, La Serena
1 dormitorio / 1 bafio 1 dormitorio / 1 bafio

Cotizar planta similar Cotizar planta similar Cotizar planta similar

Imagen 57: adapta los contenidos en Zoom Inmobiliario.

C13. Sincronia con las rede sociales: No cumple
C14. Nivel de inclusién de las redes sociales: No cumple.
C15. Chat online con un ejecutivo: No cumple

C16. Formulario de contacto: Si cumple

Dejar un mensaje X

~
Nombre

Direccién de correo electrénico™

£Cémo podemos ayudarle?*

Adjuntos
@ Agregar archivo o colocarlo aqui v
Cancelar

Imagen 58: formulario de contacto en Zoom Inmobiliario.

C17. Sistema para calificar proyectos: No cumple®

43 Si bien técnicamente no cumple, si tiene una herramienta que califica el entorno del proyecto. Un ejemplo en el siguiente link:
https://g00.gl/Y95vp6
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C18. Imagenes de los proyectos: Si cumple

Imagen 59: imdgenes de los proyectos en Zoom Inmobiliario.

C19. Vistas en 360° de los proyectos: No cumple
C20. Descargar un folleto: No cumple

C21. Cotizacién formal: No cumple

C22. Pre aprobacion bancaria: Si cumple

DIVIDENDO (*) $ 203.933

Pide aqui tu crédito con §5cutiubunk

Imagen 60: preaprobacién bancaria en Zoom Inmobiliario.

C23. Opini6n de otros usuarios: Si cumple

Quienes han cotizado este proyecto, también cotizaron las siguientes propiedades

'

Viviendas 2000 Ltda. Nollagam Lrda Pacal Grupo inmobiliario Inmobiliaria Norte Verde

Condominio jardines de Condominio Avenida del Brisas de San Joaquin Il Rengifo
Pinamar Mar La Serena La Serena
La Serena La Serena
desde ur 1,451 desde ur 2.266 desde ur 2,320 desseur 1.717

Imagen 61: opinién de otros usuarios en Zoom Inmobiliario.

C24. Asesoria en decoracion: No cumple

C25. Asesoria en ampliaciones/remodelaciones: No cumple

C26. Servicios de alarma/seguridad: No cumple

El sitio muestra los proyectos que han
visitado otros usuarios que también
vieron ese proyecto en particular.

C27. Envia informacion a través de correo electrénico: Si cumple
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Ahora en Zoominmobiliario.com te permite conocer los servicios cercanos a un proyecto

Recibidos  x
io.com i i iliario.com a través de mail25.ati71.mcdlv.net 29/12/16
para mi [+
Lee este mensaje en tu navegador
Z00m NEWSLETTER DICIEMBRE 2016

inmobiliario.com

Hola César,
En Zoominmobiliario.com te contamos las principales novedades y noticias del sector.

S . -
AN

Imagen 62: informacion por correo en Zoom Inmobiliario.

C28. Posee una aplicacion movil: Si cumple:

OF: X~ X~

Imagen 63: aplicacién mévil en Zoom Inmobiliario.

C29. Posee un servicio del tipo Airbnb: Si cumple

inmobiliario.com Proyectos Destacados  Inmobiliarias  Corredoras ~ Arriendos de Temporada  jPublica Gratis!

Arrendar por Temporada 'v| Departamento v|| Comuna, Barrio o Colegio

Propiedades en Arriendo diario
Inicio > Arrendar por Temporada

Todas (46) Nuevas (0) Usadas (46) destacados primero 1 v

[@H 5VM Propiedades

San Alfonso Del Mar, Algarrobo, Chile
San Alfonso del Mar, Algarrobo, Chile, Algarrobo

[ pepto. = 2 &2

Q os120d 3110/&;

Imagen 64: servicio tipo Airbnb en Zoom Inmobiliario.

(-]

«-
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Enlace Inmobiliario

C1. Se muestra la ubicacién del proyecto: Si cumple

ST T

© Bodega Acuenta

e 4
Maderas Bio Bio @ o R s
) &y et s) 0
= oF [0 f‘ Cal,
E W
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h S Cal
© , L
oL o
Q
(1] %
e
A
Colegio Porvenir School ©
(3
%
= —
o |
Al % Chiguayante

Imagen 65: ubicacién del proyecto en Enlace Inmobiliario.

C2. Se muestra el precio del proyecto: Si cumple

Fuentes de Chiguayante

Deptos en Chiguayante - Esperanza
507

- Desde 999 UF - $26 627.776

- N® Dormitorios: 3.

- Entre 54 m? - 54 m?

Imagen 66: precio del proyecto en Enlace Inmobiliario.

C3. Muestra las terminaciones del proyecto: No cumple

C4. Muestra el dividendo del proyecto: Si cumple

W Subsidio % Entrega Inmediata

Imagen 67: dividendo del proyecto en Enlace Inmobiliario.

C5. Informa sobre los gastos comunes: No cumple

C6. Informa sobre la seguridad del proyecto: No cumple
C7. Informa sobre la tenencia de mascotas: No cumple

C8. Informa sobre la empresa de administracién: No cumple
C9. Ofrece descuentos exclusivos: No cumple

C10. Ofrece convenios con empresas: No cumple
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C11. Rapidez en la carga del sitio: Si cumple.

C12. Adapta los contenidos a las preferencias: No cumple
C13. Sincronia con las redes sociales: No cumple

C14. Nivel de inclusién de las redes sociales: Si cumple.
C15 Chat online con un ejecutivo: No cumple

C16. Formulario de contacto: Si cumple

enlacebiobiol

O INMOBILIARIO EN LA ViIl REGION

Ingrese sus consultas en esta seccion y un ejecutivo a cargo respondera sus dudas
Las respuestas seran enviadas a su correo electrénico y quedaré registro de estas en
"su maletin". Para poder utilizar esta seccion debe estar registrado en enlacebiobio.cl.
Sino lo esta registrese aqui.

Tema

Enviar Consulta

Imagen 68: formulario en Enlace Inmobiliario.
C17. Sistema para calificar proyectos: No cumple

C18. Imagenes de los proyectos: Si cumple

Imagen 4 de 15 CLOSEX

Imagen 69: imdgenes de los proyectos en Enlace Inmobiliario.

C19. Vistas en 360° de los proyectos: No cumple
C20. Descargar un folleto: No cumple

C21. Cotizacién formal: No cumple
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C22. Pre aprobacion bancaria: Si cumple

Antecedentes Propiedad Antecedentes Personales Antecedentes Econdémicos Instituciones Bancarias

Fuentes de Chiguayante
Chiguayante, Departamento
Entrega Inmediata

Ingresa los valores que aparecen a continuacion.

* PielAhomo U [199 | 20% (2]
Valor Unidad (Unica): 999 UF
Incluye Bodega: [x] ubsidio °
Incluye Estacionamiento: [x] Crédito U.F 80% o
* it °
Inversién Total Final: 9UF @ - Gampos Obligatorios

= BancoEstado no evaluara solicitudes con

subsidio hasta un NUEVo proceso de
postulacion.

Imagen 70: preaprobacién bancaria en Enlace Inmobiliario.

C23. Opini6n de otros usuarios: Si cumple

eénlacebiobio.cl

Cesar,
Estos fueron los proyectos més cotizados de abril. Haz clic en cada uno, descubre por
qué fueron los favoritos jy cotiza el tuyo!

Imagen 71: opinion de otros usuarios en Enlace Inmobiliario.

