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2. Introduccion.

El marketing desde sus nacimientos siempre ha sido de gran importancia
entregandonos el conocimiento para entender las necesidades de las
personas, como son los gustos alimenticios, de vestir, de creencias o de la vida
cotidiana de cada persona.

Grandes empresas han sabido emplear bien este concepto del marketing,
generando para ellos resultados extraordinarios, pasando de ser quizas
pequefias industrias hasta llegando a tener empresas en distintas partes del
mundo, solo utilizando estrategias de marketing, entendiendo y comprendiendo
a las personas para asi entregarles el determinado producto o servicio que
requieran, si bien el marketing nos entrega informacion valiosa de la sociedad,
esta pesquisa no funciona sola, en conjunto con el marketing, podemos
encontrar una ciencia que nos entrega los detalles requeridos para asi efectuar
la mejor estrategia o la mejor forma de llegar a las personas con el marketing,
nos referimos a la psicologia, la expertis que esta entrega desde sus
nacimientos se ha vuelto el motor fundamental del marketing, ya que bien
sabemos que mediante la psicologia podemos comprender actitudes, formas
de actuar, emociones y hasta que gustos, sabores y colores pueden ser mas
atrayentes a las personas.

Sin duda la psicologia es fundamental en el marketing porgue sin esta fuente
de informacion tan vital, no se podrian generar campafias de marketing para
poder atraer o incentivar a las personas que consuman algun producto o
servicio determinado.

Pero a pesar de tanto conocimiento que entrega la psicologia al marketing, hoy
en dia estamos viviendo en una sociedad mas avanzada en temas de
conocimiento, nos encontramos en una etapa de la vida en donde el
desconocimiento ya es parte del pasado, una etapa del mundo en donde la
busqueda de informacion sin duda es cada vez mas exhaustiva, una
comunidad que se alimenta con un solo clic. Mas informada y mucho més
discriminadora.

Esto se ha ido incrementando gracias al uso del internet, en donde podemos
buscar informacién en esta increible red de conocimiento que existe, pero, ¢A
qué se debe el que la gente se encuentre tan bien informada hoy? Y ¢De qué
nos sirve esto a nosotros?

Algo que no podemos negar es que las grandes empresas 0 pequefas han
abusado del marketing bombardeando con exceso de informacién vy



estrategias, incluso hasta mal utilizando algunas, esto ha generado grandes
pérdidas para las marcas o empresas que se esfuerzan por entregar un buen
servicio con productos de calidad, aqui es donde la falta de confianza se ha
vuelto grande, en donde los consumidores ya no confian en un 100% en lo que
las marcas nos dicen, generando un quiebre y una falta de apego hacia las
marcas. Cada dia se hace mas dificil permanecer en las mentes de los
consumidores, tratando de estar en el top of Mind de sus cerebros esto
pareciese que para poder estar en su recordacion debemos practicamente abrir
su cabeza y aferrarnos para comprender mejor lo que piensan.

La falta de preocupacion de las empresas hacia los clientes es un acto que
muchas de las empresas cometen en el mercado, es por eso que la fidelizacion
y el interés hacia los consumidores es considerado uno de los factores claves
antes de preocuparse de una venta por la infidelidad de los consumidores.

Las nuevas ciencias han ido ganando mercado, gracias a la entrega vital de
informacion y aplicacion. En como usar técnicas sobresalientes y acertadas nos
dard mejor resultado que ocupar miles de estrategias a la vez, en donde el
conocer a los consumidores realmente fue el entrar a sus cerebros y ver qué es
lo que escondian, saber realmente cuales son sus gustos y entender sus
sentimientos y emociones al enfrentarse a tales estrategias dirigidas, sin duda
al estudiar sobre esta nueva forma de llegar a los consumidores nos ensefa
secretos de estrategias que por afios se han aplicados a veces de forma muy
mal acertadas, esta pareciese ser una nueva forma de llegar a los
consumidores y permanecer en sus mentes.

El Neuromarketing es una aplicacion que por muy nueva que sea ha causado
tanto impacto en explicacion de cémo reaccionan los consumidores frente a
cada estimulo que se les realiza, esto nos entrega de forma estudiada
minuciosamente, el como podemos volver estar en el top of Mind de las
personas, mediante el estudio del cerebro entendemos como se enfrentan los
consumidores a las estrategias a desarrollar.

Esta investigacion entregara brevemente algunas técnicas en como es posible
utilizar el Neuromarketing en los consumidores en especial frente a decisiones
de compra vitales, en un sector especifico que se ha destacado por su forma
de manejo del marketing, se ha investigado que la actualizacion o la ayuda que
pueda tener el Neuromarketing al proporcionar la informacion suficiente en el
entender cdmo podrian algunos detalles ser de valiosa importancia y
grandisima ayuda para sobrevivir.

Si bien hoy en dia es cada vez mas dificil permanecer en las mentes de los
consumidores se ha investigado una forma en coOmo se podria intentar hacerlo,



aunque como todos los resultados no estan dados, si se ha encontrado
importante el hecho de romper paradigmas y probar otras formas de llegar a los
consumidores y permanecer en ellos.

“Marketing no necesita de métodos que vayan mas alla de lo que el cliente
puede realmente articular, es impactar en lo que las personas desconocen que
saben...lo mas importante es la mente inconsciente” (Gerald Zaltman)

Los invitamos a que disgusten de formas sencillas y explicativas el como se
podria impactar en las mentes de las personas y que pueda conocer mas de
una ciencia que llego para quedarse, en como la innovacioén puede ser vital
para sobrevivir en esta actualidad.

3. Marcos (Teorico, conceptual y de Referencia).

3.1. Marco Teoérico.

Para analizar alguna teoria que se pueda garantizar algun tipo de apoyo,
tendremos que enfocarnos en un tema central que pueda ser parte de nuestro
trabajo, por ende, se tomaran conceptos de algunos investigadores que han
desarrollado técnicas ya implementadas en base para comprender el estudio
del cerebro humano basado en un comportamiento, frente a elecciones, gustos
y hechos que puedan marcar diferencia al momento de escoger algun tipo de
producto, o en este caso en una toma de decision.

“para comprender el mundo del Neuromarketing requiere inicialmente de una
teoria pertinente, basada en la economia, para poder describir los
comportamientos individuales y colectivos de una determinada sociedad”
(Velez, s.f.). (1)

‘El Neuromarketing puede definirse como una disciplina avanzada, que
investiga y estudia los procesos cerebrales que explican la conducta y la toma
de decisiones de las personas en los campos de accién del marketing
tradicional: inteligencia de mercado, disefio de productos y servicios,
comunicaciones, precios, branding, posicionamiento, targeting, canales y
ventas” (braidot, s.f.). (2)



“Abrir la caja negra del cerebro humano,
determinar la localizacion, la frecuencia y el
momento de la actividad cerebral, investigar al
cerebro y no a la persona. Todo ello nos permite
una valoracion rigurosa del pensamiento, las
creencias y los sentimientos para vincularlos a
decisiones y comportamientos” (Blanco). (3)

Para estudiar al ser humano es necesario estar en el momento que se realiza
la accidbn de compra, existen distintos factores como lo “emocional”’, que
determina el comportamiento que pueda tener al instante de obtener un
producto, tal cual como lo define nuevamente Roberto A, del Blanco. “la
emocion esta detrds de cada marca y hace que las personas la deseen y
disfruten, asi, al involucrar a los sentidos se abre la ruta perfecta para
contextualizar la marca multisensorial y lograr un resultado extraordinario”’.

Sin duda esta emocién con la que pudieran trabajar las marcas, seria
sensacional y con una gran probabilidad de efectividad, donde la sociedad
actua segun el estado de moda “tendencia” que este en el momento, por
ejemplo, si no mas bien recordamos uno o dos afios atras estaba el concepto
de volver a los 80 (onda hippie y onda rock), donde se incorporo una nueva
forma de vestir (amasada), con jeans ajustados y poleras apretadas. Tiendas
como La polar, Falabella y otras tantas marcas que con productos innovadores
crecio la mezcla y la implementacion de una nueva era en vestir tanto como
para hombre y mujer adultos. Tambien fue el caso de grandes marcas de
alimentos como lo fue Soprole volviendo a los afios de los 70 con el mismo
producto pero con el envase de aquel tiempo entregando un mensaje
emocional en quienes estaban en esos afios, en comerciales presenciamos
una familia en las mafanas disfrutando de yogurth con un envase grande.
Roberto A, del Blanco nuevamente reafirma la posicion mencionando.

“Que crear esta sinergia equilibradamente requiere unos conocimientos que
van mas aya del marketing tradicional, que logran disefiar relacién sensoriales
que eleven la estatura y fortaleza de una marca’.

Esto nos lleva a reflexionar que la utilizacion correcta de esta herramienta, esta
enfocada a nuestro nicho o target al cual se quiera llegar, nos podria llenar los
vacios mentales o el asentamiento psicolégico de las personas que muchas
veces, pasan la cuenta al momento de un cierre de negocios, donde es
apropiado enfocarse bajo estos esquemas teoricos, donde las herramientas
que entrega o la claridad en la exposicion que argumentan nos llevan a innovar



y elevar el sentido de las ventas, que ya no sea solo vender, si no que sea un
arte de vender, una elegancia y un estudio, sea una ciencia mas que un tiro al
aire y que la suerte decida, bajo estas acciones investigadas por los teoricos,
acortaran la brecha en esos espacios mentales entre un éxito o un fracaso.

La busqueda de informacién puede ser de mucha importancia donde nos
puede acercar cada vez mas al objetivo requerido, si bien la innovacion y la
creatividad es un tema vital de hoy en dia para mantenerse en un mercado que
como bien sabemos cada dia sigue siendo mas exigente y a la vez competitivo,
por eso que analizar teorias con técnicas nuevas ayudara a investigar y romper
paradigmas con el fin de poder permanecer en el mercado.

Estos nuevos pensamiento y conocimientos enriqueceran lo que ya se poseen,
para asi preparar una contra ofensiva en el mercado, se sabe que muchas
innovaciones requieren de tiempo y estudio, pero como bien se sabe en los
negocios todo se puede, es porque en este mundo ya tan saturado de
propuestas hechas y aplicadas sera de vida o muerte el estar a la vanguardia
de la sociedad conocer bajo estas teorias las nuevas mentes y las que vienen.
Asi ayudando a la actualizacion de un montén de seguidores que vendran
ansiosos para probar nuevas técnicas en el mercado en especial para la
supervivencia de sus negocios.

3.2. Marco Referencial.

Para tener un respaldo en nuestra investigacibn se necesita poseer de
conocimientos, hechos o estudios cientificos que fueron implementados en este
caso se basara en el Neuromarketing, una rama del Marketing que al ser una
herramienta innovadora y de mucha utilidad a tenido una gran respuesta en
retail y comerciales publicitarios. Debemos tener en cuenta que para todo
trabajo de investigacion o de implementacién se necesita seguir distintos
procedimientos los cuales llevan a la efectividad de nuestros objetivos.

Para llevar a cabo esta labor se explicard el proceso, la aplicacion y la
importancia que tiene el Neuromarketing en un determinado plan de Marketing.
Es por que se trabajara con Roberto Alvarez Del Blanco, quien es una de las
principales autoridades internacionales en Marketing y estrategias de marca.
Profesor del IE Business School, desde 1993 ha sido profesor visitante de la
Haas School of Business de la Universidad de California, Berkeley, y
recientemente en la Stern School of Business de la universidad de Nueva York.
Ha publicado mas de 150 articulos en revistas especializadas y 12 libros de
marketing y branding, entre los que mas destacan Tu, marca personal
publicado en esta misma coleccion.



Como se basara en Roberto Alvarez Del Blanco un exponente importante
dentro de la industria y con 12 libros escritos, estara enfocado en el libro
“‘Neuromarketing” donde en resumidas cuentas habla de conceptos
sensoriales, emocionales, racionales y como los efectos secundarios pueden
en una persona realizar cambios de compras impulsivas y estimuladas llegando
al punto de tener conocimiento de las personas y como actlian frente a un
determinado producto. Si hacemos un retrocedo en la historia del mercado,
podemos notar que al presentar un producto se instalaba en cualquier punto de
la tienda y su comercializacién era sin ningun estudio propuesto. Pero hoy en
dia todo es diferente, las tiendas en sus estandares visualizan de forma
creativa e innovadora sus productos, las empresas buscan la atencion de la
sociedad, en recibir la respuesta que ellos quieren, de que las personas entren
y compren el producto, que sientan que es el mejor producto que han obtenido
dandoles un logro de satisfaccion a los consumidores.

Esto a la vez el Neuromarketing se apodera de las personas permitiendo el
conocimiento del como pensamos y porque compramos, la ciencia ha
evolucionado y eso ha permitido que grandes cientificos dedicados a ver el
comportamiento del cerebro y del ser humano puedan tener respuestas
totalmente sorprendentes al como reaccionamos de forma irracional frente a un
producto o servicio.

Existen diferentes formas de venta en el Neuromarketing, muchas de ellas son
expuestas por grandes empresas gque contratan a personas que tienen dominio
de esta herramienta proyectiva que actualmente esta quedandose como una
técnica de venta totalmente factible.

En el Neuromarketing existen factores como los colores, la masica, el tacto, el
aroma y la marca multisensorial siendo las mas ocupadas por los expertos.
Pero también existe la parte emocional ante un producto, la cual el consumidor
agarra un apego a la marca dejandola como parte del por las funciones que se
cumple con aquel producto o servicio.

Roberto Alvarez indica en el libro “Neuromarketing” publicado en el afio 2011
que “Hoy en dia se sabe que la decisibn de compra se conduce mas por
factores emocionales asociados a la marca que por otros factores como precio
o funcionalidad”. Como explica en aquel parrafo que las emociones conduce
mas que por el precio o su funcionalidad es totalmente cierto en nuestro pais,
la sociedad sabe bien que lo barato puede llegar a ser un gran dolor de cabeza
y que la funcionalidad puede dar lo mismo, pero no obstante el apego que se le
puede dar a una marca, pondremos un ejemplo a nuestro trabajo de
investigacion, una persona necesita vender su propiedad concurre a una
corredora para que pueda lograr la venta de su propiedad, el agente encargado
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le realiza la venta de su vivienda dejandola totalmente satisfecha, ya que en el
camino de su venta le dejo al tanto del procedimiento que estaba llevando y a
la vez ocupando todo su plan de marketing para la venta. Podemos reafirmar
que esa persona que quiso vender su vivienda después pueda volver a
contratar el servicio de aquel agente donde tuvo una respuesta y un trabajando
de un verdadero profesional dependiendo de cuéal fue el pago que se le
gestiono al agente.

El apego ante una marca se construye mediante afios de compra investigando
los distintos productos que existen en el mercado llegando a encarifiarse con
un producto que cumpla la determinada funcion que el consumidor este
buscando, es por eso que la importancia actual de las empresas no es tan solo
vender, sino que el cliente pueda sentir la felicidad de haber adquirido el
producto.
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3.3. Marco Conceptual.

3.3.1.Mercado Inmobiliario.

Definiremos como mercado inmobiliario el que corresponde a la compra y venta
de inmuebles, ya sean éstos casas, departamentos y oficinas, estas ya sean
nuevos o ya usados.

3.3.2.Corredora inmobiliaria.

Una corredora inmobiliaria es una entidad que toma parte de intermediaria en
la transaccion de una propiedad. Estas entidades pueden ser contactadas por
parte de alguien que quiera vender una propiedad o de parte de una persona
que esté buscando comprar una. Finalmente, concretada la venta o compra de
un inmueble la corredora gana una comision anteriormente pactada.

3.3.3.Agente Inmobiliario.

El agente es la persona que representa a la corredora en el trato con los
clientes, es decir es la cara visible de la empresa. El se encarga de buscar
vendedores o compradores para un inmueble segin sea el caso, también
puede negociar para llegar un comun acuerdo con ambas partes. El corredor
también se lleva una comision una vez es concretada la operacion.

