
EL PODER DE LOS 

4 PILARES

MANUAL DE MARKETING PARA AGENTES 

INMOBILIARIOS

CARLOS VERGARA

SERIE FUNDAMENTA



2

Acerca del autor:

Carlos Vergara se graduó de Constructor Civil e Ingeniero 

Constructor en la Pontificia Universidad Católica de Valparaíso -

Chile, continuó sus estudios en Gerencia de Construcción en la 

Universidad Metropolitana, en Caracas, Venezuela. Actualmente 

ejerce en Buenos Aires, Argentina.

En 1986 fundó la empresa Data Construcción C.A. donde durante 

35 años desarrolló sistemas de información, publicó y comercializó 

una serie de manuales de costos y publicaciones técnicas para 

ingenieros, arquitectos y constructores. Entre ellas destacan los 

Manuales de Análisis de Precios Unitarios, y las Series de Tasación 

Inmobiliaria.



3

El Poder de los 

Cuatro Pilares
MANUAL DE MARKETING PARA

AGENTES INMOBILIARIOS

Carlos Vergara

Data Construcción C.A.



4

DATA CONSTRUCCIÓN C.A.

El contenido de esta publicación está sujeto a protección
bajo la ley de derechos de autor y propiedad intelectual.
Data Construcción posee y retiene todos los derechos
exclusivos de esta publicación.

Ninguna parte de esta obra puede reproducirse, integrarse
en ningún programa de computadora, cargarse en una
base de datos u otra compilación electrónica, almacenarse
en un sistema de almacenamiento o recuperación de
información, o transmitirse o distribuirse a cualquier
persona de cualquier forma o por cualquier medio,
electrónico, manual o mecánico, incluyendo fotocopias,
escaneo o redes sociales, sin el permiso previo por escrito
del editor.

D
at

a 
Co

ns
tr

uc
ci

ón
 –

El
 P

od
er

 d
e 

lo
s 

Cu
at

ro
 P

ila
re

s

MANUAL DE MARKETING

PARA AGENTES INMOBILIARIOS

EL PODER DE LOS 

CUATRO PILARES



7Marketing Inmobiliario

8Introducción

9Sumario

10Marketing Mix

13Producto Inmobiliario

14Propiedad

15Características

25Elección

27Clasificación

30Precio

31Valor Inmobiliario

32Determinación

33Métodos de Tasación

34Métodos de Valoración

36Variables que lo Afectan

37Plataforma

38Plaza, Plataforma y Mercado

39Identificación

41Canales de Distribución

42Público Objetivo

44Segmentación de Mercado

PRODUCTO INMOBILIARIO
ÍNDICE GENERAL

PÁG. 5
1/2

D
at

a 
Co

ns
tr

uc
ci

ón
 –

El
 P

od
er

 d
e 

lo
s 

4 
Pi

la
re

s

5



48Promoción

49Actividades

50Planificación

51Visitas Abiertas

52Presentaciones

54Recorrido Virtual

55Red de Contactos

56Campañas de Correo

57Incentivos

58Promoción en Línea

60Publicidad en Línea

62Publicidad Impresa

63Seguimiento y Análisis

64Redacción

68Estrategia de Marketing

69Secuencia de Pasos

72Actividades de Ventas

73Venta Inmobiliaria

74Tipos

76Calificación de Leads

77Presentación del Inmueble

78Negociación

81Seguimiento

82Cierre de la Venta

83Gestión de Documentación

84Técnicas de Ventas

PRODUCTO INMOBILIARIO
ÍNDICE GENERAL

PÁG. 6
2/2

D
at

a 
Co

ns
tr

uc
ci

ón
 –

El
 P

od
er

 d
e 

lo
s 

4 
Pi

la
re

s

6



7

MARKETING INMOBILIARIO
MARKETING MIX

D
at

a 
Co

ns
tr

uc
ci

ón
 –

El
 P

od
er

 d
e 

lo
s 

4 
Pi

la
re

s



Introducción

El marketing mix es una técnica que se refiere a las variables clave que una empresa puede controlar
para influir en la demanda de sus productos o servicios. Estas variables, conocidas como las "4 P del
marketing“ son producto, precio, plaza y promoción. Cada una de ellas desempeña un papel
fundamental en la estrategia de marketing, y son las que le permiten alcanzar sus objetivos de marketing
y satisfacer las necesidades del mercado objetivo.

En la venta de inmuebles, el marketing mix es una adaptación del marketing general que se refiere a la
combinación adecuada de las cuatro variables clave: propiedad, precio, plataforma y promoción. En
lugar de tratar cada elemento de forma aislada, se busca integrarlos y coordinarlos estratégicamente
para generar un impacto conjunto y efectivo en el mercado inmobiliario. El objetivo es lograr un
posicionamiento efectivo, satisfacer las necesidades de los clientes y alcanzar los objetivos comerciales
de la empresa o agente inmobiliario.