C24. Ofrece asesoria en decoraciéon: No cumple
C25. Asesoria en ampliaciones/remodelaciones: No cumple
C26. Servicios de alarma y seguridad: No cumple

C27. Envia informacion a través de correo electrénico: Si cumple

Enlace Biobio info.biobi laceinmobiliario.cl a través de fidelizador.org 24 may. - -

parami [~

Si no puede ver este email haga clic aqui.

enlacebiobio.cl

TU SITIO INMOBILIARIO EN LA VIII REGION

Imagen 72: informacion por correo en Enlace Inmobiliario.
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C28. Posee una aplicaciéon mévil: No cumple

C29. Ofrece un servicio del tipo Airbnb: No cumple

2.5 Conclusiones

Finalmente, se procedi6 a tabular los resultados, donde se obtuvo la calificacién final de cada portal
inmobiliario de la lista, salvo quienes no entraban en la categorfa. Se agruparon las calificaciones
segin las categorias de atributos (Caracteristicas del contenido en los sitios, interaccién y
comunicacion con el portal, y servicios que ofrecen los portales). A continuacién se exponen los

resultados (ojo con los pendientes de verificacion):

Caracteristical del Interaccion y Servicios que

Portales contenido en los sitios| comunicacién con el portal | ofrece el portal| Puntaje final
Portal Inmobiliario 9 18 9 36
Trovit N/A N/A N/A N/A
Mitula N/A N/A N/A N/A
Vivastreet N/A N/A N/A N/A
Goplaceit 13 16 3 32
Toc-Toc 10 13 8 31
Nuroa N/A N/A N/A N/A
Doomos 7 13 10 30
Zoom Inmobiliario 9 14 16 39
Enlace Inmobiliario 8 15 9 32
Promedio 9 15 9 33

Tabla 5: resumen resultados evaluacion portales web.
En términos generales, se puede decir que las mayores fortalezas de los actuales portales inmobiliarios
encuentran en la interaccién y comunicacién que los usuarios tienen con este, logrando en promedio
un 48% de cumplimiento de los atributos. Por el lado negativo, la mayor debilidad se encuentra en la

seccion de servicios que ofrecen los portales, con solo el 32% de cumplimiento.

Se identifican las mayores oportunidades de diferenciacion en el area de servicios. En capitulos
posteriores se evaluard la factibilidad de ofrecer esto a través de convenios con empresas o a través

de la subcontratacion.

Si bien la interaccién y comunicacién con los usuarios estd comparativamente bien evaluada, existen

areas, especialmente en el dmbito de las redes sociales, en donde existe un potencial importante de
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diferenciacion, al no estar siendo aprovechadas en todas sus posibilidades (por ejemplo, ningin sitio

ofrece la posibilidad de comentar a través de algin perfil de redes sociales).

Con esta informacién, mas el estudio realizado en el siguiente capitulo, se puede establecer las

caracteristicas de la version beta de un portal inmobiliario orientado hacia el cliente y usuario.

3.- Anadlisis de la oferta actual desde el punto de vista de los clientes.

3.1 Introduccion

En este apartado lo que se hizo fue un ejercicio similar al realizado en el capitulo 2, cuando
se estudid las preferencia de los potenciales usuarios del sitio y se comparé con la oferta
actual de portales web inmobiliarios; en esta ocasiéon con un enfoque distinto: el cliente
inmobiliario. Para que fuesen comparables, se ocuparon los mismos criterios, tanto en la
seleccion de la muestra, tipo de encuesta y preguntas como en la forma de seleccionar el
segmento de la oferta a evaluar (las 10 primeras empresas segtin el ranking de su pagina web

en el portal Alexa.

A continuacién, a modo de recordatorio, se exponen los 10 portales a evaluar:

Nombre del Portal m Ranking Alexa

Portal Inmobiliario www.portalinmobiliario.com 34.833
Trovit www.trovit.cl 38.665
Mitula www.mitula.cl 40.573
Viva Street www.vivastreet.cl 95.489
Goplaceit www.goplaceit.com 98.586
Toc-Toc www.toctoc.com 124.818
Nuroa www.nuroa.cl 211.943
Doomos www.doomos.cl 273.884
Zoom Inmobiliario www.zoominmobiliario.com  313.227
Enlace Inmobiliario www.enlaceinmobiliario.cl 373.527

Tabla 6: recordatorio portales a evaluar.
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El continuar con el tipo de encuesta (con preguntas de evaluacién) y con una muestra del tipo
no probabilistica por juicio, ademds de lo mencionado en el parrafo anterior, permitird
obtener una tendencia de las preferencias para este segmento, lo que combinado al andlisis
de la oferta actual mencionado anteriormente se podrd obtener una buena estimacién de las
caracteristicas, desde el punto de vista del cliente, mas apreciadas en el mercado, y cuales

poseen un potencial diferenciador.

3.2 Encuesta

A continuacién se exponen los resultados a cada pregunta de la encuesta, y una breve

conclusién a cada una, para luego concluir con el andlisis general del estudio:

1.- (Usted o la empresa donde trabaja tiene, ha tenido, o piensa tener algliin proyecto

inmobiliario o vivienda publicado en un portal web inmobiliario?

mSi mNo

Grafico 27: pregunta 1 encuesta a clientes.

Esto sirvi6 para validar completamente la muestra de encuestados seleccionada. Saber que
el 100% de estas personas es un potencial cliente, hace que su opinidn al respecto sea méas

valiosa que si no lo fuesen.
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2.- (Cudl cree usted que es el mejor portal web inmobiliario en la actualidad? Escoja solo

los 3 primeros lugares.

12

-
o

B Otro

B Doomos

B Toc-Toc

W Go Placeit

B Zoom Inmobiliario
M Portal Inmobiliario

H Columnal

1er lugar 2do lugar 3er lugar
Grifico 28: pregunta 2 encuesta a clientes.

En cuanto a las preferencias sobre la actual oferta de sitios, hay una marcada preferencia
por Portal Inmobiliario, seguido de Toc-Toc. Zoom Inmobiliario aparece fuerte (y

unicamente) en 3er lugar, lo que hace pensar un posible uso como plataforma secundaria.

3.- {Quién prefiere que se encargue de subir y actualizar la informacion de sus

proyectos/viviendas en un portal web?

u La empresa donde trabajo
u El portal web

® Un tercero (agencia)

Grafico 29: pregunta 3 encuesta a clientes.
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La mayoria prefiere encargarse personalmente de subir y actualizar la informacién, sin embargo, un

segmento no menor prefiere que lo haga el portal. Esto abre la posibilidad de incorporarlo como un

servicio adicional.

4.- Cual es su preferencia sobre la informacién de los usuarios de portales inmobiliarios

web que prefiere conocer. Escoja sus 3 primeras preferencias.

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

91%
73% 73%
36%
] I

Ingresos Que estan buscando  Donde estan buscando Que proyectos Rango de precios que
similares han visitado busca

M Porcentaje

Gréfico 30: pregunta 4 encuesta a clientes.

Acd se puede apreciar que los encuestados prefieren conocer que estin buscando sus

potenciales clientes y donde, y el rango de precio que les interesa.

5.- {Qué le parece la idea de que el portal web se encargue de la confeccién de las imdgenes

para los proyectos/viviendas que se publiquen en é1? Suponiendo que se pude igualar o

superar la relacion precio/calidad actual.
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B Muy interesante
B Bastante interesante
‘ ¥ Interesante

® No estoy de acuerdo

B Me es indiferente

Gréfico 31: pregunta 5 encuesta a clientes.

No hay alguna marcada preferencia sobre esta pregunta, por lo que no se sugiere que el portal
se encargue de la confeccion de las imdgenes como un servicio incluido en la tarifa, pero si

quizas como algo anexo.