3.3.4.Muestra de propiedad.

La muestra de propiedad es la instancia en la que el agente inmobiliario
presenta un hogar a la venta a un comprador. En gran medida el éxito o el
fracaso de la transaccién se definen en esta etapa.

3.3.5.Marketing.

El Marketing es mucho mas amplio y persigue objetivos de mayor alcance que
la publicidad, las ventas y la promocion, las cuales, son solo algunas de las
actividades o herramientas que dispone el marketing, por tanto. En este caso
cualquier accién de marketing que realice el agente inmobiliario va dedicada
exclusivamente a la venta de una propiedad, ya sea estrategias de promocion,
de precio, de persuasion entre otras.
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3.3.6.Neuroeconomia.

Definiremos la Neuroeconomia como el estudio interdisciplinario que se
encarga de analizar cémo funcionan los procesos cerebrales a la hora de tomar
una decision en frente de una gama de alternativas. Este tipo de estudios
concluye con informacion importante para definir el comportamiento del
consumidor.

3.3.7.Conducta del consumidor.

Si bien la toma de decisiones que presenta una persona frente a una situacion
siempre tiene una cuota de impredecible, estadisticamente podemos
determinar que en ciertas circunstancias y expuesto a ciertos estimulos un
sujete tendra mas posibilidad de actuar de determinada manera por sobre otras
opciones.

3.3.8.Neuromarketing.

El Neuromarketing es el desarrollo de estrategias de marketing que afecten al
inconsciente del consumidor condicionando su comportamiento a ciertos
estados previamente determinados por quien ejecuta la estrategia.

3.3.9.Anélisis Cualitativo.

Un analisis cualitativo, por lo tanto, esta orientado a revelar cudles son las
caracteristicas de alguna investigaciéon o implementacion. De este modo, lo
cualitativo se centra en la calidad, a diferencia de lo cuantitativo que esta
enfocado a las cantidades.

4. Planteamiento del problema de investigacion.

Sin duda hoy nos encontramos dentro de un mundo tan vertiginoso con
personas que viven tan apresuradamente, sin un apice de consideracion por
los pares o el entorno en general. En donde el desapego de las personas dado
a la variada y compleja muestra de invitaciones de las marcas para generar un
lazo o una amistad resultan cada vez mas dificil de realizar, no es muy
complejo o no se necesita tener un experto en algun tema antropoldgico,
psicolégico o hasta socioldgico, es cosa de ver la relacion de la familia como se
han ido separando, esto nos hace pensar que si entre ellas no pueden generar
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lazos tan afectivos perdiendo la confianza entre ellos, entre amigos, entre
lideres religiosos, en las leyes o0 quienes la ejercen, los gobiernos y en la vida
en general, por légica nos lleva a pensar en que como podran generar
confianza con las marcas, si vivimos en un mundo donde existen este tipo de
personas con quienes nos enfrentamos rutinariamente no cabe duda que esto
contiene una verdad muy cotidiana en la actualidad, desde aqui que la mirada
investigadora, se ha permitido buscar herramientas en donde se pueda
persuadir a la sociedad, para generar confianza y eliminar ese concepto “hielo
o frio” que tanto afecta hoy en dia a las grandes multi tiendas .

Basandose en los Agentes Inmobiliarios del mundo del Corretaje, hemos visto
como se encuentran afectados por este frio y falta de confianza de la sociedad,
en donde no solo les basta con que se pueda ser una persona amable y
considerada, que ocupe buenos elementos en técnicas de ventas, simplemente
no se genera esa confianza o apego mental que antiguamente se tenia dado a
las muchas decepciones que se ha sabido a lo largo de los afios. Pero aun asi
vemos que al momento de realizar la muestra de una vivienda o haber
generado una breve cercania y preocupacion antecedida a la muestra de una
vivienda, aun asi, se muestra una indecision por parte de la persona que quiere
0 necesita obtener una casa como la que necesita vender o arrendar la casa.

El problema se genera cuando el Agente Inmobiliario (persona o marca) realiza
la inversidn considerada para efectuar la venta de la propiedad ya habiendo
pasado los filtros correspondientes, basados en dicha persona que ostenta a
comprar/arrendar una casa cumple con los requisitos necesarios, luego
realizando una muestra virtual o seuda virtual (fotos o videos), generando la
visita para el muestreo personal de la vivienda, es ahi en donde la inversion de
tiempo y costo (dinero) comienzan aumentar llevando a la indecisién de aquella
persona que no pudo cerrar la venta, o no haber generado el asentamiento
psicol6gico necesario para poder gestionar y terminar en un éxito la
venta/arriendo del lugar.

También existe el conflicto desde la propietaria que cede su bien para la
venta/arriendo, esta piensa que al momento de tener mas “Agentes
inmobiliarios” (corredores) mas rapida sera la venta o arriendo de la vivienda,
con esto el “Agente RE/MAX URBE” considera que la inversion para realizar las
gestiones convenientes no dara el ingreso esperado y por lo tanto el esfuerzo
€s menor.

Diagnosticando el problema desde su raiz, ahora se necesita contrarrestar y
minimizar estos sucesos con el fin de generar mayores ingresos ocupando las
herramientas del Neuromarketing para persuadir, generar confianza y apego
con el “Agente RE/MAX URBE” con las personas que buscan una propiedad
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para comprar o arrendar y asi también consolidar la relacion con la persona
que cede su vivienda.

4.1. Pregunta de investigacion.

Ya mencionado el problema que existe en el mercado inmobiliario, es
conveniente realizar preguntas que puedan llevar al estudio a su cierre y
enfocar la investigacion netamente a una linea de trabajo bien estructurada, es
por eso que en el planteamiento del problema se descubrié mediante pequefas
consultas a los agentes de RE/MAX URBE, donde indican que las personas
que venden su propiedad y piensen que al tener mas agente inmobiliario en
dicha vivienda creen que la venta sera mas rapida, pero al investigar este
suceso se demostré que los agentes no toman tanta importancia en dicha
vivienda por el motivo del costo que genera una venta y no ser el quien pueda
venderla o también la duefia o duefio de la propiedad se arrepienta de la venta.

Teniendo un respaldo de informacién que consideramos totalmente Gtil para
nuestra investigacion, debemos crear una pregunta delimitada y especifica la
cual debamos concretar y responder de una forma precisa que nos lleve a lo
que se quiere investigar. Es por eso que se estudid, debatid y se analizd
llegando al acuerdo que la pregunta debe ser de la siguiente manera.

¢ Qué tan importante sera la aplicacion del Neuromarketing al momento
de venta para los agentes de RE/MAX URBE?

Donde nuestro eje principal es la aplicacion del Neuromarketing al mundo
inmobiliario, pero con al limite total de preocupacion para los agentes de
Re/max Urbe donde tenemos la accesibilidad de datos duros que nos puedan
entregar como también nosotros entregarles herramientas del marketing para
lograr obtener alglin cambio positivo en sus ventas.

5. Objetivo General.

“Aplicar las herramientas del Neuromarketing a los agentes de la inmobiliaria
RE/MAX URBE, esto para presentar de una manera distinta un negocio
totalmente innovador”.
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6. Objetivos Especificos.

1. Investigar el Neuromarketing y el Mundo Inmobiliario.

2. Investigar y conocer las herramientas que actualmente usan los agentes
de propiedades de la inmobiliaria RE/MAX URBE.

3. Disefiar un plan de Propuesta que pueda ser aplicado al mundo
inmobiliario.

7. Marco Metodoldgico.

De acuerdo con la investigacion que se ha ido implementando debemos
sefialar que esta investigaciobn sera cualitativa, basada en los grupos de
enfoques e implementacion, donde buscaremos comprension a través de la
descripcion del lenguaje, en la segunda etapa utilizaremos herramientas o
técnicas del Neuromarketing para agregarlas como armas dentro de las
herramientas del marketing ya utilizadas por los agentes, aqui pretendemos
visualizar reacciones en la conducta del consumidor frente a los estimulos
dispuestos como pruebas, de esta manera se podra realizar la aplicacion de la
técnica de manera experimental e indagar en la forma de que la persona
reacciona frente a los estimulos, a razén de lo dicho antes se ha definido el
enfoque de la investigacion, como cualitativo - experimental.

El Neuromarketing es una técnica que se desprende de las neurociencias y por
lo tanto es necesario realizar el estudio de una forma individual, para
personalizar y especializar el método tanto como sea posible, por lo que se
pretende realizar el estudio.
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7.1. Tipo y disefio de investigacion.

En esta labor existen tres tipos de investigacion los cuales son los caminos que
direccionan el trabajo a un enfoque central que se tiene como objetivo de
estudio. Exploratorio, descriptivo y explicativo son los estudios que existen
dentro de este tipo por ende nos basaremos en el tipo Exploratorio donde no
tenemos conocimiento de algun estudio que se ha realizado del
Neuromarketing en el mundo inmobiliario, es por eso que para este trabajo
tenemos a mano herramientas de aspecto sociales, de medios y de recoleccion
de datos que nos puedan llevar a conocer un plan de propuesta como el
Neuromarketing aplicado a la venta de los agentes inmobiliarios de Re/max
Urbe.

Para comprobar la importancia que tendra el Neuromarketing en el mercado de
las viviendas al momento de muestra es importante visualizar en terreno las
distintas técnicas que empleamos como propuesta de trabajo, es por eso que
las técnicas al momento de implementarse deben ser sumamente importantes
y elocuentes.

La metodologia que se emplea es cualitativa por el hecho que vamos a ver la
subjetividad de las implementaciones que se llevaran a cabo explorando un
mercado del mundo inmobiliario tan competitivo que con técnicas novedosas
de la rama del marketing puedan favorecerles a los agentes al momento de
venta.

7.2. Poblacién y Muestra.

Para todo tipo de investigacion es necesario contar con un grupo de persona
donde son el objetivo de estudio que se estudiara e implementaran las distintas
técnicas del Neuromarketing.

Tenemos algunas definiciones de lo que se refiere la poblacién, una de ellas
poblacién es un grupo formado por las personas que viven en un determinado
lugar o incluso en el planeta en general y otra de las definiciones que ya va
centrada en campos metodoldgicos es que la poblacion son un grupo general
de un estudio de trabajo de una determinada investigacion que sera planteada.

En cambio, para muestra la definicion es acotada donde en métodos de
investigacion su significado es un grupo especifico de la poblacion que se tiene
como interés, tomando una pequefia para la aplicacion de alguna técnica o
estudio que se deba realizar.
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Ya teniendo los significados de poblacion y muestra debemos entrelazarlos y
completar esta etapa de trabajo a la investigacion.

7.2.1.Poblacién.

Si en el presente estudio se necesita implementar el Neuromarketing debemos
escoger nuestro grupo de interés donde podamos llevar a cabo nuestra
implementacion. Se trabajard con una corredora de propiedades la cual
llamada Re/Max Urbe una empresa que se especializa en la gestién de compra
o venta donde sus agentes cumplen con las herramientas necesarias para
desempeniarse en el momento de venta.

Poblacion

Agentes

Asistente de agentes

Brokers

Administrativas

Abogados

Secretaria

Recepcion

Personal de aseo

Personal de construccion
Descripcion Total de %

personas

Agentes 31 46
Asistentes de agentes 22 31
Administrativas 4 6
Brokers 3 5
Abogado 2 4
Secretaria 1 2
Recepcion 1 2
Personal de aseo 1 2
Personal de construccion 1 2
Total 66 100
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7.2.2.Muestra.

Se trabajara con Re/Max Urbe, pero especificamente con las caras
fundamentales que dan ingreso para aquella corredora, ellos son los agentes
asociados que ademas de dar ingresos monetarios a la empresa son los
encargados de cada venta que tengan en su poder, es por eso que la
necesidad béasica de este trabajo es implementar el Neuromarketing como
estrategia totalmente trabajada, dejando un sentido distinto al momento de
mostrar una vivienda.

En Re/Max Urbe Existen 31 agentes de venta, pero en el presente trabajo
estaremos implementando el Neuromarketing en 5 agentes los cuales nos
dieron la confianza y accesibilidad de poder trabajar con ellos y llegar a un
porcentaje equilibrado de la implementacion que se tiene como una respuesta
total.

Muestra

Agentes, pero delimitando el grupo de

personas con las que se trabajara.
Descripcion Personas %
Agentes (con los que se trabajara) 5 16,1
Total 31 100

8. Desarrollo de contenidos.

8.1. El mercado.

El mercado tiene su origen en la antigiiedad, incluso antes de la aparicion del
dinero, en aquellos momentos las transacciones se hacian en base a
intercambios, luego al aparecer el dinero evoluciond hasta lo que conocemos
hoy dia.
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Tener en consideracion esta descripcion nos da la facilidad de entender que
cualquier empresa que desee desarrollar un negocio (independiente el rubro)
dentro de un pais es vital conocer cOmo es su entorno en como evoluciona o se
mueve, dado que el mercado se basa en la transaccion de un bien (producto) a
cambio de dinero que refleje o equivalga al valor de dicho bien.

En la vida la sociedad realiza de forma muy cotidiana las transacciones en los
momentos de comprar un producto que ellos necesiten por un valor equivalente
al bruto o al precio costo que este tiene, comprendiendo de manera muy
sencilla que en ese circulo se forma la base del mercado.

Es importante considerar que dentro del mercado existen muchas empresas
qgue por la demanda que hay tratan de ser los nimeros uno en la eleccion de la
gente frente a las otras empresas esto se le llama competencia dentro del
mercado, lo cual ellos tratan de establecer desde la necesidad de las personas,
un producto el cual pueda satisfacer la necesidad indicada anteriormente, tener
en claro esta informacion ayudara a la empresa a que pueda generar mayores
beneficios para estos.

Dentro de las empresas o los negocios, es importante considerar las formas en
como ellos se preocupan en que los consumidores puedan adquirir sus
productos, a diferencias de sus pares que puedan estar ofertando el mismo
producto a un igual valor, la envergadura que estos obtienen es de una
importancia vital, esto refleja en como la empresa va obteniendo mas espacio
dentro de un mercado y comienza a liderar de forma sobresaliente frente a sus
competidores, para obtener este resultado existe una materia llamada
marketing.
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8.2. El marketing.

El marketing, palabra inglesa que al traducirse al espafiol se conoce como
mercadotecnia, mercadeo o mercadologia, como lo dice “Philip Kotler; La
mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e
intercambiar productos de valor con sus semejantes”. (1)

Pero esta materia no es algo reciente, lleva largo afios en la tierra desde 1450,
que aparece la publicidad impresa, la creacion de la imprenta permite que la
difusion de informaciébn se haga masiva, a partir desde ese entonces los
medios comienzan a desarrollarse de una mejor manera a la cual el marketing
en 1950 realiza su aporte.

Desde esta creacion el marketing se ha manifestado con una enorme evoluciéon
en su teoria como en su practica, a lo cual la historia que ha creado respecto a
su definicion en la ciencia.

Son muchas, basicamente se dio por los constantes cambios de las personas
en el entorno del mercado.

“El marketing es una funcion organizacional y una serie de procesos para crear,
comunicar y entregar valor al cliente para administrar relaciones con el cliente
de manera que satisfagan las metas individuales y las de la empresa”. (2)

De acuerdo a las definiciones vistas, es posible detallar que en esta materia se
puede enumerar principales funciones que engloban con estas caracteristicas.

. Andlisis de la empresa.

. Andlisis de la competencia.

. Andlisis de los consumidores.

. Disefio de estrategias.

. Implementacién de estrategias.
. Control y evaluacion.
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También podemos mencionar en como la materia del marketing han salidos
diversas ramas, como por ejemplo la “investigacion de mercado, la cual analiza
e interpreta informacion”, “administracion de marca, la forma de conceptualizar
los productos vy llevarlos al mercado”, “publicidad y relaciones publicas, son
formas en cdomo se comunica el valor de un producto o de la marca”,
‘promocién, esta construye la relacion entre los mayoristas y minoristas”,
“vetas, es el procesos de hacer llegar los productos al cliente, y que estos
adquieren dicho producto o servicio”.