Cada agente inmobiliario puede ajustar el equilibrio de las variables según la naturaleza de la propiedad,
el mercado objetivo y los objetivos comerciales específicos. Se reconoce que los cambios en uno de los
elementos pueden tener repercusiones en los demás. Por ejemplo, al comercializar una propiedad, es
necesario definir su propuesta de valor única (producto), establecer un precio competitivo y atractivo
(precio), asegurarse de que esté ubicada en una plataforma o lugar estratégico y deseado (plaza) y
promocionarla de manera efectiva a través de diversos canales y herramientas de marketing
(promoción).
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Sumario

El marketing inmobiliario se basa en la implementación de técnicas y estrategias para promover
propiedades inmuebles, como viviendas, locales comerciales, terrenos, entre otros. Su objetivo principal
es atraer y persuadir a posibles compradores o inquilinos para que elijan la propiedad ofrecida en el
mercado inmobiliario.

El marketing inmobiliario implica identificar el mercado objetivo, crear una imagen de marca, definir
precios, promocionar los inmuebles a través de diversos canales y brindar atención al cliente, entre otros
aspectos.

Agentes inmobiliarios, empresas constructoras, empresas de bienes raíces y promotores inmobiliarios
son algunos de los actores clave que utilizan el marketing inmobiliario para vender o alquilar sus
propiedades. El objetivo del marketing inmobiliario es aumentar la visibilidad, el interés y la demanda de
una propiedad inmobiliaria en el mercado. Para lograrlo, se emplean estrategias y tácticas de promoción
efectivas para atraer a posibles compradores o inquilinos.

Además, el marketing inmobiliario busca resaltar las características y beneficios únicos de una
propiedad, comunicándolos de manera clara y atractiva a los clientes potenciales. El objetivo final es
lograr una venta o alquiler exitoso de la propiedad a un precio justo y dentro de un plazo razonable.

La venta y el alquiler de inmuebles es la consecuencia final de la estrategia de marketing inmobiliario
implementada. Por lo tanto, la actividad de ventas debe estar alineada con la estrategia de marketing
para lograr los objetivos deseados.

La idea central de las 4 P es que, para tener éxito en el mercado, un agente inmobiliario debe ofrecer la
Propiedad adecuada, al Precio adecuado, en la Plataforma adecuada y con la Promoción adecuada.
Estos elementos deben ser coordinados en una estrategia coherente y centrada en el cliente, lo que
ayuda al agente inmobiliario a diferenciarse de la competencia y satisfacer las necesidades de sus
clientes.

En marketing inmobiliario se vale de los pilares fundamentales para preparar una estrategia efectiva de
promoción de propiedades. Cada una de las 4 P representa un elemento clave que debe considerarse
para lograr el éxito en la comercialización inmobiliaria. Estas son:

1. Propiedad: Refiriéndose a la propiedad en sí, es vital resaltar las características, diseño,
calidad y presentación que la hacen atractiva y deseable para los potenciales compradores.
Aprende cómo destacar los aspectos únicos de cada propiedad y crear una propuesta de
valor convincente.

2. Precio: Determinar el precio correcto es crucial en el mercado inmobiliario. Aprende cómo
evaluar y fijar un precio competitivo que refleje el valor percibido por los compradores y que
maximice el retorno de inversión para los vendedores.

3. Plataforma: La elección adecuada de canales de distribución y plataformas de promoción es
esencial para llegar a los potenciales compradores. Aprende cómo aprovechar las últimas
herramientas y tecnologías, como portales inmobiliarios en línea, redes sociales y visitas
virtuales, para maximizar la visibilidad y alcance de las propiedades.

4. Promoción: La promoción efectiva es la clave para atraer la atención y generar interés en las
propiedades. Explora diversas estrategias de publicidad, relaciones públicas, marketing digital
y otros enfoques promocionales para alcanzar a tu público objetivo de manera efectiva.

El Manual Práctico de Marketing para Agentes Inmobiliario te guiará en el dominio de las 4 P,
proporcionándote las estrategias y técnicas poderosas para promocionar propiedades de manera
efectiva, satisfacer las necesidades de los clientes y alcanzar los objetivos comerciales en el competitivo
mercado inmobiliario.

PÁG. 9
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Marketing Mix
El marketing es una metodología práctica y efectiva que tiene como objetivo identificar las necesidades y
deseos de los clientes para satisfacerlos de la mejor manera posible, con la finalidad de lograr la venta
del producto a un precio justo y en un plazo razonable.