6.- (Cudl es su comportamiento sobre pagar para destacar sus proyectos/viviendas sobre los

demads dentro de un portal inmobiliario web?

m Siempre los destaco
= Los destaco ocasionalmente

m Prefiero no destacarlos

Grafico 32: pregunta 6 encuesta a clientes.

Una 82% de los encuestados al menos destaca ocasionalmente sus proyectos, eso significa
que estdn dispuestos a pagar para estar mejor posicionados que el resto. Ofrecer un buen

servicio en esta drea serd importante en un futuro desarrollo.
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7.- En el caso de haber seleccionado "Prefiero no destacar mis proyectos/viviendas" o
"Destaco mis proyectos/viviendas ocasionalmente" en la pregunta anterior, ;Cudles son los

motivos? Seleccione maximo 3

® El precio es muy alto.
® No conozco sobre esa opcion.

= No me ha dado resultados.

m Otro

Grafico 33: pregunta 7 encuesta a clientes.

Acé se puede apreciar que el precio es el factor mas importante por el cual los encuestados no destacan
sus proyectos/viviendas, o lo hacen ocasionalmente. Esto sugiere establecer modalidades mas
econdmicas para este tipo de servicio. Un porcentaje importante no conoce sobre esta opcion, por lo

que se hace necesario también un plan comunicacional para difundir este tipo de servicios.

8.-  Qué aspectos considera mds importantes en cuanto a la difusién que tiene un portal web
inmobiliario? Escoja las tres primeras preferencias.

100%
91%
90%
80%
70%
60%
50% 45%
40% 36%
30% 27%
20%
10%
0%
Buen Manejo habil en Potente campafia Fuerte presencia  Presencia en
posicionamiento redes sociales. de Mailings. en via publica otras web
en buscadores. (letreros, relacionadas.

volanteo, etc.)
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Gréfico 34: pregunta § encuesta a clientes.

Tener un fuerte posicionamiento en los buscadores web y un buen manejo en redes sociales son las
formas de difusién que mas valoran los encuestados, condiciéndose con la caracteristica digital que
tienen los portales inmobiliarios. Sin embargo, tener un buen mix comunicacional siempre es

recomendable para mantener la recordacién en los potenciales clientes.

9.- Ordene los siguientes beneficios potenciales de un portal web inmobiliario, en orden de
preferencia:

100%

: -
80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

: i
0%

ler lugar 2do lugar 3er lugar 4to lugar 5to lugar 6to lugar
W Atrae visitantes. H Genera informacion valiosa.  ® Buen ratio costo/contacto.
Entrega bases de datos. M Asesoria integral en medios B Comportamiento de visitantes

Grafico 35: pregunta 9 encuesta a clientes.

En esta pregunta se puede apreciar que, en un primer grupo, atraer visitantes, un buen ratio
costo/beneficio y generar informacién valiosa sobre los potenciales clientes marcan las preferencias.
En un segundo plano, encontramos el entregar bases de datos, asesoria integral en medios y conocer

el comportamiento de los visitantes del sitio.
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10.- ; Cudl de los siguientes planes le interesaria mas contratar? Seleccionar 1 opcion.

m 1 uf por proyecto: Publicacion solo
con imagenes, informacion y
recepcion de cotizaciones.

m 2 uf por proyecto: lo anterior mas la
inclusion de 1 video o vista en 360° +
1 mailing mensual.

m 3 uf por proyecto: lo anterior mas un
mailing semanal y tener el proyecto
destacado.

m 5 uf por proyecto: lo anterior mas un
informe mensual sobre el
comportamiento de los usuarios en
el portal y sus preferencias.

Gréfico 36: pregunta 10 encuesta a clientes.

Para finalizar, se le consultd a los encuestados sobre que hipotético plan de pago le gustaria contratar
para promocionar sus proyectos. No existe una preferencia absoluta por alguna alternativa, lo que

sugiere mantener una estructura que permita ofrecer una amplia variedad de alternativas.
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3.3 Resumen y conclusiones de la encuesta.

En general, sobre la encuesta implementada se pueden resumir 3 grandes conclusiones:

e Existe una preferencia marcada por conocer informacién de los usuarios y sus preferencias,

por lo que se sugiere basar un futuro desarrollo en esta drea.

¢ Las marcadas preferencias en cuanto a la difusién del sitio que prefieren los encuestados,
hace pensar que es un drea importante para ellos, surgiendo como un potencial polo de ventaja
competitiva, mds aun considerando lo poco desarrollada que estd la industria en cuanto al

manejo de redes sociales (mostrado en el estado del arte).

e No existe una preferencia clara en cuanto a servicios y aspectos anexos a la promocién de
proyectos/viviendas, como lo es por ejemplo, el encargarse de la confeccién de las imdgenes
autilizar en el portal. Sin embargo, debido a la similitud en cuanto a insumos y caracteristicas
de los profesionales que se ocupan en empresas de servicios digitales, ademds de la
escalabilidad que ofrece este tipo de industria, el desarrollo de una amplia gama de servicio
digitales, ocupando una estrategia del tipo long tail, puede convertirse en una fuente anexa

de rentabilidad para la empresa.

Cabe mencionar, que si bien las encuestas y andlisis como los anteriormente realizados constituyen
una muy buena herramienta para el desarrollo de cualquier proyecto de este tipo, son solo en la etapa
de partida: ya que la real prueba se dard en la reaccién que tienen los potenciales usuarios y clientes
en cuanto al uso de la versidn beta del sitio. Es ahi donde una buena implementacién de la estrategia
del Producto Minimo Viable (PMV), ird puliendo el desarrollo de este tipo de servicios, hasta llegar
a una opcién optima en cuanto al equilibrio que ofrece entre beneficios para clientes/usuarios y

rentabilidad para la empresa que desarrolle la herramienta.
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De las conclusiones anteriormente expuestas, se resume a continuacion las caracteristicas que debiera

tener un portal web inmobiliario para que cumpla las preferencias de sus clientes:

e Registrar la estadistica sobre que buscan los usuarios.

e Generar la estadistica sobre la ubicacién geografica que prefieren los usuarios.

e Rastrear los rangos de precios sobre los cuales buscan los usuarios.

e Ofrecer una variada opcién para destacar proyectos/viviendas, en varios rangos de precios.

e Tener un trabajo comunicacional focalizado en SEO, Adwords, Redes Sociales.

e Ofrecer servicios anexos, como la confeccién de imdgenes y la administracién de los
contenidos, pero de manera anexa al servicio principal, no incluido en este.

¢ Desarrollar informes que detalle, explique e interprete la evolucién en cuanto a la atraccién
de visitantes al sitio.

e Ser capaz de generar bases de datos especializadas.

e Ofrecer una relacién costo por contacto competitiva para el mercado.

Con el resultado de los andlisis realizados en capitulos 2 y 3, se puede proceder con el desarrollo de
la version beta del sitio, la que recogerd la mayor cantidad posible de caracteristicas obtenidas en

dichos analisis.
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4.- Obtencion de las caracteristicas del sitio web que permitan desarrollar una version beta
del sitio para realizar un periodo de prueba, a través del método del Producto Minimo Viable

(PMV).

4.1.- Introduccion:

En este capitulo la meta fue la obtencion de la version beta de un portal web inmobiliario, con el

objetivo de realizar un periodo de prueba, el que a su vez se transformase en el punto de partida para

el disefio de la version definitiva del sitio.