Sin duda como ramas del marketing buscan en que sus productos sean
comercializados y que a la vez su marca se establezca en el mercado.

Pero hoy en dia existen otros enfoques considerando que en el mercado se
encuentra cada vez mas exigente es dificil imaginarse que las técnicas usadas
desde un principio sigan funcionando de forma perfecta, es por eso que hoy en
dia, se escuchan conceptos, como el “Branding, RSE, Social Media,
Merchandising y el Neuromarketing”, es en este ultimo en el cual queremos
enfocarnos y que es uno de los conceptos mAas nuevos que podemos
encontrar, y el cual sin duda revolucionara en la comprension del consumidor
dentro del mercado. Es una ciencia que viene desde el cerebro en cémo el
cliente o la persona, desde su perspectiva logra actuar frente a un producto,
estimulado por precios, olores, texturas, posicion del producto, vision, colores,
etc... Todos esos procesos mentales que suceden en el cerebro.

Para comprender este concepto el cual se ha querido destacar es necesario
comprender desde el punto de la neurociencia, en como esta disciplina se
enfoca en la estructura y funcionamiento del cerebro, en como se decodifica y
representa el entorno y control del organismo.
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8.3. La Neurociencia.

El campo de las neurociencias es diverso, incluye el estudio del cerebro a
todos los niveles desde examinar el ensamblaje de proteinas producidas por
los canales de iones en la membrana neuronal, hasta el registro de la actividad
en las células individuales del cerebro. Las investigaciones se orientan tanto a
insertar micro electrodos en el cerebro de animales para determinar qué region
cortical se vincula a tareas especificas, como utilizacion de escéneres para
determinar el comportamiento humano, en sintesis, esta es la forma en como
se logran obtener los resultados de los estudios a las personas mediante
estimulos. (3)

Su enfoque estudia los mecanismos neuronales y analiza los vinculos con los
pensamientos complejos, incluyendo el razonamiento, toma de decision,
representacion de objetos, emociones y memoria. Los hallazgos se emplean
para enriquecer nociones de marketing como posicionamiento, jerarquia de
efectos, fidelidad de marca y respuestas a acciones de comunicacion
publicitaria. Esta es una visién enfocada desde la neurociencia al marketing, si
bien la neurociencia es uno de los estudios principales para comprender al
Neuromarketing, se debe analizar de forma integra para cubrir todas las
existentes, por ende, esto se debe analizar en sus componentes como, por
ejemplo, el cerebro.

23



La imagen trata de explicar mas o menos las funciones que da la funcion del
Neuromarketing, ¢para qué sirve comprender el cerebro mirandolo de la
neurociencia? Esta pregunta nos estamos averiguando, pero lo dejaremos ver
mediante comportamientos habituales que poseemos los seres humanos y los
animales.

Los seres humanos reaccionamos ante distintas conductas que pueden ser
negativas o positivas. Los cientificos para poder entender el comportamiento
celular de nuestro cerebro nos insertan pequefios chip o parches
electromagnéticos que pueden determinar cdmo nos comportamos ante
cualquier situacion. Ejemplo si una persona X se presenta ante un suceso de
nervios su cuerpo cumple una reaccion de desesperacion y ante eso no se
presenta en sus cinco sentidos la persona puede cometer un acto el cual no
pueda ser el apropiado y pueda tener problemas en su respuesta. Pero no asi
una persona la cual se presente a un estado de paz y tranquilidad donde su
entorno es pasivo y pueda desempefiarse de buena forma y tener un
comportamiento adecuado ante aquella situacion.

Las Neurociencias nos dan las herramientas para lograr conocer el
comportamiento que se tiene en el sistema cerebral, como el sistema de
aprendizaje y memorias que tiene cada individuo. Cualquier recién nacido se
vera expuesto a movimientos y objetos que le llaman la atencion, ya al pasar
de los afios cuando el recién nacido tiene alrededor de 4 afios ya puede
caminar, jugar y hablar, sabe lo que es bueno y lo que es malo. Pero ya su
sistema cerebral tiene un aprendizaje trabajado que le requiere de compresion
y funciones que llevaron a tener la nocion del significado de cada objeto que lo
rodea.

Una publicacion hecha por EducarChile en su sitio web nos explica de la
importancia que pueden contribuir las neurociencias a nuestros entornos
cotidianos, todo esto lo expone el Dr. Sergio Mora Gutiérrez es académico del
Programa Disciplinario de Farmacologia Molecular y Clinica del Instituto de
Ciencias Biomédicas de la Universidad de Chile. Quien explica que la
Neurociencia “Las neurociencias estudian la estructura y el funcionamiento del
cerebro, abarcando muchos niveles, desde el puramente molecular hasta el
especificamente conductual y cognitivo, pasando por el celular, quimico, farmacolégico
y patolégico”.

También las neurociencias nos dan las condiciones para investigar a los
consumidores en sus gustos, aprendizajes, su estilo de vida y que situaciones
le llaman mas la atencion ante un momento de compra. A lo largo de nuestras
vidas tenemos distintas circunstancias de compra que hacen que podamos
odiar un producto o servicio por la mala atencién que se dio en aguel momento
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o no cumpli6 las necesidades que estimaba aquel producto o servicio,
asimismo con productos que si satisficieran al consumidor quedandose amante
de aquella marca. Pero también el consumidor puede cambiar de parecer por
comentarios de otras personas quienes lo rodean.

8.4. La Neuroeconomia.

Durante mucho tiempo, la ciencia de la economia ha tratado de explicar el
comportamiento humano, uno de los supuestos basico es que los seres
humanos toman decisiones basadas en lo racional dentro de sus tomas de
decisiones econdémicas.

Para realizar una explicacion de la importancia que trae la Neuroeconomia,
debemos indicar los factores que crean esta ciencia. Lo Racional y econémico
son procesos en los cuales llevan a los consumidores a la toma de decision en
cualquier proceso de compra.

8.4.1.Racional.

Es el desarrollo de la psicologia cognitiva de la toma de decisiones, la que
consistentemente ha logrado describir y predecir desviaciones respecto del
comportamiento que maximiza utilidades (racional), presupuesto por la teoria
economica.

Con esto podemos comprender que a cualquier toma de decision de la
sociedad va netamente en sus necesidades primordiales basandose en lo que
puede hacerle de mayor importante ante cualquier proceso de compra, donde
el consumidor analizara lo que le conviene y lo que le puede perjudicar.

Por ejemplo, si un padre de familia esta en un proceso de compra, el cual
recibe un sueldo de $400.000 pesos y su compra de un televisor de 48
pulgadas que trae todas las caracteristicas para poder sentarse y disfrutar de
un buen momento de satisfaccion televisiva el cual cuesta $250.000 pesos. Es
en este proceso que lo racional del consumidor da mas importancia a las
necesidades basicas de una familia a su principal necesidad.

8.4.2.Economia.

El sistema econdmico, objeto de estudio de la economia y subsistema del
sistema social, esta compuesto por los fendmenos de produccion y distribucién
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de bienes y servicios. Se habla de sistema econdmico como dimensién (y no
como parte) del sistema social, reconociendo una estrecha vinculacion entre lo
econdmico y las deméas dimensiones del sistema social (politica, cultural,
institucional).

También este mecanismo ayuda a cada pais a determinar su situacion de
estabilidad economica en el que se encuentran. Donde los entes reguladores
(El estado) puedan realizar estudios y puedan tomar decisiones para llevar a
cabo una sociedad.

La Economia puede ampliarse en dos grandes campos uno de ellos es la
microeconomia y el siguiente es la macroeconomia que son los siguientes:

Microeconomia es la toma de decisiones que tiene un hogar en sus gastos,
ingresos, donde puedan destinar sus gastos de buena forma.

Macroeconomia es el resultado de los ingresos y gastos que tiene la sociedad
llegando a la suma de todos los movimientos que se llevaron en un
determinado periodo.

Es en ese momento que la
Neuroeconomia entra como un
campo interdisciplinario que trata de
explicar como es producida la toma
de decisiones, y en como se realizan
los procesos ante a una variada malla
de opciones, esta aporta en como
suceden los procesamientos para
poder enfrentar las  mdltiples
alternativas que nuestro cerebro es
enfrentado, comprension que dara a
demostrar descubrimientos
neurocientificos, aplicados en la
psicologia social del consumidor
frente a la puesta de variedades.

Es por eso que es posible argumentar en como estas dos disciplinas estan
totalmente relacionadas, ya que nos dan a conocer como son los procesos
mentales, facilitando la investigacion, aportando los mecanismos necesarios
para el estudio de decisiones en el mercado, asi el Neuromarketing entrega las
herramientas para la investigacibn mas exhaustiva y aplicada.
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8.5. El Neuromarketing.

El conocimiento de las neurociencias y Neuroeconomia aplicadas al
Neuromarketing, facilita el modelo operativo que requiere de diversas etapas
que estas permiten, progresivamente seducir al cerebro del cliente,
comprendiendo que dicho efecto es realizar que el cerebro se vuelva un
asociado frente a las tomas de decisiones, comprendiendo que los estimulos
logran activar las areas del cerebro asociadas con la recompensa o el placer,
es debido a que se han manifestado actitudes positivas hacia una marca o un
producto. Se logra impulsar la intencion de compra y se estimula el proceso de
intercambio, este hecho afecta el comportamiento de compra y la retroalimenta
con la fase de intervencion en donde sistematicamente se redefine la
persuasion, asi recreando contextos vividos y estimulos superiores, mas
especificos y sofisticados.

La metodologia del Neuromarketing consiste en estudiar las diferentes etapas
que, progresivamente, seducen al cerebro del cliente hasta convertirlo en un
verdadero aliado.

Es desde aqui, en donde comienza el Neuromarketing, desde la explicacion de
cada una de sus partes y el cerebro es una de ellas, una de las partes mas
importantes para esto se puede definir como el érgano en el que se activan las
células durante los procesos mentalmente consciente, y que en cada una de
sus partes mantiene una funcién en especial, por ejemplo:

La masica: si bien sabemos dia a dia estamos constantemente rodeados de
musica, (bocinas de autos, musica de la gente, musica en la radio, el viento,
etc...) independientemente del gusto musical que podamos tener, es bien
sabido que la musica causa efectos en nuestra conducta en la vida en el dia, y
hasta cuando despertamos pareciera que tuviéramos mauasica en nuestra
cabeza ya que algo estamos escuchando desde nuestro interior, nuestro
sistema nervioso y nuestro audicibn se encuentran en una sincronizacion
perfecta ya que estos nos hacen tomar diferentes posturas emotivas frente a
diferentes temas musicales, algunos nos pueden traer recuerdos de la
juventud, la nifiez y algunos momentos especiales.

También nos entrega satisfaccion de relajo, estatus, estilo de vida, momentos
Unicos que hayamos tenidos.

En el caso del Neuromarketing, la utilizacion de musica frente a la decision del
consumidor es una de las herramientas que ayudan a que ellos dentro de sus
cerebros obtengan una sensacion inolvidable.

27



Por ejemplo, la musica divertida, produce felicidad, la triste produce angustia, la
musica movida incrementa nuestro ritmo cardiaco, existe musica disefiada para
marcar nuestro ritmo de compras, es asi que la musica es importante como
aplicacion dentro de las herramientas del Neuromarketing.
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8.5.1.Colores.

Los colores ademas de ser hermosos en sus distintas gamas de variedades,
nos transmiten sefiales, tanto es asi que en nuestro cerebro tenemos
aprendido que ciertos colores con ciertos dibujos son sefiales de alertas de
peligro o de un lugar seguro, nuestro cerebro las clasifica relacionandolas con
imagenes que nos permiten identificar alguna marca o producto, en el caso del
color rojo, de forma asociativa podemos asimilarlo a Coca cola, también
podemos asociar otros colores con personalidad.

e Azul — inspira respeto, autoridad- asociado con aguas minerales.

e Amarillo-precauciéon, novedad, calido-sefiales del transito.
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e Verde-seguridad, natural, amigable-ecologia, medio ambiente,
Heineken.

¢ Rojo-apasionado, fuerte-Coca cola, Ferrari.
e Naranja-poderoso, alcanzable-juguetes infantiles, estimula el apetito.

e Marron-informal y relajante-masculinidad, café en envase marron se
percibe fuerte.

e Blanco-bondad, pureza, higiene-productos de limpieza, alimento sano y
nutritivo.

e Negro-sofisticacién, poder, misterio-ropa formal, electronica y alta
tecnologia.

e Plata, oro y platino-riqueza, majestuoso-prominente.

Dentro del marketing es importante la buena utilizacion de los colores con la
marca estas produciran el efecto necesario para que en nuestro cerebro se
convierta en un vendedor silencioso.

8.5.2.Aroma.

En nuestra memoria todos guardamos recuerdos que hacen aflorar de vez en
cuando al pasar de nuestros dias, y es a veces raro ya que nuestro cerebro
funciona de un modo que algun recuerdo olvida, otras retienen y casi todas las
demas las almacena de forma misteriosa.
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Es notable en como es el recibimiento de percepciones mediante los sentidos,
son cosas que disfrutamos, como hemos visto colores y sonidos, pero para
sumar mas sentidos tenemos también el olfato, con esto podemos realizar
discriminaciones tan solo con olerlo, nos advierte que algo estd desecho o
simplemente no nos conviene por su aroma.

Ahora bien, existe una raz6n muy cierta es que en nuestro cerebro hay mucha
informacion y recuerdos almacenados de tantos afios que hay veces que solo
podemos recordarlas con el olor, percibir un aromas que nos puedan traer a la
recordacion de nuestra nifiez como también recordar momentos Unicos con
imagenes mentales imborrables que sin la activacion del olfato quizds nunca
lograramos haber traido recuerdos sensoriales que puedan producir algun
cambio repentino en nuestros sensores cerebrales, el aroma a un perfume
singular recuerda alguna persona cercana o algun suceso importante o bien un
el gran olor a comida ese que nos dice que delicioso esta.

e Polvo de talco (bebe)-sentimiento de proteccion, seguridad y nostalgia.
e Lavanda, vainilla-sentimiento de relajo, relax.

e Limon-limpieza, higiene.

e Cuero, compra de sillones, chaquetas.

e Pasteles recién horneados, café recién hecho-sentimiento de estar en el
hogar.

e Aromas desagradables-desarrolla mal humor.

Recordemos la vez que hemos ido de compras algun supermercado, y el pan
recién salido del horno, nos invitan a ir rapidamente a comprarlo y poder
comerlo, o el olor a galletas o chocolate a las afuera de una panaderia esto nos
abren el apetito.
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8.5.3.Gusto.

El impacto al degustar los alimentos tiene una intencibn mas intima en la
combinacién de gustos y aromas que estas poseen.

Tanto el gusto como el olfato actiian de manera similar, ya que ambos utilizan
células receptoras especializadas para captar moléculas gustativas y olfatorias,
estas estimulan las células para producir sefiales eléctricas que se transportan
mediante las neuronas sensoriales al cerebro, cuando logran pasar estas
sefales, se produce una integracion con el resto de los estimulos, se ubican en
la parte del cerebro donde estar las emociones y de memorias.

El gusto, aroma y textura indican la naturaleza de todo lo que inferimos o
bebemos, las contemplaciones de estos atributos nos permiten establecer
relaciones entre sabor y métodos de produccion, origen y calidad.

Mediante esto es posible investigar y desarrollar exploraciones del sabor, que
permitan mejorar las experiencias y emociones de los clientes.
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8.5.4.Tacto.

Las manos son un instrumento que sirve de diferentes maneras, con ellas, el
ser humano puede identificar objetos y extraer valiosa informacion, sobre
caracteristicas que estan tengan, la sensacion del tacto nos entregar
informacion notable tanto para las personas que pueden ver como las que han
perdido la vision, el sentido del tacto es muy importante cuando se trata de
percepciones.

Muchas veces las personas cuando se les dice que algo es suave,
simplemente no creen hasta que lo tocan, bajo este pensamiento es que el
tacto llegar hacer tan util como otras percepciones que ya hemos mencionado.