Se trata de un proceso que abarca desde la investigación de mercado hasta la promoción y venta de
productos o servicios, pasando por la segmentación de clientes, la definición del público objetivo, el
diseño de estrategias de comunicación y la fijación de precios adecuados.

Las "4 P” del marketing mix" son los cuatro elementos clave que se utilizan para diseñar y ejecutar
estrategias efectivas de marketing que satisfagan las necesidades y deseos de los clientes, al tiempo
que alcanzar los objetivos comerciales de quien las diseña.

Cada "P" se refiere a un aspecto específico del marketing que debe tenerse en cuenta al crear y vender
un producto o servicio. A continuación se describen brevemente cada una de las 4 P:

Las 4 P del marketing son una herramienta esencial para cualquier estrategia de marketing, ya que
cubren todas las áreas principales en las que se debe enfocar el agente inmobiliario para crear y ofrecer
valor a los clientes. Las 4 P se refieren a:

1. Producto.
2. Precio
3. Plaza (lugar y distribución)
4. Promoción

La idea detrás de las 4 P es que para tener éxito en el mercado, un agente inmobiliario debe ofrecer el
producto adecuado, al precio adecuado, en el lugar adecuado y en el momento adecuado. Estos
elementos deben ser coordinados en una estrategia coherente y centrada en el cliente, lo que ayuda al
agente inmobiliario a diferenciarse de la competencia y a satisfacer las necesidades de sus clientes.

Marketing inmobiliario
El marketing inmobiliario es la aplicación de las estrategias y técnicas de marketing en la venta, alquiler y
promoción de bienes inmuebles, ya sean viviendas, locales comerciales, terrenos, entre otros. Esta
disciplina tiene como objetivo atraer y persuadir a los posibles compradores o inquilinos para que elijan
la propiedad que se está ofreciendo en el mercado inmobiliario.

El marketing inmobiliario implica la identificación del mercado objetivo, la creación de una imagen de
marca, la definición de los precios, la promoción de los inmuebles a través de diversos canales, la
atención al cliente, entre otros aspectos. Los agentes inmobiliarios, las empresas constructoras, las
empresas de bienes raíces y los promotores inmobiliarios son algunos de los actores principales que
utilizan el marketing inmobiliario para vender o alquilar sus propiedades.

El objetivo del marketing inmobiliario es aumentar la visibilidad, el interés y la demanda de una
propiedad inmobiliaria en el mercado. El marketing inmobiliario busca atraer a compradores o inquilinos
potenciales mediante el uso de estrategias y tácticas de promoción efectivas. Además, el marketing
inmobiliario busca destacar las características y beneficios únicos de una propiedad y comunicarlos de
manera clara y atractiva a los clientes potenciales. El objetivo final es lograr una venta o alquiler exitoso
de la propiedad a un precio justo y en un plazo razonable.

Marketing inmobiliario y Ventas
La venta y alquiler de inmuebles es la consecuencia final de la estrategia de marketing inmobiliario que
se ha implementado. Por lo tanto, la actividad de ventas debe estar alineada con la estrategia de
marketing para lograr los objetivos deseados.

Es importante que los agentes inmobiliarios tengan conocimientos en marketing y sepan cómo aplicar
las estrategias adecuadas para atraer a los clientes y cerrar ventas exitosas.

PÁG. 10
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La actividad de ventas en la industria inmobiliaria incluye la presentación del producto, la negociación de
precios, el seguimiento de los clientes y la gestión de las relaciones con ellos. Todas estas actividades
están directamente relacionadas con las cuatro P del marketing y deben ser abordadas de manera
coherente y efectiva para lograr el éxito en la venta de inmuebles. Por eso es importante que los agentes
inmobiliarios tengan conocimiento de técnicas efectivas de ventas para cerrar más ventas.

Marketing inmobiliario y Ventas
La venta y alquiler de inmuebles es la consecuencia final de la estrategia de marketing inmobiliario que
se ha implementado. Por lo tanto, la actividad de ventas debe estar alineada con la estrategia de
marketing para lograr los objetivos deseados.

Es importante que los agentes inmobiliarios tengan conocimientos en marketing y sepan cómo aplicar
las estrategias adecuadas para atraer a los clientes y cerrar ventas exitosas.