Para lograr el objetivo, primeramente se realiz6 un andlisis de los resultados obtenidos en los capitulos

2 y 3, es decir, se tom6 en cuenta tanto la opinién de potenciales consumidores asi como de quienes

podrias ser clientes de un portal web inmobiliario. Luego se determind en conjunto con una agencia

experta en el desarrollo de sitios web cuales de estas caracteristicas eran adecuadas para el desarrollo

de una version beta, desarrollo que tuvo 3 objetivos principales:

Validar la informacion de las encuestas: si bien se consideré que dichas encuestas fueron
realizadas de manera correcta, con un buen tamafio de muestra y con una metodologia
adecuada, se decidid reforzar atin méas la validez de dichos resultados a través de una prueba
practica, es decir, comprobar a través de la experiencia de usuario si existe coherencia entre
lo que clientes y consumidores contestan en una encuesta y lo que realmente experimentan a

la hora de navegar y/o analizar informacidn.

Analizar el comportamiento de los visitantes del sitio: algo que se no se puede obtener de
las encuestas es informacién sobre la forma en que los usuario de un sitio web navegan en
este: que botones les llaman mds la atencién, qué imédgenes les son mds atractivas, cuanto
demoran en encontrar lo que buscan, entre otras cosas. Esto lo abordaremos a través de la

herramienta Hotjar*

Obtener retroalimentacion: luego del periodo de prueba se le pidi6 a las personas que hayan
utilizado el sitio que contesten una breve encuesta, la que permitié conocer un poco mas
acerca de su experiencia de usuario, ademds de recabar observaciones y sugerencias que nos

permitan mejorar continuamente el sitio.

46 Hotjar es una herramienta que permite analizar el comportamiento de los usuarios en un sitio web. Mayor
informacioén en el sitio https://www.hotjar.com/
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Finalmente se lanz6 el periodo de prueba, cuyos resultados permitirdn establecer las bases para el

disefio de la version definitiva del portal web.

4.2 Analisis del sitio web segun los parametros de las encuestas anteriores.

El principio basico del PMV (producto minimo viable) es el lanzamiento de un producto a bajo costo,
que posea las caracteristicas minimas que lo hagan deseable para sus potenciales clientes. En el caso
del portal web inmobiliario, se decidié adaptar una planilla Wordpress con las caracteristicas, tanto
desde el punto de vista del usuario como del cliente, que este tipo de plantillas soporta. Esto nos llevé
a una version beta con las siguientes caracteristicas (se describirdn las mds importantes, para hacer

referencia a los aspectos tomados en cuenta de a la lista de atributos expuesta en el capitulo 2.3)

e Se muestra la ubicacién y precio del proyecto: Si cumple

TU CASA

Portal Urbano

Tipo:Casas Bafios: 3 Dormitorios: 2 Area:71.36 m2

Imagen 73: ubicacién y precio del proyecto en Tu Casa.

e Se muestran las terminaciones del proyecto: Si cumple
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MODELOS

Unica

- 69 descuento (consulte unidades en promocion) Precio incluye descuento
- Albafiileria reforzada en ler piso.

- Piso flotante en living comedor, pasillos y dormitorios.

- Piso cerdmico en bafios y cocina.

- Dormitorios equipados con closet.

- Cocina equipada con mueble lavaplatos.

- Calefén incorporado.

- 2 bafios completos més 1 bafio de visita

Imagen 74: terminaciones del proyecto en Tu Casa.

¢ Informa sobre los gastos comunes del proyecto: Si cumple

TU CASA

UBICACION SALA DE VENTAS: UBICACION PROYECTO: GASTOS COMUNES APROXIMADOS:

O’Higgins #100, Penco. O’Higgins #100, Penco. $15.000

Imagen 75: gastos comunes del proyecto en Tu Casa.

e Rapidez en la carga del sitio (menos de 2 segundos): Si cumple

No Domain Name Response Time (ms) File Size (kb)

Load Time (sec)

Speed (kb/sec)

1 http://tucasa.iise.cl 105 57.6

0.64

S0

Imagen 76: rapidez de la carga en Tu Casa.

e Sincronia con las redes sociales: Si cumple
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Conectarse con:

f Connect with Facebook

8+ Connect using Google

Powered by OneAll Social Login

Imagen 77: sincronia con redes sociales en Tu Casa.

e Posee un formulario de contacto: Si cumple

Formulario de contacto

Jo

Villuco

Manquimavida

Chiguayante

Nombre (requerido) Tu correo electrénico (requerido)

Tu telefono (requerido) Asunto

Imagen 78: formulario de contacto en Tu Casa.

e Muestra imdgenes de los proyectos: Si cumple

TU CASA

Imagen 79: imdgenes de los proyectos en Tu Casa.

CESAl
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4.3 Analisis del comportamiento de los visitantes del sitio:

Al margen de las encuestas que se puedan realizar, conocer de primera fuente como es el
comportamiento de los usuarios en un sitio web puede ser de mucha ayuda para mantener el sitio
vigente y adaptable a los nuevos requerimientos. Es por esto que se decidié someter a la version beta
del sitio web a la herramienta de andlisis Hotjar, que permitird establecer algunos pardmetros

generales para una futura version definitiva del sitio web.

Se decidid enfocar el andlisis en 2 puntos, los cuales se presentan a continuacién, junto con los

resultados obtenidos:

Heat Maps (mapas de calor): es una herramienta estitica que concentra en un grafico, mediante una
escala de colores, zonas concretas en un sitio web. Esto se hace normalmente en base a los clicks, a
las veces que el cursor pasa por cierta drea de un sitio web, o a las zonas de la pagina a la que mds
son vistas por los navegantes del sitio (Scroll). Esta tesis se enfocard en los mapas de calor en base a

clicks y scroll. A continuacién se exponen los resultados:

Mapas de calor en base a click:

Imagen 80: mapa de calor en Tu Casa.
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Podemos apreciar como la gran mayoria de los clicks se los lleva el buscador de propiedades y el

mapa de ubicacién. Dentro de los criterios de biisqueda destacan:

¢ Tipo de propiedad: 11 clicks
e Estado (venta o arriendo): 9 clicks

e (Ciudad: 9 clicks

La cosa cambia levemente cuando realizamos el mismo andlisis en smartphones, donde es el mapa

de ubicacion de los proyectos el que mds llama la atencién de los usuarios, con el 50% de los clicks:

Imagen 81: mapa de calor en méviles en Tu Casa.

En el caso del mapa de calor para la ubicacion de los proyectos, Hotjar no logré plasmas claramente
el disefio de este mapa, por lo que se expone a continuacion a modo de referencia:
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El éxito del mapa de ubicacién de los

INGRESAR

= N\
TU CASA proyectos en el caso de smartphones se le
= atribuye a la mayor interactividad que
- este posee, al dar la posibilidad de
Lalcahy @m navegar con los dedos; ademds, al ser este
Y g un mapa real donde se le insertan los
ta Lenga‘
Hualpencillo .
Hualper@ proyectos, los usuarios pueden tener una
Ri0 8% . .
A mejor perspectiva de los alrededores.
Concepcnon@
San Pedro
de la Paz %

Lomas (156)
Colorada .
El o

Datos del mapa ©2017 Google Condiciones del servicio

Villuco

Imagen 82: mapa de calor sector ubicacién en Tu Casa.

Mapas de calor en base al scroll:

Imagen 83: mapa de calor en base a scroll en Tu Casa.

En la figura podemos apreciar, a través de una codificacion de color que va de menor a mayor
intensidad, desde azul a rojo, como la zona principal del portal, que es la que aparece al principio,
fue vista por el 100% de los visitantes.
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Propiedades recientes

RESUMEN Portal RESUMEN Los RESUMEN Fuentes de RESUMEN Las Palmas
Baflos 3 Urbano T afios:2 Presidentes Bailos: 2 Lomas Bafios 2 HILE, 8108
CNCEPCION
Dormitorios: 2 LE BIGEl0.PEN Dormitorios:3 ST Dormitorios: 2y S Dofmitorios: 3
" 3
- TL36m2 ~  B0m2 ~  170em*
i 4.356 UF
2.613UF
1.681UF 1.923UF

75.00

Imagen 84: mapa de calor en base a scroll 2 en Tu Casa.