Dentro de esto existen conceptos de mecanismos complejos que se agrupan
en.

. Sensitivo: porque recibe estimulos de todos los 6érganos sensoriales.

. Motor: porque el cerebro emite impulsos que controlan los movimientos
voluntarios o involuntarios de los masculos de nuestro cuerpo.

. Integrador: porque genera actividades mentales como Ilo son
conocimientos, la memoria, las emociones y hasta el lenguaje.
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Pero esto es lo que podemos describir de modo ilustrativo en la fase de
decodificacion mental, pero para comprender un poco mas desde la ciencia se
puede mencionar que el cerebro es el érgano mas complejo del cuerpo
humano, esta compuesto por alrededor de 100.000 millones de células
nerviosas, o neuronas, acompafiadas de sus células de soporte, que pueden
comunicarse con sefiales electroquimicas mediante mil billones (1015) de
sinapsis y 1 millon de kildmetros de fibras interconectadas, esta es en sintesis,
la maquinaria y la forma de funcionamiento.

La fuerza que la hacer operativa es energia eléctrica, el cerebro de un adulto
despierto o dormido, cuerdo o trastornado, trabajar con unos 20 vatios de
electricidad. La fuente de esa energia es la célula misma, cada una de las
cuales es una minascula dinamo, como producto de una reaccion quimica de
glucosa y oxigeno, la célula genera en su interior una carga, y cuando esa
carga llega a cierto nivel la célula se descarga.

El disefio del cerebro se caracteriza por una escasa elegancia, una masa
conjunta que desarrolla una serie de funciones impresionantes, fundamentales
para nuestra experiencia humana, la particular textura, de nuestros
sentimientos, percepciones y acciones derivan en gran parte porque el cerebro
no es una maquina optimizadora y solucionadora de problemas, sino una
aglomeracion extraordinaria de soluciones.

Es posible compararlo al mas poderoso superordenador, el cerebro no fue
disefiador por simple casualidad o de una sola vez por algun experto dibujante,
al contrario, es una maquina singular y peculiar.

Podemos considerar y destacar en como el cerebro tiene una simetria perfecta
y en sus dos hemisferios, derecho e izquierdo, estos son heterogéneos en la
forma, color y textura de los tejidos cerebrales que contienen, segun sus
diferentes regiones, en esta gran centro de mando se encuentran lugares en
donde se controlan de formas basicas de regulacién corporales, y de funciones
vitales como el pulso cardiaco, presion arterial, ritmo respiratorio, temperatura
corporal y digestién, también algo no menos importante ejerce control sobre
reflejos importantes como mucosidad, tos y vomitos.

En el hemisferio derecho encontramos que se gobiernan funciones
especializadas tanto como en el izquierdo, aunque la forma de procesar la
informacion es distinta ya que no se utilizan los mismos mecanismos, para el
analisis de los pensamientos, en el hemisferio derecho podemos encontrar
proceso de situaciones de facultades viso-espaciales, no verbales y sonoras no
del lenguaje, como las artisticas y musicales.
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En el hemisferio izquierdo se especializa en el lenguaje articulado, control
motor del aparato fono articulador, manejo de informacion légica, pensamiento
proporcional, procesamiento de informacion en series de forma individual,
manejo de informacibn matematica, memoria verbal, aspectos l6gicos
gramaticales del lenguaje, organizacion de la sintaxis, discriminacion fonética,
atencioén focalizada, control del tiempo, planificacion, ejecucion y toma de
decisiones mas la memoria a largo plazo, también es constructor de funciones
narrativas, funda pensamientos del angulo de la perspectiva y de memoria un
ejemplo seria asi.

Dentro del centro cerebral encontramos, estructuras mas conocidas como
talamo e hipotalamo, en donde una de las primeras es una gran estacion de
transmision de sefiales sensoriales a las areas superiores del cerebro y
también emite sefiales desde esas areas a lo largo de circuitos que activan los
musculos. El hipotdlamo tiene numerosas pequefas partes que cada una tiene
una funcién especifica dentro de esta esta la funcion que ayuda a mantener un
statu Quo, para una serie de funciones corporales, proceso llamado
homeostasis, por ejemplo, cuando el cuerpo se enfria y comienza a sentir
escalofrios reflejos en un intento de generar calor mediante actividad muscular
todo esto se origina del hipotalamo.

También como dato importante de la investigacion es mencionar que en el
interior del cerebro existen dos estructuras denominadas amigdalas el
hipocampo que constituyen parte del mayor circuito en el centro del cerebro
gue es también conocido como sistema limbico, este contiene también parte
del tAlamo, corteza y otras regiones.

El sistema limbico es importante para nuestras emociones y ciertos tipos de
memoria esto ayuda a que las funciones reflexivas comiencen y la cual se
mezcla con el reconocimiento consciente.

Es posible mencionar que la amigdala es el centro neuralgico del cerebro en
donde el proceso emocional pasa y juega un papel singular en el temor y
agresividad, esta vincula la informacién que ha sido exhaustiva procesada por
la corteza.

La corteza cerebral es la zona responsable de la capacidad de razonar, es lo
gue nos diferencia de los animales y se encarga de las funciones cognitivas
como el lenguaje, este funciona a la par con los hemisferios.

Ahora ya conociendo sobre lo basico y algunos conceptos a ocupar sobre la
neurociencia y el marketing, podemos hablar sobre el Neuromarketing.
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El Neuromarketing es un estudio que es relativamente nuevo, ya que hace un
tiempo era muy complicado de analizar, pero hoy en dia gracias a los adelantos
de la ciencia y la exigencia del mercado, ahora bien, el Neuromarketing estudia
los procesos cerebrales de las personas y sus cambios durante la toma de
decisiones con el fin de poder llegar a una explicacion de los diferentes
comportamientos y conducta de los consumidores.

El Neuromarketing cumple la funcion de modificar las perspectivas ya
impuestas, cambiar los mercados y transformar percepciones que se tengan. Si
se realiza 0 se hace correctamente se podria elevar las marcas a nuevas y
mejores dinamicas, ya que el trabajo de este es pensar con originalidad,
desafiando las ideas convencionales, creando nuevos paradigmas.

El hecho de desarrollar esta investigacién ayudar a comprender y participar en
la creacion de nuevas ideas, programas, conocimientos y nuevas tecnologias
debe ser observado como una oportunidad para superar barreras, asi la
capacidad para interpretar las nuevas ideas y conocimientos sera la que
ayudard a separar a los ganadores y pioneros retrasados, todo dependera del
deseo y pasion por la innovacién y conocimiento cientifico que contribuya al
logro de esta nuevas ideas y practicas.

“El impacto de la relacion biolégica en la decision del cliente son el foco de
atencion al que dirigimos los métodos y técnicas de algo que hemos llamado
Neuromarketing, cuyo objetivo es mejorar el nivel de relacion y comunicacion
entre valores de satisfaccion de la humanidad”.
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Podemos comprender que el Neuromarketing es una técnica del marketing
basada en la medicion de la respuesta fisica y sensorial del ser humano ante
unos determinados estimulos provocados y que se pueden observar a través
de instrumentos tecnolégicos de medicion.

De esta forma, las marcas conocen a través de las distintas técnicas que tiene
el Neuromarketing como el sistema nervioso que reconoce y traduce los
distintos estimulos, asi las marcas pueden adecuar dichos estimulos para
distincion del mercado entre sus consumidores.

8.6. Mercado inmobiliario.

En los dltimos afios el mercado inmobiliario en nuestro pais ha tenido un gran
crecimiento en participaciéon de corredoras y constructoras. En Santiago es
donde se concentra mas participacion de empresas en este mercado llegando
atraer miradas de otros paises como una inversion segura. En Chile hay méas
de 1.600 corredoras que cumplen una funciébn sumamente importante para
personas que pretendan vender o comprar una vivienda, ayudandolas a
gestionar el negocio que ellos estimen, por otra parte, las constructoras estan
siendo beneficiadas por lograr un acuerdo de anchar aun mas La regién
Metropolitana que esta en colapso total, para construcciones de departamentos
y casas nuevas por la demanda que se esta obteniendo en los ultimos afos.

Segun el Censo 2012 arrojo que en Chile habitan 16.572.475 personas que
viven en este sector, dentro de este resultado 8.513.327 son mujeres y
8.059.148 son hombres, ademas del crecimiento de extranjeros que estan
ingresando a nuestro pais, que cada dia estan llegando de forma segura
logrando obtener una mejor calidad de vida y encontrar un enfoque elocuente y
sin discriminacion para poder hacerse valer como personas.
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Este mercado siempre estara activo por toda una sociedad, jovenes,
matrimonios, tercera edad o familias enteras que constantemente estan en
posicion de compra o venta y concurren a corredoras o constructoras, Para
saber qué diferencias son estas dos empresas inmobiliarias se explicara en su
operacion y las funciones que cumplen estos dos mercados pero que los une
un solo fin, la venta de viviendas inmobiliarias.

Las corredoras inmobiliarias son empresas encargadas de gestionar una
compra-venta o un arriendo dependiendo la situacién o cual sea la posicion del
negocio, estas son administradas por Broker Owner que son personas
altamente capacitadas en conocimiento y un buen manejo en el mercado
inmobiliario, también con agentes asociados los cuales son ingresos
monetarios que tienen estas empresas, ademas cuentan con abogados,
contadores, asesoria, secretarias y ayudantes dependiendo cual sea su
corredora.

8.6.1.Broker Owner.

Son personas encargadas de administrar una corredora inmobiliaria, siendo
capaces de tener un buen manejo y conocimiento del mercado en el cual se
desplazan para llegar a obstar por este puesto de trabajo se necesita tener una
formacion totalmente eficaz para que al momento de enfrentarse ante algun
problema sea lo capaz de enfrentarlo sin ningin problema.

A la vez, tiene que ser un lider, una persona en la cual pueda motivar y apoyar
a sus trabajadores de cual haya sido su resultado ante un negocio.
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8.6.2.El agente.

"Ha debido evolucionar desde aquel antiguo corredor que solo se preocupaba
de colocar avisos para ofrecer el bien en venta o en arriendo a un semi
profesional que entrega un servicio terminado con las escrituras de la
propiedad vendida, o que se extiende con la administracion de los bienes
inmuebles de sus clientes.

El nuevo corredor de hoy estd totalmente transformado en un “Agente
Inmobiliario” debe necesariamente ser un profesional altamente capacitado,
idealmente con estudios superiores, con capacidad de conocer el nicho en el
gue se ubica la propiedad que esta gestionando. Debe ademas reconocer que
la demanda activa o pasiva existe y qué nivel maximo de precio de mercado
podra alcanzar una propiedad en un momento determinado.

El corretaje de propiedades se ha convertido en una actividad importante en la
economia chilena”. (1)

Actualmente los agentes de venta inmobiliaria lo normal son personas que
encarecen de planes de Marketing y venta, al momento de poner sus ventas o
buscan una compra ocupan redes sociales y paginas web donde el mercado
actual se le exige tener conocimiento de este tema. Un agente que no tenga
manejo en redes sociales hoy en dia es muy probable que no tenga el éxito
esperado, por el hecho de que la sociedad presente tiene un buen manejo de
redes y buscan toda informacion por Internet.

Ademas, son ellos mismo que aconsejan a sus clientes en temas financieros,
juridicos, en conjunto elaboran planes de venta y se preocupan de darle un
seguimiento pleno a sus clientes dejandoles informados de todo procedimiento
del negocio.

8.6.3.Las constructoras.

Para encontrar una definicién clara en esto, fue buscada en paginas web que
sean especializadas en este rubro para tener mas nocién del saber de qué se
esta hablando, es por eso que se dio la eleccion de Quiminet una empresa
dedicada al mercado de empresas industriales donde explica el hacer de una
empresa constructora. Segin Quiminet afirma "Se entiende por construccién a
la técnica o arte de fabricar edificios e infraestructuras y también a las labores
de rehabilitacion y restauracion. Para llevar a cabo todo lo que conlleva a esta
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labor se requieren de empresas para su direccion y coordinacion, por medio de
proyectos y planificacion; esta es la labor de la empresa de construccion”. (1)

Las empresas constructoras cuentan con la infraestructura y mano de obra
necesaria para edificar cualquier tipo o forma de construccion, sin importar
mucho el tipo de suelo que se tenga (es decir si es fino 0 grueso, pedregoso,
hamedo, arenoso, mixto, arcilloso o calizo cuando es abundante en sales)
ademas del manejo de los materiales para construccion como cemento,
varillas, tabigues entre otros.

En nuestro pais cada vez existen mas constructoras en el mercado, ¢a qué se
debe esto? se debe a la alta demanda que esta ocurriendo en nuestro pais, el
flujo de personas que quieren comprar una vivienda mediante subsidios y en
compra rapida donde ha tenido un gran aumento en los ultimos cinco afos
llegando a las constructoras a tener un rango de crecimiento de 198 proyecto al
afio 2010 comparado al aifilo 2014 donde se obtuvieron 318 proyectos nuevos
de construccion dentro del gran Santiago. ADIMARK informo en el informe
trimestral de mercado inmobiliario en el gran Santiago del 2014 publicado en
enero del presente afio.

~

4 Adimarl

Incorporacion de Nuevos Proyectos en el Gran Santiago
Periodo Enero — Diciembre (Proyectos anuales)
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En el periodo Enero- Diciembre 2014 se incorporaron 318 proyectos, cifra superior en 58
proyectos (aumento de 22,3% respecto afio 2013)

Ademas, un tips sumamente importante para las constructoras es que ante de
levantar cualquier proyecto necesita tener conocimiento del suelo, es porque sé
que debe realizar un estudio de las condiciones que se encuentra el suelo y
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recién ahi saber si pueden utilizarlo o crear cierto estudio donde puedan
autorizar algun trabajo

Dentro del mercado de las propiedades es necesario saber fundamentos
necesarios que se emplean en el mundo inmobiliario, por ende, hemos de
informar aun mas al lector y que tenga conocimiento de las dos distintas
definiciones que tiene la palabra propiedades en el mercado.

8.6.4.Propiedades comunes.

Es el suelo o terreno con o sin construcciones que pertenece a un solo
propietario. Como por ejemplo personas que llegan a optar por primera vez una
vivienda dejandolo con el poder de aquella vivienda.

8.6.5.Propiedades horizontales.

Es cuando existen mas de algun propietario en el mismo terreno como son en
el caso de los edificios donde habitan mas de una familia y su estructura
alcance a més de diez metros.

8.6.6.El comportamiento del mercado inmobiliario de
viviendas nuevas en los ultimos afios.

El mercado inmobiliario en el gran Santiago ha pasado por grandes y bajos
momentos econdémicos en incorporaciones de viviendas nuevas, es importante
tener un conocimiento de lo que esta pasando actualmente en el mercado.
Todo esto, gracias a la informacion que entregada por ADIMARK, una empresa
de calidad y confianza en entrega de datos concretos, estudios calificados que
permite que las demas empresas puedan realizar campafas de mercadotecnia,
publicitaria o tener intuicién del que esta pasando con la sociedad.

Para delimitar ain mas el comportamiento del mercado hemos decidido
enfocarnos en los ultimos cuatro afios donde la demanda de viviendas nuevas
ha tenido un crecimiento no tan mayor como lo esperaban algunos expertos.

Chile, en el proceso de la economia partiendo del afio 2010 al 2014 agarro
miradas de todo el mundo, el crecimiento econémico en nuestro pais llego a
posicionarse en las mejores posiciones cuanto a ingresos econémicos que se
obtuvieron en aquellos afios. Ademas, Chile fue y sigue siendo un pais en
proceso de desarrollo econémico donde las negociaciones unilaterales
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permitieron un mercado abierto y solido en distintos paises a lo largo del
mundo, potenciando alun mas las negociaciones entre ambos paises que
puedan negociar algun comercio.