La actividad de ventas en la industria inmobiliaria incluye la presentación del producto, la negociación de
precios, el seguimiento de los clientes y la gestión de las relaciones con ellos. Todas estas actividades
están directamente relacionadas con las cuatro P del marketing y deben ser abordadas de manera
coherente y efectiva para lograr el éxito en la venta de inmuebles. Por eso es importante que los agentes
inmobiliarios tengan conocimiento de técnicas efectivas de ventas para cerrar más ventas.
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Las 4 p del marketing inmobiliario
Las 4 P del marketing son un concepto fundamental en la estrategia de marketing de un agente
inmobiliario y se refieren a producto, precio, plaza y promoción. Y son aplicables de la siguiente manera:

Producto
Se refiere al bien o servicio que el agente inmobiliario ofrece a sus clientes. En el marketing
inmobiliario, el producto es la propiedad en sí misma, ya sea una casa, un apartamento, una
oficina, un local comercial, etc. Es importante conocer las características de la propiedad para
saber como estas se ajustan a las necesidades y deseos de los posibles compradores o
inquilinos. Esto incluye la ubicación, el tamaño, las comodidades, el estado de conservación, entre
otros aspectos.

Precio
Se refiere al valor monetario que se asigna al producto. Esto incluye la fijación de precios,
descuentos, promociones, y estrategias de precios para competir en el mercado. El precio es uno
de los factores más importantes en el marketing inmobiliario, ya que puede determinar la demanda
y la competitividad de una propiedad. El precio debe ser justo y acorde con el mercado,
considerando factores como la ubicación, las características de la propiedad y la oferta y
demanda en el área.

Plaza
La plaza en general se refiere a la forma en que se distribuye el producto y se hace llegar al
consumidor, en el caso de los inmuebles (como éstos no se pueden mover o llevar al
consumidor), se hace llegar la información del producto inmobiliario al consumidor, para que la
disponibilidad de la propiedad pueda ser vista y evaluada por posibles compradores o inquilinos.

Esto puede incluir el uso de diferentes canales de distribución como agentes inmobiliarios, sitios
web y redes sociales. Es fundamental seleccionar cuidadosamente los canales de distribución
para maximizar la eficacia de la estrategia de marketing y asegurar que la propiedad esté
disponible para ser vista y evaluada por los posibles compradores o inquilinos.

Promoción
Se refiere a las técnicas de marketing que se utilizan para promocionar el producto y aumentar su
visibilidad en el mercado. Esto incluye la publicidad, las relaciones públicas, la promoción de
ventas y las actividades de marketing directo.

La promoción se refiere a todas las actividades que se llevan a cabo para dar a conocer la
propiedad y aumentar su visibilidad entre los posibles compradores o inquilinos. Esto puede incluir
publicidad en línea y fuera de línea, eventos de puertas abiertas, marketing por correo electrónico y
más.

En general, la aplicación efectiva de las 4 P del marketing puede ayudar a los profesionales inmobiliarios
en el proceso de venta de inmuebles.

Al presentar el inmueble de manera atractiva, ofrecer un precio justo y competitivo, llegar al público
objetivo a través de los canales de distribución adecuados y promocionar el inmueble de manera
efectiva, es más probable cerrar una venta.
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MANUAL DE MARKETING PARA 

AGENTES INMOBILIARIOS

EL PODER DE LOS 

4 PILARES

¿Estás listo para destacar en el mercado inmobiliario? Descubre "El
Poder de los 4 Pilares: Manual de Marketing Aplicado para Agentes
Inmobiliarios", tu guía definitiva para dominar las estrategias de
promoción inmobiliaria.

El marketing inmobiliario es fundamental para atraer y persuadir a
posibles compradores o inquilinos, en este libro, aprenderás las técnicas
y estrategias más efectivas para lograrlo. Conviértete en un experto en la
identificación del mercado objetivo, y en la definición de precios
competitivos.

Descubre cómo promocionar tus propiedades utilizando diversas
estrategias publicitarias, marketing digital y la tecnología disponible en
el mercado.

Aprende a seleccionar los canales de distribución y plataformas
adecuadas, como portales inmobiliarios en línea, redes sociales y visitas
virtuales, para maximizar la visibilidad y el alcance de tus propiedades.

En este manual práctico, también aprenderás a resaltar las
características únicas y los beneficios de cada propiedad de manera clara
y atractiva, comunicando el valor que ofrece a tus clientes potenciales.

"El Poder de los 4 Pilares" no solo te brinda las herramientas y
estrategias necesarias, sino que también te enseña cómo alinear tus
actividades de ventas con tu estrategia de marketing para lograr
resultados sobresalientes.

No pierdas más tiempo. Únete a los agentes inmobiliarios exitosos y
descubre cómo las 4 P pueden impulsar tu carrera en el competitivo
mercado inmobiliario.

¡Prepárate para destacar y alcanzar tus objetivos con "El Poder de los 4
Pilares"!

SISTEMAS DE INFORMACIÓN INMOBILIARIA