Acé podemos apreciar como el porcentaje de visitantes que ve la seccion va disminuyendo acorde
vamos moviéndonos hacia abajo. En la zona donde se muestran las propiedades recientemente
visitadas, hubo entre un 75% a un 85% de personas que vieron esta seccion.

PTOD NGBk /1S TS

Imagen 85: mapa de calor en base a scroll 3 en Tu Casa.
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A continuacién le sigue la seccién de Propiedades mds vistas, cuyo porcentaje de alcance va desde
un 63% a un 73%

Imagen 86: mapa de calor en base a scroll 4 en Tu Casa.

Finalmente llegamos a la seccién de articulos recientes y pie de pagina, donde el porcentaje de
visitantes que llegd hasta esta parte vari6 entre un 32% y un 63%

De los mapas de calor anteriormente mencionados se puede concluir algo de vital importancia para
un futuro desarrollo web: el contenido expuesto en un sitio debe ir en orden de importancia, desde

arriba hacia abajo.

Un ejemplo de modificacion seria el caso de la seccidén “proyectos mds visitados”: como en las
encuestas anteriormente realizadas se expuso una preferencia por conocer la opinién de otros usuarios
sobre los proyectos, el colocar primero este por sobre la seccién “proyectos recientes” podria ser una

potencial modificacion, el ser el primero mas importante para los usuarios.
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Encuesta:

En paralelo al analisis del comportamiento dentro del sitio que se hizo a los usuarios de la versién
beta del sitio web, se les pidio a estas personas contestar una breve encuesta de 5 preguntas, con el
objetivo de que pudiesen evaluar el portal web y a su vez entregar sugerencias sobre potenciales

mejoras para el sitio. A continuacion se exponen los resultados:

1.- {Cémo calificaria la estructura general del sitio? Califique de 1 a 7, siendo 1 la mas bajay 7 la

mas alta.

mNotal mNota5 mNotab Nota 7

Del grafico se deduce que al menos en lo que respecta a la estructura del sitio, la evaluacién hecha
por los encuestados fue positiva, con 7 de 10 personas evaluandola con nota 6 o 7. Esto sirve para
una validacidn inicial sobre la cual trabajar hacia adelante. Una nota deficiente hubiera significado
replantear la estructura por completo de cara a la version definitiva del sitio.

2.- ;Cémo calificaria la informacién expuesta de los proyectos? Califique de 1 a 7, siendo 1
la més baja y 7 la més alta.
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40%

mNotal ®mNotad4d ®mNota5 = Nota6 ®mNota7

En esta pregunta se buscé conocer la opinién sobre la informacién en los proyectos inmobiliarios
dentro del sitio web. Aqui la dispersion del grafico es levemente mayor a la pregunta anterior, sin
embargo se mantiene un porcentaje elevado de notas 6 y 7 (70%) lo que hace suponer que en general
la calidad de la informacién expuesta fue buena.

3.- { Cémo calificaria la forma de buscar los proyectos dentro del sitio? Califique de 1 a 7, siendo 1
la mas baja y 7 la mas alta.

m Nota5 ®mNota6 ™ Nota7

Acé lo que se intent6 averiguar con la pregunta es una evaluacién mas especifica del buscador dentro
del sitio, un aspecto primordial dentro de lo que es un portal web inmobiliario. Los resultados
muestran una buena evaluacién de dicho buscador, con rango de notas entre 5 y 7 solamente.
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4.- (Qué aspectos del sitio usted considera no debieran estar presentes?

En esta pregunta, de caricter abierta, se buscé conocer la opinién de los usuarios sobre aspectos de
la pdgina web que se deberian omitir. Entre las respuestas destacan (algunas fueron editadas:

e Insertar colores para identificar los diversos aspectos incluidos en la pagina web.

e Falta interactividad 3D y combinar el fondo de la webpage con colores gris, celeste o azul
claro.

¢ Publicidad que direcciona la compra. el sitio debe ser neutral

Hubo una tendencia hacia sugerencias de tipo graficas, especialmente en cuanto a la eleccién de
colores. Si bien no se logrd hacer entender el sentido especifico de esta pregunta, el tema de los
colores es un aspecto a considerar. Se revisara este aspecto a la hora de especificar las caracteristicas
del sitio definitivo.

5.- {Qué elementos no incluidos en el sitio hacen falta para una mejor experiencia?

En esta, la pregunta final de la encuesta, se les consult6 a los visitantes por elementos que ellos
incluirfan en la versién beta de la web. Aqui hubo mds variedad de respuestas, entre las cuales, las
que exponemos a continuacion:

e FElrango de precios debe estar linkeado con los proyectos y debe ser en UF y/o en pesos

® Adjuntar en lo posible planos esquemadticos de las viviendas

¢ Precios de menos a mayor puede ser pero en general me gusta

e Crear foros discusion actuales y futuros clientes respecto focus group como circulos de

opinién

¢ Es muy completa

e Nolosé

e Detalle de mantencién como valor de gastos comunes, valor cuota de contribuciones de cada
propiedad.

Se detecta una oportunidad en cuanto a incluir cosas como planos esquemadticos, foros de discusion e
informacién sobre gastos comunes y contribuciones. Se sabe por lo expuesto en el capitulo 2 que
ninguno de los portales evaluados muestra la informacién de los gastos comunes (al menos no de
manera establecida); de los demds aspectos no se tiene certeza de su inclusidn. Igualmente estos

aspectos presentan un potencial diferenciador en un futuro portal web inmobiliario.
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4.4 Resumen y conclusiones

El poder implementar y testear una pagina web en versién beta permitié obtener una valiosa
retroalimentacién de potenciales visitantes a un costo menor al que hubiese sido mediante una web
completa. A continuacién se expone una lista con los conceptos mds importantes obtenidos luego de

dicho periodo de prueba y posterior evaluacion:

e Fl buscador de proyectos y/o viviendas se posiciona como uno de los aspectos mds
importantes a la hora de navegar en este tipo de sitios web.

¢ Es fundamental colocar lo més importante al principio, para garantizar visibilidad.

¢ La estructura e informacién contenida en la version beta fue bien evaluada en general, sin
embargo queda espacio para implementar mejoras.

e Del punto anterior se deduce ademds que dicha evaluacidn logra una validacién de la
informacién proveniente de las encuestas implementadas en capitulos anteriores.

® Se logré detectar 3 fuentes de potenciales ventajas para un portal web inmobiliario

Con los resultados y la informacion obtenida en este capitulo es posible estimar las caracteristicas
para la version definitiva del portal web inmobiliario.
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5.- Desarrollar la estructura de trabajo para la version definitiva del portal web inmobiliario.

5.1.- Introduccion

Luego de poner a prueba la versién beta del portal web inmobiliario, y habiendo obtenido las
conclusiones que permitan tener una visién mds clara de la estructura y contenido que debe tener el
sitio final, corresponde establecer la estructura de trabajo y el disefio base para la version definitiva

del sitio.

La estructura de trabajo es muy importante para lograr el objetivo final, que es obtener un sitio web
acorde a los requerimientos previos y que maximice la presencia de este en internet. A continuacién
se expone la lista de actividades, ademds de aspectos importantes del proveedor escogido para el

desarrollo de este proyecto, la agencia Ildgica.