Para la sociedad en esos afios se sentia segura de si misma. Se poseia de
estabilidad laboral, un buen sueldo y oportunidad de acceder a nuevos de
trabajos que se daban en distintas empresas, es por eso que las personas
decidieron invertir su dinero en viviendas, automoviles o algunos proyectando
sus propios negocios, dandole a los demas, trabajos a las personas que por
otro motivo no tenian.

8.6.7.El mercado inmobiliario en ventas de casa nuevas.

El mercado inmobiliario en ventas de casa nuevas en el gran Santiago
partiendo de periodo Enero a diciembre del afio 2013, se obtuvieron 9816
unidades vendidas no tan positivo como fue el afio anterior que fue de 11.027
unidades un afio en el que marco su peack de crecimiento en el 2006 donde
obtuvo 11.179 unidades vendidas en aquel afio.

En el afio 2014 sigui6 en el retroceso negativo llegando a tener 8.233 unidades
lo que representa en comparacién al aflo anterior un margen de -16,1% en
pérdidas de porcentaje.

Ventas Acumuladas de Casas Nuevos en el Gran Santiago { Adimark

Periodo Enero — Diciembre (Unidades Anuales)
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En el periodo Enero- Diciembre 2014 se vendieron 8.233 unidades, lo que representa
una disminucion n del -16,1% respecto al afio 2013,
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8.6.8.El mercado inmobiliario en ventas de departamentos
nuevos.

En el 2014 para el mercado de los departamentos fue totalmente distinto a
como les fue en el mundo de las viviendas nuevas, dejando un margen de
ganancia de 10,4% respecto a lo que fue el afio 2013.

En Santiago la sociedad prefiere vivir en armonia, en seguridad, cercano a sus
trabajos, con un buen entorno, cercano a estaciones de metro donde puedan
llevar una vida méas estable y segura.

Adimark

Ventas Acumuladas de Departamentos Nuevos en el Gran Santiago (€2
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En el periodo Enero- Diciembre 2014 se vendieron 30.425 unidades, lo que representa
un aumento del 10,4% respecto al afio 2013.

8.6.9.El comportamiento en venta de casas y departamento
usados en la Region Metropolitana.

Un estudio realizado por Real Data publicado por ElI Mercurio detalla el
comportamiento que tuvo el mercado inmobiliario el afio pasado en las
viviendas tanto como nuevas como usadas.

donde habla que el aflo pasado en ventas de viviendas usadas, medidas por
unidades, tuvo una decaida de un 0,9% comparado al afio 2013 donde en ese
entonces Chile como pais, estaba en un crecimiento econémico que dentro de
la historia chilena jamas se habia dado.
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Se habla que en estos ultimos afios la tasa de nacimiento en nuestro pais se
estq estancando junto a la economia. Donde los jévenes no tienen como
prioridad hacer una familia, si no que buscan tener estudios superiores, ven
nuevos horizontes dejando de lado algo que a la larga se sientan arrepentidos.

No tan malo fue para los departamentos usados, que, en venta, medida por
unidades tuvo un crecimiento de un 22,7%, esto por lo ya mencionado que
jovenes buscan abrir nuevos horizontes estudios, trabajos, etc... Los
departamentos se han convertido en algo accesible para los jovenes y parejas
sin hijos por comodidades y cercanos al centro de Santiago.
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8.6.10. Comportamiento del mercado inmobiliario en el
ano 2015.

El mercado inmobiliario fue unos de los mercados que tuvo una gran respuesta
positiva dentro del comercio econémico chileno, esto se debe a la inflacion
econdmica y los efectos de la nueva reforma tributaria que con nuevos cambios
en el IVA no hubo cobros en compras de viviendas en menos de 2.000 UF y
varios quisieron aprovechar esa circunstancia de compra o de inversion.

En el 2015 se vendieron 52.427 viviendas en el gran Santiago. La cifra es
historica, esto viene desde el afio 2009 donde el mercado inmobiliario tuvo un
alza en su mercado. Si hablamos de cifras y porcentajes respecto al afio 2014
tuvo un alza de 34,6% con un balance totalmente positivo y que afio a afio va
en crecimiento, todo esto segun estudios de Oferta Inmobiliaria que en el mes
de enero presentaron GFT Adimark y los Desarrolladores Inmobiliarios.

También tuvo una fuerte baja en la tasa de desempleo lo que ayudo a varias
personas a la mano de obra donde la venta de viviendas pudo contribuir a
sostener con los créditos hipotecarios.

Los expertos hablan de un Soft Landing dentro del mercado, un aterrizaje
suave en este afio por sus efectos que traera el cobro del IVA, pero no
obstante tendra una gran importancia en el momento de compra en una
vivienda.

En departamentos y oficinas han tenido distintos resultados. Las pequefias
empresas en el sector oriente han preferido en departamentos que en oficinas
por la gran alza de precios que las oficinas estan exigiendo.

8.7. RE/MAX URBE Chile.

Para nuestro trabajo necesitamos conocer la empresa en cual vamos a trabajar
e implementar el Neuromarketing como una estrategia sumamente importante
al momento de presentar una vivienda. Es por eso que quisimos que RE/MAX
URBE Chile fuera nuestra empresa en la cual se representara en el trabajo.

RE/MAX URBE Chile es una franquicia de RE/MAX Mundial en donde cada
empresa con el nombre mencionado tiene su propiedad y operacion totalmente
independiente al manejo de su gestion a otras sucursales donde cumplen como
empresa de llevar una base de datos de propiedades para que al momento de
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gue un cliente se contacte y solicite una vivienda pueda obtener una variedad
de viviendas tanto en nuestro pais como a nivel mundial.

Les dejamos con la historia y el manejo que se emplea en RE/MAX a nivel
mundial como empresa, RE/MAX es la red inmobiliaria mas grande del mundo
llegando en algunos paises a ser una de las empresas top one como operacion
de trabajo. Pero no los quedaremos con tan solo esto, es por eso que se quiso
llegar un poco mas haya donde en la pagina web de RE/MAX explica el por qué
debemos estar en dicha empresa, sus valores y su filosofia como corredora de
propiedades.

¢Porque RE/MAX? ¢(Qué es RE/MAX?

RE/MAX es una organizacion internacional de bienes raices. Fue fundada en
1973 por David y Gail Liniger en Denver, Colorado, y sigue siendo propiedad
de sus fundadores.

Tiene una red de cerca de 100.000 agentes en 7000 oficinas situadas en unos
65 paises. La red esta compuesta por unas 70 regiones, que varian en tamafo
de un area metropolitana a un pais entero. La red de franquicias RE/MAX se
describe a si misma como «un sistema inmobiliario mundial de oficinas
franquiciadas y propias y sus profesionales independientes afiliados.

La empresa es propietaria de varias de sus propias franquicias regionales,
ademas de la supervisar la concesién de licencias y franquicias para las
oficinas inmobiliarias de propiedad y gestion independiente. RE/MAX
Internacional recoge las cuotas mensuales y anuales de sus agentes que
actlan como contratistas independientes que trabajan bajo los brokers
(propietarios de las agencias) en muchos paises. A cambio, la agencia ofrece a
sus agentes diversos servicios corporativos, por ejemplo, formacion y
publicidad. Los brokers tienen plena autonomia para administrar sus negocios
adaptandolos a las demandas del mercado regional. Los acuerdos de
franquicia no imponen las reglas para dirigir el negocio y no pueden dictar la
politica.

La marca.

Su famoso globo, el logotipo inmobiliario més famoso del mundo, esté presente
en mas de 90 paises. En este merecido reconocimiento mucho tiene que ver el
buen hacer y la profesionalidad con la que operan los integrantes de esta
marca. Una profesionalidad que hace que el logo de RE/MAX siempre esté
presente en las personas que buscan tomar una de las decisiones mas
importantes de su vida, la compra-venta de un inmueble. Por todo ello, a la
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hora de realizar esta importante operacion, es muy recomendable que pienses
en RE/MAX: tendras los clientes asegurados y sobretodo el mayor y mejor
servicio a su disposicion.

Ademas, tendras la oportunidad de que RE/MAX, la marca que ejerce la
intermediaciéon de tu vivienda o con la que buscas un inmueble, llegue a
millones de personas, gracias principalmente a las acciones de patrocinio que
se llevan a cabo.

RE/MAX Desde la Férmula 1, el Sky, torneos de polo, de tenis o el patrocinio
del RE/MAX World Long Drive, eventos que gozan de muchos aficionados y en
los que RE/MAX esta presente. Mencion especial merece la apuesta que ha
hecho RE/MAX por el futbol patrocinando los partidos de clasificacion de la
Eurocopa 2012 y del mundial del 2014, gracias a los cuales millones de
telespectadores podran ver la marca en cualquier parte del mundo.

A su vez, RE/MAX Espafia es todo un referente en los medios de comunicacion
especializados en nuestro pais, con un impacto en medios cuyo valor supera el
millén de euros anuales.

Valores y Filosofia RE/MAX.

Otra de las caracteristicas diferenciadoras de RE/MAX son la filosofia y valores
con los que opera y que comparte a nivel mundial. Basados principalmente en
el crecimiento personal de sus asociados y en los valores éticos a la hora de
trabajar con sus clientes, la filosofia de RE/MAX se apoya en que el éxito de
cada persona ayuda a impulsar el éxito de todos los demas. Al ofrecer tanto a
Broker como Asociados un trabajo totalmente independiente, pero con el apoyo
incondicional de la red y del master franquicia, este hecho ayuda a crecer
profesionalmente, convirtiendo a RE/MAX en el lider indiscutible de s la
industria. Por otra parte, a medida que continuamos creciendo, cada afio son
mas las personas cualificadas que deciden trabajar en nuestra red.

Estos son los tres pilares en los que se fundamenten la filosofia y valores de
trabajo de la compafia

iTodo el mundo gana! La mejora del ambiente de trabajo y el potencial de
ingresos de los asociados, asi como su formacion son una constante en la
compafia y logra que las posibilidades de éxito de los Asociados aumenten
también. Un hecho del que se beneficiara también el cliente obteniendo el
servicio mas completo y profesional en el que el Asociado vela constantemente
por sus intereses.
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Todos los asociados cuentan con su propio negocio, pero no estan solos:
siempre cuentan con el apoyo de toda la red y de un modo muy directo con el
del propio master franquicia. De esta manera los asociados pueden trabajar
con total independencia aplicando sus propias ideas, generando equipos y
dedicando el tiempo que considere oportuno. Una forma de trabajar basada en
la libertad, pero con el respaldo de la mejor red internacional de franquicias
inmobiliarias, lo que hace que sea uno mismo quien defina sus propios limites.

Principios Corporativos: RE/MAX cuenta con unos principios corporativos que
le desmarcan del resto de la competencia. Trabajar con y en RE/MAX supone
una cooperacion absoluta con el resto de la red, aspecto que amplia
enormemente las posibilidades de los clientes; asi como la aplicacion de un
codigo ético Unico en el sector que describe la conducta profesional que se
espera de todos los Broker y Asociados de RE/MAX basado en honestidad, la
equidad, la rendicion de cuentas y las normas sin precedentes.

Como funciona el agente en RE/MAX URBE dentro de la empresa.

Si bien sabemos que los agentes inmobiliario son capaces de publicar una
vivienda o tener sus distintas estrategias de Marketing, el agente RE/MAX
URBE esta totalmente capacitados para que pueda emplear todo el material
que le entrega la red mundial de RE/MAX le entrega, como tener una
plataforma de contactos al cual pueda vender una vivienda, un portal de
propiedades tanto nacional como internacional, donde el agente al publicar la
vivienda mencionada va ir dirigido a distintos portales que estan asociados
como Portal Inmobiliario, Acop, Mercurio, Zoom Inmobiliario, Yapo. Y sus
distintos sitios en el cual tenga un buscador de casas en ventas.

Ademas, el agente al estar trabajando en RE/MAX URBE tiene el respaldo del
nombre de la empresa como un potenciador mundial en el mercado de las
corredoras inmobiliarias, Estados Unidos, Espafia, Argentina y Chile Son los
paises en que lideran en participacion en el mercado. Donde sus distintos
métodos para hacerse conocer ante una sociedad que esta con mas
conocimiento que nunca, buscan informacién o comentarios de la empresa con
la que estan tratando.

La franquicia le entrega estudios y capacitaciones para que pueda desplazarse
y funcione como todo un profesional, es por eso que mensualmente dan cursos
estratégicos en los cuales ven puntos que en negocios anterior tuvieron algun
problema y no pudieron cerrar con éxito.
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Para pertenecer en RE/MAX URBE el agente tiene que pagar por estar dentro
de la empresa este método es totalmente nuevo, en nuestro pais son pocas las
empresas que lo emplean. Como, por ejemplo, los agentes tienen asesoria,
materiales de trabajos, computadores, sala de reunion y secretaria para poder
tener un trabajo comodo, seguro y con una gran familia de trabajo que estaran
aconsejando y manejando en conjunto problemas que se puedan llevar en el
camino. Debiendo cumplir con un honorario de un 2% ante un negocio exitoso.

8.8. Competencia dentro del mercado.

En el mercado de las corredoras inmobiliarias existen mas de 1600 corredoras
que ejercen el trabajo de gestionar una compra-ventas segun el Portal
Inmobiliario que se puede visualizar en su pagina web, algunas de ellas son
trabajadas por sus propios duefios independientemente, aquellas personas que
trabajan siendo sus propios jefes no pagan algun ingreso alguno donde la
ganancia al vender una propiedad sea solamente para ellos. Mientras que las
corredoras que trabajan con agentes tienen que pagar un porcentaje de la
venta a la empresa.

Fuenzalida Propiedades, Procasa, Vivaqui, Vial Propiedades, y Macarena Cobo
Propiedades, Son algunas de las corredoras que compiten con RE/MAX
dejandolas en un mercado muy competitiva para la empresa en la cual estamos
trabajando y con nuestras técnicas proyectivas dejando a RE/MAX URBE en lo
mas alto posible en posicionamiento dentro de este mundo tan competitivo.

Existen dos tipos de competencia para RE/MAX URBE la cual es dividida por
una competencia directa y la otra indirecta donde en si estdn en el mismo
mercado, pero tienen distintas funciones.

REZABS

BerriosZegers.cl 1
L

ol |
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8.9. Competencia Directa.

Son toda empresa que operan de la misma manera con los métodos de trabajo,
segmento de interés y ocupando los mismos medios de comunicacion para
mostrarse ante la sociedad y puedan requerir Sus servicios.

Fuenzalida Propiedades, Procasas, Vivaqui y Vial Propiedades que son unas
de las mas grandes empresas dentro del mercado, dejandolas como
competidoras directas por su estructura de trabajo, manejo de redes sociales,
ocupan los mismos portales para realizar su venta y compran dando un interés
por cada venta que se realiza reciba cada corredora que esté a cargo.

Para poder conocer cada una de ellas, iremos dejando una pequefa resefia de
la historia, el manejo de trabajo y las funciones que la hacen ser iguales a
RE/MAX URBE.

8.9.1.Fuenzalida Propiedades

PROPIEDADES ©

Fuenzalida Propiedades cuenta con mas 70 afios de experiencia en el mercado
inmobiliario, con 24 oficinas dentro de la Regién Metropolitana y la V Region
Transformandola como la principal y una de las mejores empresas en contratar
sus servicios. Esta corredora cuenta con un equipo de trabajo es muy similar a
la que cuenta RE/MAX URBE. Equipo de Abogado, Ejecutivos de post venta,
Secretaria y un encargado que maneje su distinta sucursal.

Se dedican a la venta-compra o arriendo de propiedades sea departamento,
casas, parcela o condominio a lo largo de todo el pais publicando todos estos
avisos en portales como (portalinmobiliario.cl zoominmobiliario.cl y el
mercurio.cl) o en su pagina web que también muestran sus avisos.

8.9.2.Procasa
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Procasa es una sociedad anonima fundada en 1981 por un grupo de
corredores de propiedades que operan actualmente en el mercado, cuenta con
25 sucursales a lo largo de todo Chile, pero solamente en Santiago se
concentran 21 sucursales.

Procasa cuenta con personal de trabajo totalmente capacitado como past-
presidente y directores de ACOP que es la principal gremial que agrupa y
capacita a los mejores agentes.

Entrega asesoria y servicios en ventas, compras o arriendo en cada una de las
etapas de negociacion desde su pagina web se puede visualizar el método de
muestra que actualmente estan ocupando para entregarles una cartera de un
total de 2.000 propiedades nuevas y usadas en todo el territorio nacional.

8.9.3.Vivaqui.cl

Vivaquv/com

Es una empresa que cuenta con mas de 40 afios de experiencia en el rubro de
propiedades. Su gestion apunta a brindar una atencién eficiente vy
personalizada a sus clientes. Cada una de las visitas se coordinan con horarios
fijos y siempre acompafadas por alguien de su oficina. En ventas, se asesora
personalmente durante el proceso de estudio de titulo al comprador y
vendedor.

Si bien lleva pocos afios en el mercado comparadas a las grandes corredoras,
ha sabido posicionarse y ser clave al momento de gestionar un negocio, es por
€S0 gue su grupo de trabajo al igual que las distintas paginas web muestran
sus propiedades que tienen en su poder para gestionarlas.

8.9.4.Berrios Zegers Propiedades

Berrios Zegers

By
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Es una empresa que se dedica a gestionar propiedades nuevas y usadas
dependiendo cual sea el motivo, Berrios Zegers Propiedades comenz6 con su
fundadora Marcela Berrios Zegers que, con mas de diez afios en el mercado
decidié armas su propia empresa la cual ha tenido un buen éxito en el mercado
teniendo hoy en dia cinco sucursales, posicionandose dentro de las mejores
corredoras por su gran manejo del mundo inmobiliario. Si hacemos un estudio
mas profundo en las comunas de Vitacura y Las Condes centrar la mayoria de
sus propiedades teniendo un grupo de segmento igual a RE/MAX URBE.

Cuenta con los mismos servicios, los cuales dan como otro competidor mas a
Berrios Zegers Propiedades que maneja parte administrativa, tasaciones,
asesoria, Marketing inmobiliario y una pagina web que muestra la cartera de
propiedades que tiene en su poder de negocio, también publicando en portales
inmobiliarios.

8.10. Competencia Indirecta.

Son las mismas empresas que operan de la misma manera, con los mismos
meétodos de trabajo, segmento de interés y ocupando los mismos medios de
comunicacion, pero lo diferencia en el sector en el que se encuentra.

Macarena Cobo Propiedades es una empresa que se especializan en gestionar
una compra- venta o arriendo, pero lo que lo hace ser indirecta es el lugar en el
gue ellos trabajan.

8.10.1. Cobo Propiedades

COBO

PROPIEDADES

Es una empresa de corretaje que se dedica a gestiona una compra-venta o
arriendo aplicando los distintos métodos de Marketing para un cierre de
negocio con éxito y pueda ser exhibida en su portal y en otros asociados que
tiene la empresa.

Lo que hace que Cobo Propiedades sea una competencia indirecta a RE/MAX
URBE es la ubicacion en que ellos trabajan, ¢cdmo podemos determinar si
efectivamente es una competencia indirecta? para alguien que tenga
conocimiento de las herramientas proyectivas y planes de Marketing, sabe que
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al estar cercano de una empresa a su competidor y tenga algun otro atributo
que lo diferencia, entra en esta competencia es por eso que Cobo Propiedades
entrega tasaciones sin ningan costo para el cliente.

8.11. Justificacion del tema.

Si bien sabemos y conocemos sobre marketing y su funcién como intermediario
estratégico es importante saber y reconocer la ayuda que este presta a la
empresa, hoy en dia es una realidad casi absoluta en que la mayoria de las
empresas o Retail deben utilizar de manera eficaz el marketing en conjunto con
todas sus herramientas, con esto hemos querido destacar una de ellas, la cual
es el Neuromarketing que para el mundo inmobiliario se piensa que es un
avance totalmente positivo tanto para los agentes como las corredoras que dia
a dia estan en algun proceso de venta.

Esto también el Neuromarketing es una herramienta que trabaja con los cinco
sentidos del ser humano como son es el tacto, el gusto, el olor, el oir y la vision.

Los agentes inmobiliarios en el momento de estar con algun cliente y muestran
la vivienda tal cual como esta, normalmente no tiene un negocio tan positivo, es
por eso que las personas que quieren vender su vivienda tienden a buscar mas
de un agente para que su venta sea lo mas pronto posible.

Es por eso que el trabajo fue realizado en RE/MAX URBE la cual tiene un
negocio de trabajo diferentes a los demas y son unas de las mejores
corredoras en el mercado, por ende, se piensa que en con la aplicacion del
Neuromarketing ayudara a los agentes de aquella empresa a tener un negocio
exitoso y puedan posicionarse como unas de las pioneras y lideres del
mercado.

Se busca que los agentes puedan tener un gran conocimiento de esta
herramienta por el motivo de innovacion en el mercado que pocas empresas en
Chile estan instalando como un método que da una gran respuesta en las
estrategias, es por eso que se busca capacitar e incentivar el estudio del
Neuromarketing.

8.12. ¢Para qué hacemos esta investigacion?

Queremos hacer esta investigacion para saber si el Neuromarketing genera
resultados en RE/MAX URBE ubicada en el sector oriente de la region
metropolitana. Hemos visto que en esta corredora al ser de una empresa
reconocida dentro del mercado a nivel mundial pueda encarecerse alun mas
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con esta técnica proyectiva desde una manera innovadora y creativa sin salir
de los parametros tradicionales ayudando a subir el nivel de compra o venta a
los agentes de la empresa RE/MAX URBE.

8.13. ¢,Cual sera el aporte?

La ayuda que tendra la aplicacion del Neuromarketing a los agentes de
RE/MAX URBE sera totalmente notoria con técnicas estratégicas que
estimularan una compra con factores secundarios que seran implementados en
todo momento.

Si su aplicacion cumple con su efectividad y logra alcanzar numeros
importantes dentro del mercado no cabera la menor duda que su aplicacion se
incorporara en varias corredoras las cuales podran ser uso personal como
corredores independientes o que permanezcan a una corredora.

8.14. ¢A quiénes beneficiara?

Debido a lo que se ha observado y consultado con los agentes de RE/MAX
URBE, se pudo determinar la competitividad que tienen los agentes al mostrar
una vivienda, donde el agente realiza gastos, tiempo y administracién por esa
vivienda y su resultado es negativo es por eso que la investigacion tendrd como
objetivo la implementacidén de nuevas estrategias.

Sabemos que los consumidores hoy en dia estdn cada vez mas exigentes
dandonos a entender que la palabra llamada fidelizacion, se va perdiendo a
medida que los clientes van adquiriendo mas conocimientos sobre los
beneficios, los costos, el muestreo que se realiza y la variedad de portales que
tienen en su poder. Como bien mencionamos el marketing busca la manera de
satisfacer las necesidades de los clientes, pero para esto es importante
destacarse dentro de tanta competencia que existe en el mercado, por lo cual
el Neuromarketing mediante una forma innovadora beneficiara a los agentes de
RE/MAX URBE y a sus clientes que contraten el servicio y puedan vender o
comprar una propiedad sin ningun problema cumpliendo con todo éxito
esperado.

Debemos aclarar siempre que lo mas importante es satisfacer la necesidad de
los clientes, teniendo esto en mente es significativo, que cualquier medida que
gueramos implantar sea siempre dirigida hacia los consumidores, no hacia la
empresa, ya que entregar un espacio o hacer mas satisfactoria la instancia de
la compra es lo que nos dara la respuesta para esta investigacion.
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Considerando que en esta sociedad va variando de maneras exorbitantes,
debemos estar con los oidos destapados y los ojos muy abiertos a los cambios
sociales que se van dando en el transcurso de la vida o de los afios, si no
logramos estar a un nivel en donde los consumidores vean el compromiso que
se maneja ante un negocio tan importante como lo es una venta de una
propiedad, si bien el Neuromarketing dentro de sus conceptos bésicos esta
basado en la forma para atraer a la gente de una manera atractiva, esta no
tiene una gran relevancia en un nivel social, ya que cualquier tipo de estrategia
sera aprovechada por las demas empresas, pero aun asi, el concepto que
gueremos instaurar debe basarse en el punto de venta, al momento de
presentar una vivienda, donde se arma un tipo de escenario practico el cual
entran a jugar técnicas persuasivas para que el cliente que este observando la
propiedad sienta que es la mejor opcion de vivir que pueda tener para €l o ella
y su familia.

8.15. Delimitacion.

Este estudio se llevara a cabo con los agentes asociados de la corredora
inmobiliaria RE/MAX URBE ubicada en Santiago de Chile, Avenida Manquehue
#1263, Las Condes. Es en esta empresa en la que se realizara la observacion
del estudio analizando las probleméticas ya planteadas, se decidi6 optar por
esta corredora por dos grandes causas las cuales fueron fundamentales para la
viabilidad de este trabajo.

Una de las causas fue la importancia que se tomé por haber hecho la practica
en dicha en la corredora de propiedades RE/MAX URBE, donde se observo y
analizaron un mercado totalmente nuevo para uno, y el otro motivo que nos
llevé a hacer esta implementacion, fueron las respuestas de negocios que
llevaban los agentes con los clientes que algunas eran todo un éxito y las otras
con un fracaso no esperado, nos quedaremos con el ultimo motivo el cual los
agentes ante un negocio determinado tienden a gastar de su propio tiempo, o
gastos monetario (Bencina, Almuerzos, locomocioén, etc...) y gran parte
administrativa que conlleva un plan de venta de una inmobiliaria las cuales no
siempre se cierra el negocio con el éxito esperado.

Es por eso que con nuestra implementacion de la herramienta del
Neuromarketing queremos dar un giro de 360° teniendo negocios exitosos,
qgue el cliente pueda volver con otra venta o compra o0 que pueda ver que el
lugar que va habitar sea para él, el mejor lugar que puede existir.
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8.16.  Viabilidad.

Para llevar este trabajo a su implementacion y pueda ser viable, necesitamos
tener datos concretos que puedan respaldar esta investigacion y la
disponibilidad de la empresa para hacer que este tipo de proyecto pueda
llevarse a cabo. Es por eso que la amabilidad y la Disponibilidad de una
empresa ante un plan de negocio de esta magnitud, son de mucha importancia
para nosotros, cosa que no se da comunmente con las empresas.

Con el permiso administrativo de la gente de RE/MAX URBE podemos
anunciar la aprobacion que este trabajo del Neuromarketing donde vemos que
va tomar con muchas fuerzas en este gran mercado que al pasar de los dias va
estar mas competitivo.

9. Plan de Propuesta.

“Dile a alguien que hay 300.000 millones de estrellas en el universo y te creera.
Dile que el plato que le alcanzas esta muy caliente y tendra que tocarlo para
creerte”. (Mike Jaeger).

Bienvenidos a la parte explicativa del resumen ejecutivo del plan de propuesta
que se llevara a cabo en el transcurso del trabajo con cada situacion y
condicibn que pueda emplear en el transcurso de la implementacion del
Neuromarketing a los agentes de Re/max Urbe. El fin de esta implementacion
es buscar una respuesta positiva por los agentes de aquella corredora
inmobiliaria como una herramienta eficaz y asertiva donde pueda verse por los
demas pares como un nuevo plan de negocio totalmente innovador.

Re/max Urbe es respaldado por Re/max Global lider en el mercado mundial de
corredoras inmobiliarias donde la capacitacion y el proceso de estudio para los
agentes que quieren ingresar a dicha corredora, tienen que cumplir con
estudios totalmente actualizados para ingresar al campo laboral con un nuevo
enfoque y un excelente protocolo de trabajo.

Este mercado del mundo inmobiliario es totalmente atractivo, un mercado que
pocos conocen, pocos saben del resultado que puede lograr a obtener un
agente al momento de cerrar un negocio es completamente beneficiario tanto
para el como para la empresa.
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Para eso se quiere instaurar el Neuromarketing en el mundo inmobiliario para
que los agentes puedan desplazarse y carecer de un plan estratégico que les
dé resultado en corto plazo ya que el costo de los materiales y otros por haber
es minimo comparado al recibo de ganancia que se obtendra en cualquier
vivienda que pueda ser vendida Por ejemplo, si una vivienda cuesta 40
millones de pesos y la ganancia que tienen los agentes de Re/max Urbe tienen
es de 2 por ciento de la venta equivale a 800 mil pesos y el gasto que redondea
los $ 114.069 pesos, en transporte, pago asistente total de consumo
alimenticios, flayers, bolsas, iman y otros materiales POP por ocupar, vemos
gue la ganancia es arriba de un 70% quitando el 10% del total de los 800 mil
pesos que corresponde a la corredora. Un negocio que pueda ser viable y
asertivo logrando un impacto dentro del mercado.

Para esta implementacion tenemos un sector geografico el cual trabajar ya
definido y haber caminado por el sector podemos crearnos una tranquilidad que
podamos tener negocios mejores que como fue expuesto el ejemplo. El sector
gueda ubicado en la comuna de Las Condes, 571 viviendas con 2.147
personas en total, clase socioecondmica ABC1, segun nos dio la informacion
de mapcity.cl en el presente afio. Un sector tranquilo de una situacion
econdémica y muy llamativo para pymes que quieran trabajar por el sector o
familias que quieran habitar en aquel tramo.

Con esto podemos comprender que es un gran aporte para los agentes al
momento de una gestién donde la entrega de valor que se quiere implementar
como concepto es de seguridad, innovacion, una herramienta de trabajo
potenciada y respaldada por estudios cientificos, un buen negocio y emociones
gue pueden traer al completar una compra exitosa.

Las ventajas de esta implementaciéon son muchas, una de ellas la innovacion
de esta rama del marketing en el mercado inmobiliario, por encima de un
mercado competitivo, dindmico e incierto que cada dia va en movimiento.

Normalmente ante un plan de negocios tienen que existir mas ventajas
positivas que des virtudes que puedan carecerse de dicho negocio es por eso
gue una buena presentacion con un objetivo clave se puede lograr a persuadir
las virtudes que puedan existir como en el siguiente cuadro.
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Ventajas Desventajas

Servicio innovador en el mercado. La palabra “innovaciéon” podria
traer un cambio en los agentes.

Respuesta positiva por quienes se El costo que pueda llegar a tener.
experimento la idea de trabajo.

Sale de lo cotidiano en muestra de
viviendas.

Pone en la actualidad a los
agentes.

Puede llegar facilmente a un cierre
de negocio exitoso

Comunicacién y preocupacion en
los negocios por parte del agente.

Un procedimiento ya estudiado que
garantice un buen resultado.

9.1. Descripcion de venta.

Para implementar un adecuado plan de marketing bien estructurado
necesitamos conocer el mercado, las falencias y virtudes que actualmente
carecen los agentes de RE/MAX URBE una corredora que se especializa en la
venta, arriendo y compra de propiedades, posicionandose en el mercado como
lideres en su industria a nivel mundial RE/MAX GLOBAL. Pero no tan solo tiene
franquicias en nuestro pais, si no que cuenta con franquicias en diferentes
partes del mundo consolidandose de la misma manera en cada parte donde se
encuentre.

Los agentes inmobiliarios de RE/MAX URBE trabajan mediante un plan de
marketing anual el cual es llamado Lanzamiento estratégico de RE/MAX URBE,
donde los Brokers José Valdés, Victor Dands y Maurizio Meta son los
encargados de determinar cuales seran sus movimientos, objetivos y metas de
trabajo con sus agentes en los momentos de venta, proporcionandoles talleres
de capacitaciéon de manejo de situaciones que deben tener en el mercado y
para la entrega de materiales que puedan ser utiles al momento de un
determinado negocio.