* Anteproyecto

e Desarrollo del sitio web
¢ Procedimiento

e Equipo de trabajo

¢ Trayectoria del proveedor

Finalmente, se expondrd un disefio base que permita dejar claro los aspectos importantes del sitio, y

que a su vez sirva como herramienta para conseguir el capital necesario para su produccion.
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5.1.1.- Anteproyecto:

La primera etapa consiste en la entrega de un servicio basado en el disefio de experiencia de usuario
(UX, siglas de user experience). Il6gica ofrece un proceso que busca mejorar la experiencia que los
usuarios tienen dentro de la plataforma, en dmbitos tales como: usabilidad, percepcién de uso
(emociones, preferencias y comportamientos), disefio de interfaces, arquitectura de informacion,

visualizacién de datos, contenidos, accesibilidad y adaptabilidad).

Para lograr lo anteriormente expuesto, se inicia con un proceso de investigacion orientado a entender
el modelo de negocios que desea aplicar el cliente a su empresa*’, los modelos ya existentes y los

distintos tipos posibles de usuarios. Los objetivos de esta etapa son:

¢ Definir el modelo de negocios digital del proyecto y visualizar las diferentes oportunidades
que se pudiesen presentar.

e Identificar las necesidades y requerimientos de usuarios y stakeholders.

e [Levantar informacién sobre los sistemas informdticos con los que se cuentan, sus
restricciones, formatos y caracteristicas en general, permitiendo asi a la agencia tener una
vision técnica amplia de la forma en que se deberd abordar el proyecto.

¢ Identificar los flujos de informacion y funciones claves para los usuarios.

e Tener claro los aspectos claves para el negocio.

¢ Sugerir las bases de lo que serd la nueva plataforma.

e Estimacién del tiempo que tendrd el desarrollo del sitio, costos asociados, proveedores

posibles, integracién con otras plataformas.

47 Aqui el cliente se refiere al que contrata los servicios de la agencia para el desarrollo del sitio web.
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Entre las actividades que se podrian incluir en esta etapa se encuentran:

¢ Entrevistas con colaboradores.

e Entrevistas con usuarios, clientes y/o aliados estratégicos.
e Desarrollo de un mapa que incluya contenidos del sitio.

¢ Estudio de sistemas informdticos involucrados.

e  Mapeo de funcionalidades.

¢ Diseflo de prototipos navegables.

® Testing con usuarios utilizando prototipos.

e  Workshop “Business model Canvas”

Se estima el transcurso de esta primera etapa en 4 a 6 semanas, dependiendo de la disponibilidad de
tiempo por parte del cliente. Se consideraron en estos tiempos actividades en terreno y en oficinas del

cliente en Concepcion.

5.1.2.- Desarrollo del sitio web.

Luego de haber recabado y analizado la informacién del proceso anterior, ya se puede proceder al

desarrollo formal del sitio web, el que considera una serie de etapas, tales como:

e Arquitectura de informacion: en este proceso se organiza la informacién, jerarquizan los
contenidos y se definen las interacciones. Se toma como referencia el aprendizaje, mapa de

contenidos y prototipos navegables generados en el anteproyecto.

* Analitica web: se analiza la informacién existente que hubiese sobre los indicadores que
tuviese la empresa. Como en el caso de estudio se parte desde cero en este aspecto, se
propondran nuevos indicadores claves de desempefio (KPIs) con el objeto de establecer las

métricas del sitio en el futuro.
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e Diseio de interfaces: aqui es donde se proponen las vistas de los sitios web. Este proceso da

continuidad a lo establecido en la parte de arquitectura de informacién.

e Testing + QA (preguntas y respuestas): Este paso se encuentra presente a lo largo del
proyecto, y pretende que en cada interaccidn/etapa se valide lo propuesto a través de pruebas,

similar a lo que se hizo en el trabajo previo de esta tesis.

e Contenidos: aqui se trabaja en la adaptacion de los contenidos para cada una de las vistas
involucradas. Cabe mencionar que cualquier esfuerzo hecho durante las etapas anteriores no
tendria valor si no se trabaja a su vez en un contenido eficiente, persuasivo, y facil de entender
para el usuario final. En este sentido, todo el contenido existente debe ser entregado por el
cliente, independientemente de que se realicen en forma aparte sesiones fotograficas u otro
tipo de trabajos por parte de Ilogica para potenciar la informacién expuesta en la web.

Cualquier extra serd coordinado previamente con el cliente.

e Desarrollo web (front y back-end): en esta etapa se desarrolla el cddigo, la programacion y
pruebas necesarias para completar el proceso de desarrollo web. Se considera un CMS

(content management system o sistema de manejo de contenido) basado en Wordpress

5.1.3.- Metodologia.

El proveedor Il6gica presenta una metodologia de trabajo enfocada en el disefio de experiencia de
usuario (UX), esto como eje central en el desarrollo de estrategias a lo largo del proyecto. Para ello

utilizan una visién mds agil, en particular con metodologias Lean UX.

La planificacién pensada para este proyecto serd a partir de sprints 0 procesos cortos, que permitan
generar entregables puntuales, los cuales son testeados y validados, lo que permite avanzar a un nuevo

sprint y asi sucesivamente hasta completar el 100% del proyecto.
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Algunos elementos esenciales de dicha vision 4gil son:

® Valorar a las personas e interacciones por sobre las herramientas y los procesos.
e (Crear un producto que funcione y que genere valor, por sobre la informacién innecesaria.
e  Valorar la colaboracién con los clientes, mds alld de la negociacién contractual.

¢ Responder de manera eficiente y eficaz al cambio.
Los elementos que incluyen la forma de trabajo en Il6gica son:

¢ Reuniones diarias sobre el status del proyecto, y reuniones semanales con el cliente.
e Recuento de avances en plataforma de gestién de proyectos (Basecamp.com)
¢ Se trabaja en iteraciones corta, que permitan testear entregables de forma anticipada.

® Se privilegia la eliminacién de “grasa”, asociada a entregas y procesos internos.

5.1.4.- El equipo de Ilogica.

A modo de respaldo del proveedor escogido para esta parte del proyecto, se expone a continuacién

una resefia acerca de su alcance y trayectoria.

Ilégica cuenta con 9 afios de experiencia trabajando con las tecnologias y procesos involucrados en
este proyecto. Estd especializada en proyectos de estrategia digital, trabajando con importantes

marcas a nivel nacional e internacional de gran alcance y alto trafico, entre ellas:
Kaufmann (Mercedes Benz)

Casinos y Hoteles Enjoy

Agrosuper

Teleton

Pontificia Universidad Catélica de Chile

Gobierno de Chile

Inmobiliaria Aconcagua

Inmobiliaria Siena
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Algunos de los procesos que destacan dentro de los proyectos realizados son:

1. Clase ejecutiva UC: el proyecto consisti en renovar completamente el sitio que aloja a los
diplomados online, ademds de la integracion con los sistemas de la universidad y el

establecimiento de un sistema de pagos online.

Imagen 87: método Canvas usado en cliente de Ilogica.

Aqui el mayor desafio fue pasar de un sitio informativo a uno transaccional. Entre los principales

logros se encuentran:

e Contactos via chat aumentaron un 195%
e Las sesiones en la web aumentaron un 29%

¢ El porcentaje de rebote disminuy6 en un 36%
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2. Inmobiliaria Aconcagua: Aqui se desarrollé un nuevo sitio web, incluyendo integracién con
stock de viviendas, plataforma CRM de la Inmobiliaria, y un novedoso proyecto de reservas

con pagos en linea:

Imagen 88: taller workshop usado en cliente de Ilogica.

La eleccion de Ilégica como proveedor para este proyecto responde principalmente a estos aspectos:

e Comparten la filosofia de trabajo de esta tesis: el hacer encuestas y analizar sus resultados
para ir al capitulo siguiente, asi como el testeo de una version beta del sitio es bastante similar
al sistema de sprints que utiliza esta empresa.

e Experiencia en del desarrollo integral de sitios web: el que hayan desarrollado sitios como
el de Inmobiliaria Aconcagua, entre otras, da la tranquilidad de que ademads de tener los
conocimientos técnicos necesarios, cuentan con la experiencia necesaria en el negocio
inmobiliario, que ayudaria a enriquecer atin mas lo realizado en este trabajo.

e Expertos en el desarrollo con mirada first mobile: cada dia los chilenos navegan en
internet mas en el mévil que en un pc, por lo que desarrollar un sitio con un enfoque en

dispositivos méviles ayudard a ofrecer un entorno amigable y sencillo a los usuarios.
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5.2.- Conclusiones.

Luego del trabajo en conjunto con el proveedor escogido, se pudo determinar la estructura de trabajo
para el desarrollo de un portal web inmobiliario. La metodologia expuesta permitird que el producto
final sea la muestra de equilibrio entre el modelo de negocio que se pretende con el portal web, y el

establecer una experiencia de usuario que permita una ejecucion exitosa de dicho modelo.

Lo expuesto se trata del proceso completo, lo que no quiere decir necesariamente que se vayan a
utilizar todos las herramientas, sino solo las més apropiadas segin se determine en las reuniones

previas entre cliente y agencia.

Esta estructura de trabajo para la produccién de un sitio web puede aplicarse a todo tipo de negocios,
industrias, servicios; y sirve ademds para todo tipo de sitios web, no solo los que tratan de
promocionar productos, sino también los que ayudan a gestionar procesos internos dentro de las
organizaciones. Ademds de establecer una metodologia de trabajo, lo expuesto en este capitulo sirve
ademds para tener claridad sobre el proceso y una visién mas completa de lo que significa hoy en dia

un sitio web dentro de las empresas.

Finalmente, esta metodologia y sus costos asociados permitirdn establecer en el siguiente capitulo

una serie de distintos escenarios de rentabilidad, sobre la base de unos costos previamente definidos.
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6.- Establecimiento de la potencial rentabilidad del proyecto.

6.1.- Introduccion

Luego de obtener la estructura de trabajo para la version final del portal inmobiliario web, se procedié
con el andlisis econémico de una implementacidén del sitio, considerando tanto costos como

potenciales ingresos.

En general las empresas de servicios digitales son del tipo escalable, es decir, que sus costos unitarios
disminuyen a medida que aumenta la demanda de dicho servicio, esto debido a que poseen una
estructura de costos donde la parte predominante es fija, por ende el costo adicional de proporcionar
un servicio adicional es marginal dentro del costo total, y disminuye a medida que aumenta la
produccién. En el caso del portal web inmobiliario que se expone en esta tesis, la escalabilidad se

produce a medida que mds proyectos inmobiliarios se van incorporando.

Para lograr el andlisis lo que correspondi6 en primer lugar fue estimar los costos involucrados para la
implementacién del sitio. Se menciona “estimar” ya que, entre otras cosas, la metodologia de trabajo
propuesta en el capitulo anterior deja la puerta a modificaciones en el sitio que pudiesen surgir en el
camino, lo que, dependiendo de cada caso, podria ser causa de un costo adicional al presupuestado
inicialmente. Luego de eso, y en base a unos supuestos que se detallardn mds adelante, se estimaron
los demads costos e ingresos involucrados, 1o que permiti6 al final estimar la rentabilidad del sitio web

como emprendimiento, en un espacio de tiempo determinado.
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6.2.- Marco sobre el cual se analiza la rentabilidad del proyecto.

Para poder establecer la potencial rentabilidad del proyecto, se establecieron los siguientes supuestos:

e FEl portal tendrd como clientes el 60% de los proyectos inmobiliarios del Gran Concepcion,

porcentaje que se alcanzard en incrementos graduales a lo largo del flujo.

e FEl proyecto se evaluard a 10 afios, lo que permitird apreciar la tendencia de la rentabilidad en

el largo plazo.

e Se considerard una uf de 27.765 pesos (valor al 1 de junio de 2019), para el afio 1, luego se

estiman aumentos del 4.5% anuales.

e Se establecerd una tasa de descuento del 20% para el cédlculo del Valor Actual Neto
(VAN), esto con el objeto de llevar a valor presente el monto de los flujos de caja

estimados, y asi poder establecer la verdadera rentabilidad del proyecto.

e Se estimard como capital de trabajo la suma de los flujos negativos.

e Para efectos de depreciacion de la inversion fija, se establece un periodo de 10 afios,

y una renovacion al cuarto y octavo afio.

e Para captar clientes, habrd un periodo de prueba de 3 meses gratis, con el objeto de

probar la calidad del servicio.



117

Se establecerd un precio de 3uf por proyecto inmobiliario, lo que incluird informacion
del proyecto, datos de contacto, galeria de imédgenes, 1 video o vista en 360°, y la
posibilidad de un envio semanal de mailing y que uno de los proyectos esté en

modalidad destacado (para clientes que suban desde 5 proyectos hacia arriba).

El grupo de trabajo inicial constara de los siguientes cargos y sus respectivos salarios:
o 1 ejecutivo comercial*®: 300.000
o 1 especialista web: 700.000
o 1 secretaria contable: 400.000
o 1 gerente*: 1.100.000

Para la estimacion de los gastos de administracién se consideraron items de arriendo de
oficina, servicios bdsicos, internet, telefonia, gasto comunes, por un total de 8.400.000

anuales, valor que se reajust6 en un 4.5% anual.

Se establece un impuesto de primera categoria de un 27%, en base a la ley 20.780.

48 Contara ademds con comisiones mensuales correspondientes al 5% de las ventas.
49 Se considera una comisién mensual del 10% de las ventas.
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6.3.- Flujo de caja del proyecto

jo de caja proyectado para el proyecto:
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A continuacién se explicard cada uno de los items incluidos en el flujo proyectado:

e Periodo: corresponde a la cantidad de afios que se tomaron en cuenta para la evaluacién de
este proyecto. Para el caso del Portal web Inmobiliario son 10 afios, mas el denominado afo

0, donde se realizan las inversiones y preparativos previos al funcionamiento de la empresa.

e Uf: en la industria de los portales web es lo mas usado como forma de cobrar, por lo que se

estimé una uf inicial y luego incrementos anuales similares al IPC.

¢ Proyectos: indica la cantidad de proyectos inmobiliarios que el portal tendrd como clientes.
Se estimé en base al estudio de Collect para el 3er cuatrimestre, realizado en el Gran

Concepcion.

e Ingresos: es el producto entre la cantidad de proyectos, la uf considerada, el precio mensual
por proyecto (3uf) y los meses del afio. Esto tltimo cobra importancia en el ler afio, donde
se perciben ingresos solo 9 de los 12 meses, producto de la promocién anteriormente

mencionada.

e Costos Fijos: corresponde al arriendo del servidor, y considera ademads un reajuste anual del

4.5%.

e Costos Variables: incluye los sueldos las comisiones por venta. Para el ejecutivo comercial

es un 5% de las ventas, y para el gerente es un 10% de las mismas.

¢ Depreciacion: el Servicio de Impuestos Internos permite distribuir las inversiones en activos
fijos a través del tiempo mediante la depreciacién. Para el caso de activos relacionados a
oficinas y electrénicos, lo normal es depreciar a 10 afios, como lo hemos hecho en este caso.
Como la depreciacién no es un desembolso de dinero, luego de pagar los impuestos debe

sumarse al flujo.
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Gastos de Administracion: corresponde al gasto en servicios bdsicos (luz, agua, gas,
internet), ademds de los gastos comunes y arriendo de oficinas. También considera un

aumento del 4.5% anual.