Posicionamiento en redes sociales, marketing geografico, base de dato y
material POP son las herramientas de marketing que a menudo se observan
desde su aplicacion en los agentes de RE/MAX URBE los cuales son utilizados
para su uso personal.
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Para los agentes el reconocimiento y el prestigio en esta industria favorece
para la credibilidad y la aceptacion en los clientes, la venta de una propiedad es
un negocio totalmente serio, es por eso que la intervencion de las aplicaciones
o herramientas que tiene el Neuromarketing, ayudara a tener mayor
probabilidad de cerrar una venta con éxito.

@n  REMI 1
W  URBE|

Francisco J. Pizarro Gélvez.
Agente Asociado

C3

Movil:(+569) 7 609 5571
Fono:(+562) 2 663 6000
fijpizarro@remax-urbe.cl
@panchopizarrog

165 de propiedad ¥ operacion independiente

MODERF

A continuacion, indicaremos los pasos estratégicos que normalmente realizan
los agentes ante una venta o compra para asi tener un resultado exitoso.

e Cliente en compra.

e El agente recauda toda la informacion del cliente.
e El monto que dispone a pagar.

e El sector que necesita la vivienda.

e Dormitorios.

e Metros cuadrados.

e Cercano a mall, parques y estaciones de metro, Colegios, etc.

9.2. Busqueda en la base de datos de RE/MAX URBE.

Cuentan con un listado de viviendas que se posee activa en los portales
inmobiliarios. Estas viviendas pueden ser de otro agente realizando un negocio
de ambos o propiedades que tienen a cargo realizando una compra individual.
Hasta llegar a concretarse una visita de la vivienda que le resulto atractiva.
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Si el agente no cuenta con alguna vivienda de la informacién que le entrego el
cliente, se debe realizar otro método de venta el cual con el apoyo de su base
de datos puede reforzarse, también el agente puede mostrarle una propiedad
con algunos conceptos similares si no posee propiedades con las
caracteristicas que el cliente posee. Sacando una venta que tiene todas las
probabilidades de tener un negocio exitoso.

9.3.

Cliente pone en venta su vivienda.

El agente recauda toda la informacién de la vivienda para publicarla en
los portales de remax-urbe.cl y portalinmobiliario.cl.

Realiza un plan de venta para comercializarla.

El plan estratégico que poseen normalmente corresponde en mostrar a
la sociedad la vivienda, entregando informacion adecuada y
correspondiente sin dando énfasis de lo seguro, confortable y las
ventajas que traen vivir en aquella propiedad. Luego realizan una visita
virtual corresponde a un video personalizado mostrando como antesala
de lo que es la casa o departamento, esto ayuda a generar ain mas la
atencion de las personas que desean adquirir a la propiedad. Luego se
contacta a diferentes tipos de personas que estén interesadas para
confirmar y preparar una visita a la propiedad y donde se hayan
cumplido los perfiles y diferentes requisitos que como compradores
deben tener como, por ejemplo, ser mayor de 18 afos, contar con el
ahorro minimo, contar con un puntaje de la ficha proteccién social, no
tener problemas financieros y otros requisitos que tengas que cumplir
con la normativa de escritura

Para finalizar, se da comienzo al término del negocio haciendo los
tramites pertinentes para el traspaso de las escrituras de la vivienda que
acreditan al duefio legitimo, asi también se le realiza el pago del
porcentaje que le corresponde al agente por el trabajo y la gestion
realizada.
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9.4. Necesidades de los clientes.

Partiremos hablando sobre la piramide de Maslow, una teoria que normalmente
vemos y comprendemos su filosofia en diferentes ramas de estudio. Las
necesidades en las personas varian mediante el tipo de escala que puedan
estar partiendo desde las primarias las cuales como seres humanos necesitan
hacer (fisiolégicas), hasta las necesidades materializadas que no requieren de
gran utilidad por ejemplo una compra de helicoptero, jacuzzi o comprar autos
de lujos (autorrealizacion).

Dentro de la vida de las personas van existiendo diferentes tipos de
necesidades las cuales necesitan ser suplidas, ayudando a la estabilidad
emocional y mental de cada individuo, pero solamente se cumple una
necesidad dejando a la deriva mas necesidades, que como personas se van
adquiriendo en el transcurso de la vida.

Las familias actualmente buscan vivir en armonia, en seguridad, cercano a
colegios y malls, siempre y cuando esté al alcance econdmico que pueda
disponer cada familia.

Hablamos con Francisco Pizarro agente inmobiliario de RE/MAX URBE donde
indica “que las personas normalmente estan buscando un lugar donde puedan
sentirse seguros y cercanos a lugares transcurridos, donde la delincuencia en
nuestro pais es muy alta y prefieren que sus hijos vivan en lugares donde no
puedan criarse de esa manera y puedan surgir cumpliendo con una exigencia
de estudios y buenos modales para lograr ser alguien en la vida”.

Basandonos en la conversacion que tuvimos con Francisco Pizarro podemos
determinar que la necesidad principal de las personas al momento de adquirir
una vivienda en primera instancia es la seguridad donde no quieren que sus
hijos formen parte de la delincuencia y puedan criarse de una mejor manera.

Sin duda esta preocupacion es una realidad a nivel mundial, aunque
enfocandonos directamente en nuestro pais, la delincuencia ha ido en
crecimiento. Portonazos, robo en lugar habitado, violaciones, fraude al fisco y
homicidios fueron las principales causas del 2015 en cuanto a actos
delictuales. Por ende, la comunidad no siente una seguridad por las fuerzas
policiales dejando a la sociedad como defensores de sus hogares llegando a
utilizar armas para poder protegerse asi mismo.
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Por esta razén los Agentes buscan las mejores oportunidades considerando la
seguridad como principal demanda de sus compradores, para exponerla y
presentarselas a los futuros nuevos propietarios.

También cabe destacar que aunque la demanda de seguridad en una vivienda
es de suma importancia, los Agentes no pueden ser ciegos y solo enfocarse en
eso, Si no que reconocen que existe una necesidad mayor que es la
adquisicion de una vivienda, eso es por parte del posible comprador, pero no
tan solo es aquella problematica, sino que también de la personas que confian
en ellos cediendo practicamente su propiedad para que ellos generen el
Marketing mas efectivo que puedan, aunque en muchos casos los clientes que
tienen la necesidad de vender su vivienda caen en buscar diferentes
corredores pensando que mientras mas corredores inmobiliarios que le vendan
la propiedad, mas rapido y efectivo sera.

Pero al trabajar con diferentes agentes o corredores la vivienda no sera
vendida inmediatamente no por ser una propiedad poco llamativa, sino por la
pérdida de tiempo y dinero que este tendra, ya que al haber tantos corredores
no todos intentaran realizar su mejor esfuerzo por que pierde su prioridad, y
como es légico ellos tratan de darles mas tiempo y dinero a viviendas que solo
ellos puedan estar gestionando.
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9.5. Analisis del mercado.

9.5.1.Demanda del mercado.

Actualmente el mercado de las viviendas en nuestro pais esta en proceso de
crecimiento mayoritario donde sus ganancias respecto a afios anteriores son
totalmente positivas, dejando un mercado atractivo y uno de los mas
importantes en nuestro pais, si nhos enfocamos en la region metropolitana
podemos notar que siempre cuando existan personas que quieran comprar una
propiedad sea departamento o una casa nueva, para las constructoras se
convierten en inversiones seguras y totalmente atractivas.

El mercado para las corredoras inmobiliarias es totalmente competitivo donde
esta deja una buena ganancia monetaria, las personas que quieran vender,
comprar o arrendar una vivienda concurren con agentes inmobiliarios, que
estan capacitados para llevar un negocio con el éxito requerido.

Para el 2015 se especuld que el mercado de las viviendas tendra un
crecimiento mayor a los afos anteriores por el motivo de la nueva reforma
tributaria que indico que para el presente afio que paso, no se ara de un cobro
externo al momento de comprar una vivienda de un costo maximo de 2.000 UF
como lo deja la pagina de la reforma tributaria del gobierno, “Se incrementa el
tope para el crédito especial a la construccion de 100 UF a 225 UF, por
vivienda, para un costo de construccion maximo de 2.000 UF. De este modo,
las modificaciones sobre IVA a la vivienda evitaran que los precios de cerca del
90% de las operaciones inmobiliarias aumenten mas de 3%, en caso que las
empresas traspasen este impuesto totalmente a los compradores”.

En el 2015 se vendieron 52.427 viviendas en el gran Santiago. La cifra es
historica, esto viene desde el afio 2009 donde el mercado inmobiliario tuvo un
alza en su mercado. Si hablamos de cifras y porcentajes respecto al afio 2014
tuvo un alza de 34,6% con un balance totalmente positivo

A simple vista el mercado del corretaje tomara mucho vuelo trayendo consigo a
mas corredores o Agentes para el presente afo del 2016, generando una
guerrilla por las mejores exposiciones y técnicas, sera de vital importancia tener
herramientas efectivas e innovar en las ya utilizadas, ¢se podran distinguir los
lideres de los seguidores? Para esto habra que romper paradigmas.
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9.5.2. Oferta del mercado.

Para los afios 2013 y 2014 se han registrado el peor movimiento en el mundo
inmobiliario en nuestro pais, el motivo, es la desaceleraciobn econémica que
como nacién estamos pasando en los diferentes mercados, también afectando
al sector inmobiliario dejando una demanda muy estable, con una oferta
disminuida por las restricciones de los permisos para seguir construyendo en la
region metropolitana, tomandolas como un colapso total, los precios se
mantendran y algunos disminuiran como lo dejo el afio anterior que obligo a
diferentes inmobiliarias a ofrecer precios mucho més bajos de lo que tenian
pensado.

Para este aflo se piensa que sera totalmente contradictorio a los afios
anteriores, donde existiran mas compradores que otros afios, todo esto por la
nueva reforma tributaria que dio como beneficiados a las personas que quieran
invertir o comprar en rango de precio el cual no se cobre el IVA. Como bien se
veia anteriormente.

9.6. Planteamiento de estrategia.

Si queremos incorporar el Neuromarketing como una técnica estratégica
proyectiva, necesitamos conocer cudles eran las falencias y problematicas que
ellos tienen al momento de presentar una vivienda, por lo mismo con nuestro
conocimiento estratégicos y opiniones que se nos entregd al momento de
conversar con los agentes inmobiliarios de RE/MAX URBE se pudo determinar
cuales eran los pros y los contras que normalmente cometian. Es por eso que
se incorporara el Neuromarketing dentro de sus planes de venta para verificar
el cambio, la aplicacion y el resultado que se tendra.

Se piensa dar una evolucién en el mercado, ¢en qué sentido llamamos a
evolucionarlo? En el sentido que los agentes al momento de presentar la
vivienda a los clientes, puedan notar el cambio de muestra de una propiedad,
donde no tan solo notara la vivienda bien ordenada y las ventajas que traen
vivir en aquella. Se busca ser diferente, salirse de lo que cotidianamente hacen
con toques sutiles de aromas, musica, contar con informacion de gusto del
cliente, luz, naturaleza y todo lo que pueda ser posible para que sientan que
esos minimos detalles puedan llevarlos a construir una venta exitosa.

Pero no tan solo sera en el punto de venta (llamaremos punto de venta, a la
visita de una casa o departamento que se encuentra en venta o arriendo), si no
gue en todo proceso de compra con personas encargadas de realizar una
buena comunicacion con los clientes dando informacion y el proceso que se
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encuentra la vivienda, hasta consultarle los primeros dias de su estadia en la
propiedad, todo esto para que note la preocupacion que como agentes
RE/MAX URBE se les pueda dar.

Ya dada una pequefa introduccion a lo que serd el plan estratégico del
Neuromarketing a los agentes de RE/MAX URBE, iremos paso a paso
explicando los procesos que lleva un resultado beneficioso y exitoso.

9.7. Posicionamiento geografico.

Mas que entrar en un sector y lanzar flayers sin tener una respuesta inmediata,
se necesita hacer ruido en un corto plazo hablando en temas de mercadeo
donde el actuar de manera rapida y eficaz lograra un posicionamiento raudo en
la mente de las personas que disponen el sector geografico que compone esta
aplicacion. Sera en la comuna De las Condes un sector que fue uno de los
mejores lugares en temas de ganancias monetarias y con mas ventas en
propiedades usadas en lo que fue en el afio del 2014. Alonso de Camargo,
Sebastian Elcano, Isabel La Catélica y Manquehue Sur. Fue el sector en el que
debatidos e investigamos como grupo para su aplicacion en el que vemos con
buenas repuestas en temas de inversion.

Evolucién de la venta
de propiedades
usadas en 2014
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Segun la pagina de mapcity.cl da a conocer diferente informacién respecto al
namero de viviendas y el célculo en personas que habitan aquellos lugares,
también otro tipo de informacion en procedimiento de datos que se quiera
saber o el grupo socioecondémico que se sitla en cada zona.

Mapcity.cl arrojo que en aquella zona existen 571 viviendas, donde 932 son
hombre y 1215 son mujeres llegando al total de todos a 2.147 personas todas
ellas de clase socioecondmica ABC1. (Rango que se les da en Chile)

Nuestra idea es posicionar al agente de RE/MAX URBE como el Gnico corredor
de viviendas que existe en el sector. Una persona preocupada, generosa y de
confianza para administrar el negocio de sus vidas que es la venta de una
propiedad con clientes que tienen una mejor manera de vivir siendo la comuna
de vida que se tiene en nuestra region.

Aqui como técnicas del Merchandising, se entregaran algunos presentes que
seran facilitados en las viviendas del sector que compone el publico objetivo
deseado, es por eso que un regalo y una breve presentacion, se podria generar
que facilmente uno que otro cliente que haya estado pensando en vender su
propiedad o comprar alguna vivienda pueda recurrir a los servicios del agente
RE/MAX URBE viéndolo como el unico y lider de su zona. Por esto se daran

estos presentes con los respectivos datos para que asi sean contactados los
Agentes que ocupen esta técnica.
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Aunque existan algunos que ya puedan estar utilizando estas técnicas, la
pregunta es ¢ en dénde entra el Neuromarketing?

Las asociaciones son conceptos adquiridos que resultan en experiencias
pasadas, el valor que suele descansar una marca a menudo es constituido por
sus asociaciones, que es el significado para las personas una buena
experiencia es una buena asociacion.

La implementacién de los presentes a las comunidad mediante el Farming
Geogréfico, quizads no genere una venta inmediata, o que generara es lo que
muchas marcas siempre han deseado, una recordacion, ya sea por la
amabilidad con que fue o por el minimo presente, aunque esto ya se pueda
estar haciendo, considerar el Neuromarketing como técnica ayudara
muchisimo, no solo se regalaran por regalar si no que seran, llaveros en forma
de casas que llevaran la marca corporativa pero con la diferencia que los
colores que se ocuparan nos dardn las asociaciones Neuronales que
generaran ese lazo afectivo con las personas.

Mantendremos los colores corporativos, ya que el azul, blanco y rojo, nos
entrega un sentimiento de patriotismo, a pesar que esta franquicia radica su
casa matriz desde los nacimientos en USA, dada la igualdad de colores y la
conformacion realizada, podemos sacar ventajas de estos colores, que nos
entregan, fuerza, elegancia y pureza.

Esa conexién, mas el uso adecuado del Merchandising nos ayudara a estar en
el open Mind de la comunidad a la cual nos dirigiremos.
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9.7.1.Llaveros de contacto.

REMIX

Francisco J. Pizarro

Agente Asociado
M/(+569) 7809 5571
fipizarro@remax-urbe.cl
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9.7.2.Iman magnético publicitario

Iman magnético publicitario, destacar que este obsequio es importante poder
agregarla al equipo que se utilizaran en los momentos que se haga el Farming
Geografico, lo mas importante de esto es ser los lideres dentro de una
comunidad e ir ganando o estando como primera instancia al momento de que
se requiera vender, comprar o arredrar una propiedad.

El fin del iman magnético publicitario, es entregarlo con un mensaje y los datos.
Lo que hace la diferencia es que segun el Neuromarketing nos explica que
nosotros al ver una imagen a veces no consideramos el 100% de la totalidad,
por eso una grafica elocuente precisa y limpia ayudara a que podamos penetrar
en la mente de las personas.