Utilidad bruta: también conocida como utilidad antes de intereses e impuestos; en este caso
corresponde a la suma de todos los ingresos, costos y gastos del periodo, ademds de la

depreciacion.

Impuestos: aqui va el monto a pagar como contribuyentes de primera categoria, monto que

corresponde al 27% de las utilidades después de intereses.

Flujo operacional: también conocido como “Utilidad después de intereses e impuestos”,

corresponde al resultado de los movimientos propios del negocio.

Inversion fija: corresponde al desembolso de capitales usado para la compra de activos fijos
en la implementacién del negocio. En el caso de estudio se consideré computadores,

impresoras, muebles de oficina e insumos varios.

Capital de trabajo (KT): corresponde al desembolso de capital necesario para el
funcionamiento del negocio mientras este genere los ingresos necesarios para sustentarse.
Para el cdlculo de este se sumaron todos los flujos negativos, correspondientes al afio 1,2 y

3.

Recuperacion del capital de trabajo: se considera la recuperacion de este desembolso al
final del dltimo periodo debido a que en el flujo operacional se han considerado todos los
ingresos y costos, y dicho capital de trabajo solo entra para compensar déficit transitorios,

por lo que los inversionistas lo debiesen recuperar al final.

Préstamo: Se consider6 un préstamo de 15.000.000 para disminuir el riesgo del proyecto, ya
que ayuda a disminuir el desembolso de capital necesario al inicio del proyecto. Se considerd

una amortizacién de este préstamo con una tasa anual del 10%.
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Flujo de caja socios: corresponde al monto que entra o sale (dependiendo del resultado) para

cada uno de los socios involucrados en el negocio. Para este caso existe un tnico duefio.

Valor Actual Neto (VAN): corresponde al valor presente de la suma de todos los flujos de
casa socios. Se calcula sumando los flujos y descontando la “tasa de descuento” que en la
préctica corresponde al costo del capital aportado por los socios. En este caso se utiliz6 una
tasa del 20%. El VAN se utiliza para conocer el valor real de un proyecto, y la regla general

es que si el VAN es igual o mayor a cero, se debiese hacer dicho proyecto.

Tasa interna de retorno (TIR): es una medida de la rentabilidad de un proyecto, que
corresponde al beneficio o pérdida de una inversidn, cuyos valores no se han retirado. Se
utiliza comtiinmente para decidir entre una inversién y otra, comparando dicha tasa con una

rentabilidad base, donde se aceptan proyectos que superen dicha rentabilidad de corte.



122

6.4.- Conclusiones:

A lo largo de este capitulo se pudieron abordar los distintos temas relacionados a la

factibilidad econdmica y financiera del proyecto. Tomandose en cuenta tanto factores de mercado

como la informacién recabada en capitulos anteriores, se pudo elaborar este estudio, que culminando

con la presentacién del estado de flujo proyectado, se logré obtener un panorama mas completo de lo

que significa la implementacién de un portal web inmobiliario, mds all4 de los aspectos meramente

técnicos. Entre la informacién que se logré extraer, destaca lo siguiente como factores fundamentales:

Horizonte del proyecto: para que el proyecto sea atractivo como inversion, se debe considerar
un periodo de al menos 10 afios, que es cuando el Valor Actual Neto pasa a ser positivo. Si

se consideran menos afios el proyecto se vuelve inviable desde este punto de vista.

Espalda financiera: durante los 3 primeros afios existe un flujo de caja negativo, por lo que
se hace importante contar con la solidez financiera necesaria para afrontar las dificultades

que esto pudiese ocasionar.

Inversionistas: la viabilidad del proyecto depende en gran medida del tipo de inversionista;
uno que tenga poca liquidez y requiera retornos mds rapidos, pudiese ver mds riesgoso el
proyecto y pedir una tasa de retorno mayor en compensacion. Por otro lado, alguien con
exceso de liquidez pudiese aceptar una compensacién menor por el riesgo, lo que haria de

este proyecto una opcién atin mds atractiva.

Costos: una de las ventajas de este tipo de proyectos es que posee una estructura de costos
principalmente variable, es decir, depende en gran medida del nivel de produccién. En este
caso los costos dependen de cuantos proyectos estén incorporados al portal, ya que de estos

dependeran el tener mds o menos personas trabajando para mantener un buen servicio.

Finalmente se puede concluir que la informacidn recabada en este capitulo permitira tener
una vision general de los aspectos financieros involucrados en la implementacién de un portal

web inmobiliario.
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7.- Conclusiones Generales

A la hora de querer desarrollar un portal web inmobiliario, asi como cualquier otro tipo de proyecto
o emprendimiento, es fundamental escuchar y analizar los puntos de vista de las personas
involucradas. Es la tnica forma de tener una nocién real de los aspectos a considerar para que un
producto o servicio esté correctamente diferenciado, y ofrezca una propuesta de valor interesante para
sus clientes y consumidores. En el caso particular de esta tesis, conocer la opinién tanto de quienes
pudiesen usar el portal como de quienes lo utilizarian como plataforma de promocién de sus proyectos
inmobiliarios sirvié para detectar atributos clave que debiesen ser considerados en un futuro

desarrollo.

La metodologia del Producto Minimo Viable resulté ser una ttil herramienta para analizar la
funcionalidad del sitio web, ya que permitié obtener informacién real de la experiencia de usuario
que experimentaron las personas participantes de dicha prueba. Esto en el futuro puede ayudar a
optimizar la rentabilidad del sitio y mejorar la eficiencia de los clientes, al proporcionarle

herramientas publicitarias correctamente relacionadas al presupuesto del cual disponen.

La actual oferta de portales web inmobiliarios es muy variada, y practicamente no existen barreras de
entrada al mercado mds alld de los recursos econdémicos necesarios para competir con los grandes de
la industria. Se pudo apreciar una tendencia en varios portales hacia un especie de integracion de
servicios, donde el cliente puede buscar informacién de viviendas, cotizar, solicitar pre aprobaciones

bancarias directamente con las entidades financieras, e incluso reservar propiedades en algunos casos.

Es importante mencionar que, al margen de que este estudio haya arrojado que existe un atractivo
potencial de rentabilidad para el desarrollo e implementaciéon de un portal web inmobiliario, lo
dindmico de la industria hace necesario estar siempre pendientes y repitiendo periddicamente el
proceso de retroalimentacién entre empresa, usuarios y clientes; asi como estar atentos al desarrollo
de la industria, como evoluciona el mercado, y la incorporacién a este de nuevas tecnologias.
Respecto de esto ultimo, se estima que la inclusion de inteligencia artificial y la tecnologia 5G pueden

dar paso a ventajas comparativas para quienes sepan aprovecharlas.
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El desarrollador web escogido para esta tesis surgié como alternativa en parte por la experiencia de
trabajo previo con ellos, asi como porque contaban con vasta experiencia en el drea. Sin embargo, no
se pudo determinar que sean la mejor opcién. Se concluye que, independiente de las caracteristicas
particulares de un proveedor, este debe cumplir con los requisitos necesarios para que el proyecto en
especifico que se quiera realizar pueda ser implementado de la mejor forma posible, de acuerdo a la

vision y posibilidades de quienes deseen comenzar un proyecto como este.

Finalmente, se concluye que si bien este trabajo fue hecho en base a unas condiciones y limitaciones
bien especificas, se cree que la metodologia utilizada, asi como los procesos descritos en cada
capitulo, pueden extrapolarse a otro tipo de proyectos, no necesariamente dentro de la industria de
los portales web, sino en cualquier tipo de proyecto, ya sea de productos o servicios, haciendo las

adaptaciones necesarias.