También se explica que como seres humanos tenemos la tendencia de mirar y
seguir los ojos, los gestos, o lo movimientos de las personas, en la grafica de
propuesta que se mostrara en el iman publicitario, se mostrara como una
familia estd mirando hacia arriba y su mirada justo cabe con los datos del
Agente que queremos mostrar, y aqui es la diferencia del ¢porque no la
marca? Por qué lo mas importante en el Farming Geogréfico, es que recuerden
al Agente que realiza este trabajo y que su nombre comience a trabajar como
marca, generando un reconocimiento y un posicionamiento en las personas.

Iman magnético publicitario, (mirada al contacto, generando un recuerdo)

Francisco J. Pizarro - Agente Asociado - (+569) 76095571 - fipizarro@remax-urbel.cl

CAMBIATE
A LA VIDA
QUE QUIERES

()
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Iman magnético publicitario.

Francisco J. Pizarro - Agente Asociado

MA+5689) 76095571 - fjpizarro@rema-urbe.cl

9.7.3.Bolso reciclable.

Este producto nos ayudara a promocionarnos, considerando que nos
encontramos en una sociedad en donde el reciclaje es importante, junto con el
tema ambiental, como la buena salud fisica y mental es primordial. También se
agregara a nuestra gama de herramientas para enfrentar el mercado, y
obviamente asi poder estar en la permanencia o en el recuerdo de las
personas, bajo estos presentes.

La funcién del bolso reciclable junto a los otros materiales que se hara la
entrega en los puntos estratégicos geograficos que tenemos como grupo
objetivo, nos permitird que la comunidad de dicho sector pueda contactar a
aguel agente en vez de otros que pueda buscar.

Con esto ayudamos al medio ambiente y al reciclaje preocupandonos siempre
de no seguir destruyendo a nuestro planeta. Hoy en dia la sociedad carece de
informacion sobre de lo que ocurre en nuestro pais y el mundo entero, temas
politicos, sociales, econémicos, deportivos y tecnologicos. Pero a la vez le
interesa que a las empresas le preocupe la contaminacién y el reciclaje,
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empresas del mundo del retail como Lider, Jumbo, Ripley y Tottus vemos este
ejemplar en sus cajas de pago o0 en sus entradas, demostrandoles a los
clientes que ellos también pueden ayudar con distintos tipos sociales que
ayuden a la comunidad.

¢En que ayuda al agente estas bolsitas? Lo ayuda a promocionarse y poder
ser una imagen visible por sus pares o por el lugar que se mueva la persona
logrando una atencion inmediata hacia qué es lo que ofrece aquella persona.
La bolsa tendra la informacion del agente con su nombre, numero de contacto,
correo electrénico y la corredora a cual pertenece.

Por el otro costado tendra un disefio de una vivienda con una familia de clase
media alta y con colores corporativos de la corredora.
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Todo esto conllevara a que un negocio se pueda solicitar realizar con mejores
tacticas y aunque no sea de inmediato los frutos se podran ver lo largo del
tiempo limite de esta gran campafa.

Si analizamos y observamos en temas de ganancias se puede calcular que si
existen 571 viviendas en aquel sector y tenemos una respuesta de 100
viviendas en un periodo de 2 afos calculamos que la efectividad de este
recurso podra ser totalmente importante. Para un agente que trabaje en
RE/MAX URBE por a ver emprestado el servicio como gestionador en una sola
compra donde las viviendas en dicha zona estan evaluadas en 150.000.000
como calculo aproximado a los se encuentra en el mercado, si el agente recibe
el 1 por ciento en cada parte de comprador y el vendedor estara teniendo una
ganancia de $ 3.000.000 pesos. Pero debiendo pagar los gastos
administrativos que corresponden por ser parte de la marca, esto corresponde
de un 20% de la ganancia 6sea $ 600.000 pesos para la empresa, quedando
un total de $2.400.000 pesos para el agente.

2*150000000/100= $ 3000000.-

2% $ 3.000.000.-
(el porcentaje de la vivienda que le corresponde al agente)
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100% | $150.000.000.- (venta de la vivienda)

10*3000000/100= $ 300.000.-

10% $ 300.000.- (el gasto administrativo que tuvo que pagar)

100% $ 3.000.000.-
(el porcentaje de la vivienda que le correspondi6 al agente)

$3.000.000 - | $300.000 = |$ 2.700.000 de pesos en
Porcentaje de la gasto ganancia total.

venta administrativo

9.8. Plan estratégico de comunicacion.

Para crear un negocio con cualquier tipo de cliente 0 empresa se necesita crear
un lazo de responsabilidad, de preocupacion y de administracion es por eso
gue se necesita la disponibilidad y la gestion administrativa en todo momento.

Una de las grandes falencias de los Agentes es que no poseian una buena
comunicacién de venta con su cliente, por ende se quiere reforzar todos los
puntos criticos del negocio, una buena comunicacion entre ambos pares
puede llevar a fidelizar aln mas al cliente donde estara satisfecho de la entrega
de informacion que se encuentra su vivienda, hay casos en los cuales los
agentes dejan de lado la comunicacion verbal con sus clientes, es porque el
cliente decide no seguir con aquel agente y moverse por sus propios medios o
arrepentirse de vender y dejar el negocio en un fracaso.

Por ende, nuestra propuesta es de cambiar aquel enfoque donde el agente
tendra la labor de comunicarse con el cliente, proporcionando los avisos
pertinentes y su trabajo dando semanalmente informacion respecto a su
vivienda. Con este uso se tendra a un cliente alegre, un cliente que vea la
preocupacion que se esta teniendo en todo momento y para después al
momento del pago monetario al agente pueda darlo sin problema alguno.

Se cred un sketch de llamado el cual contienen palabras de preocupacion,
fidelizacion, entrega de total administracion y recomendacién. Roles
fundamentales en una aplicacion si queremos implementar Neuromarketing en
los agentes para que en todo proceso puedan llevar un buen plan de venta.
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9.9. Sketch de llamado.

Hola, Muy buenos dias Don Franco Sanchez, ;cOmo se encuentra?.............
(Habla el cliente) usted habla con Francisco Pizarro agente inmobiliario de
RE/MAX URBE, lo llamaba por la propiedad de Isabel Catdlica con Puerto de
Palos la que tenemos a la venta ............... (Habla el cliente).

Le comento su vivienda se encuentra ya ingresada en los portales inmobiliario
por lo cual queda abierto para todas las personas que quieran estar
interesadas y estamos buscando posibles compradores, ............... (Habla el
cliente).

Ahora esperaremos algun proceso de visita donde en estas semanas le estaré
entregando informacién o usted igual pueda llamarme ante cualquier cosa,
............ (Habla el cliente).

Muy bien don Franco me despido, estamos hablando y le repito cualquier
inquietud o consulta llAmeme 0 mandeme un COrreo, ............... (Habla el
cliente).

Bueno, saludos, que tenga un excelente dia.
9.10. Plan de marketing Digital.

Hoy en dia, podemos notar a personas de diferentes edades ocupando internet
en varias de las redes sociales o paginas web, es por eso que el marketing
tuvo la obligacion de evolucionar y ver las maneras de cdmo las empresas
pudieran vender en el mundo cibernético. Por eso distintas empresas
necesitaron estar a la vanguardia. Actualizando sus redes de contacto para
lograr posicionarse ante una sociedad que cada dia se alimenta de
conocimientos sociales y tecnologicos dejando una labor sumamente
importante para las empresas que quieran posicionarse dentro de la mente en
cada persona que la compone.

Para lograr que el agente se venda y pueda publicar sus viviendas en las redes
sociales, portal inmobiliario y en la plataforma YouTube se necesita crear un
video personalizado, sabemos que existe y ya crean los agentes de
determinadas viviendas, pero dejando un sabor amargo por las letras, musica y
descripcion de los videos que a simple vista parecieran ser totalmente pobres.

Los futuros clientes o a todas las personas se les requiere trata con formalidad
y se debe personalizar a cada persona, mediante la muasica y la definicion de
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un video ya que estos pueden influenciar muchisimo en una visita a futuro, es
por eso que esta también es la parte mas importante junto a la visita de la
vivienda dentro del negocio.

RE/MAX URBE Vende hermosa Casa en Condominio en Pefialolen

y  Antonio LaTorre

. ’ 71 visualizaciones

+: < %o

Publicado el 21 ma

Muskca
Categoria
Licencla

Lo que nosotros planteamos es algo mas personalizado, buscamos cubrir todas
esas falencias como repetimos y poder reforzarlas dandoles un plus al
momento de editar el video llegando a minimizar aquel detalle técnico que se
da con los agentes.

El agente tendréa un rol importante en la creacion del video no tan solo grabara
la vivienda, sino que también presentara en primera persona toda la
informacion de la vivienda indicando por ejemplo los pisos, dormitorios, living,
comedor u otros conceptos importantes que puede tener la vivienda.

Porque decidimos que el agente fuera quien presentara la vivienda, por la
sencilla razén de que fuera un ente el cual se viera como un profesional
encargado al 100% de la vivienda pueda entregarle toda la informacioén sin filtro
alguno. Los clientes de cualquier marca o empresas lo que quieren ante un
servicio o producto es la transparencia, poco vista pero su implementacion en
este mercado podria favorecer muchisimo a los agentes.
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También existira otro tipo de edicion de videos, que seran hechos con
secuencias de fotos, en donde se mostrara a los interesados como es la
propiedad, esto evitara el movimiento de la camara al ir caminado por sus
pasillos, la diferencia que habré de este, serd en su musica y en el orden que
se les dan a las fotos.

Aqui incluiremos técnicas del Neuromarketing entendiendo que existe musica
gue invitan a la concentracion y activan el deseo de compra, como también hay
musica que transporta a las personas a recuerdos que tienen, estas
herramientas nos ayudaran para poder aumentar e ir asentando
psicolégicamente a la audiencia que estara visitando dicho video, asi también
la musica ira cambiando el tipo de propiedad que vallamos a promocionar, ya
que sabemos que hoy en dia la independencia esta a la orden del dia, es que
no podemos utilizar la misma musica para todos, es por eso que el agente
tendra la obligacion de crear o editar videos de acuerdo a las viviendas que
tiene, si es para una familia una muasica acorde a eso. Como si es para algun
joven profesional o alguien que busque su independencia también sera
acertado poner la musica mas ideal para este target.

e Eltipo de letra serd Verdana o Arial 20, color blanco, sin efectos.

e La musica que tendra de fondo ira variando por su sector, su grupo
objetivo o su temporada de afio.

e Su descripcion sera igual a la que se publica en los portales, entregando
las virtudes que trae vivir en aquella vivienda.

9.11. Su aplicacién en el punto de venta.

La definicion de punto de venta es el momento de la visita a la vivienda, los
agentes ante una visita necesitan tener los permisos administrativos y la orden
de los duefio o duefia de la propiedad, todo esto para que el cliente pueda
observarla sin ningun problema.

Para incorporar el concepto del Neuromarketing en el punto de venta se
necesita tener el manejo y el conocimiento de esta técnica proyectiva que viene
tomando mucho peso en diferentes mercados, esto creando un planteamiento
estratégico con diferentes conceptos que puedan estimular a una compra.
Factores emocionales y de recuerdos, estos vinculos son los cuales forjan a los
clientes a realizar un aumento en el deseo de la compra, logrando que los
clientes puedan tener un apego emotivo hacia la marca.
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Si ya hemos hablado de los agentes inmobiliarios, podemos empezar a trabajar
pretendiendo instaurar un modelo atractivo de trabajo donde probablemente
tendra la aceptacion de agentes inmobiliarios de otras agencias.

Para los agentes se le hace muy dificil cerrar un negocio con resultados
positivos, normalmente tienen resultados no tan buenos en lo que pueda ir el
transcurso del negocio llegando a dar de bajas las viviendas por la alta
demanda de agentes en el mercado con sus diferentes técnicas estratégicas
gue poseen conocimientos y aplicaciones.

9.11.1. Informacion de interés del cliente.

Al ya haber tenido una conversacion con el cliente, debemos tener definido sus
gustos de factores claves que puedan ayudar a la venta de una vivienda. Por
ejemplo, si tenemos a un joven de 28 afios de clase socio econdmica ABC1,
con pareja y que quiera comprar una vivienda y durante el proceso que nos
contacto es donde se efectla una recoleccion de informacion que pueda servir
y asi encaminar mas facil un plan de factores estimulantes.

Bueno si el joven cuenta con dinero, también tiene su pareja y comento que le
gustaria encontrar un living grande, un living que pueda recibir familiares y
puedan sentirse augustos, ahi se puede dar énfasis a centrandonos en el living
instalando musica de fondo romantica, que tenga buena visibilidad la vivienda,
donde se sienta natural y objetos materiales de artesania dentro de ella, para
que en el transcurso del negocio pueda darse una conversacion agradable y
con factores importante estimulando su posibilidad de compra.

9.11.2. Estimulantes arométicos en su punto de
muestra.

Basandonos en el libro de “Neuromarketing” escrito por Roberto Alvarez del
Blanco donde indica algunos de los factores estimulantes que pueden ejercer a
desarrollar una compra o aromas que puedan dar negacién hacia un cliente.

También los olores pueden traernos recuerdos de nifiez 0 momentos
inmemorables o situaciones incomodas que puedan poner en riesgo algun
negocio, por ende, se debe dar énfasis en este proceso donde puede poner las
dificultades en un trato por aquel tema de los olores, por ejemplo, el agente
presenta una vivienda tal cual como se encuentra con olores a humedad de
encierro otros olores por haber de poco agrado. Es por eso que la
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preocupacion es un factor clave para una compra como los olores que
podemos ejecutar en nuestra propuesta.

e Polvo de talco (bebe)-sentimiento de proteccion, seguridad y nostalgia.

e Lavanda, vainilla-sentimiento de relajo, relajacion.

e Limon-limpieza, higiene.

e Cuero, compra de sillones, chaquetas.

e Pasteles recién horneados, café recién hecho-sentimiento de estar en el

hogar.

e Aromas desagradables-desarrolla mal humor.

9.11.3.

Estimulante musical en el punto de muestra.

Grupo o cantante | Titulo Grupo de interés | Ocasion
Cazzatte Sleepless Juvenil Consumos alimenticios
Pharrell Williams | Happy Juvenil- Adulto Muestreo
Carlos Vives Volvi a Nacer Adulto Consumos alimenticios
Bob Dylan The Time they | Adulto- Muestreo

are a-changin | Adulto mayor
Julio Iglesia Me olvide de | Adulto mayor Consumos alimenticios

vivir

Paul Mccartney | Queenie Eye Adulto- Consumos alimenticios
Adulto mayor
Elton Jhon Nikita Adulto — Muestreo
Adulto mayor
Queen Bohemian Adulto mayor Muestreo
Rhapsody
9.11.4. Estimulantes naturales en su punto de muestra.

El sentido de la naturaleza dentro de los hogares cominmente no se da en
viviendas que estan siendo implementadas en la actualidad. Imagenes como
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estas que se mostraran a continuacion dan conceptos como libertad, natural y
muy liberal el cual se puede dar un desplazamiento en toda la vivienda, donde
nuestro enfoque de mira es que formemos una vivienda en un lugar de mucha
luz, un lugar que se pueda sentir armonia y pueda moverse de un lugar a otro
como lo muestra en aquellas imagenes.
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9.11.5.

Consumos estimulantes Alimenticios.

Para tener un buen trato con las visitas sabemos que en toda vivienda tienen
que recibirlos de una muy buena manera dependiendo de cudl sea hora de
alguna visita, con una taza de café, pasteles, un buen vino o un almuerzo
satisfactorio encontrando un momento de amistad o de encuentro dando un
clima calido en el grupo de persona que la componen.

Esto se debe realizar después su muestra, llegando a concretar un aperitivo,
almuerzo, once o cena dependiendo cual sea la hora que hace la visita.

Alimentos secos Alimentos
Liquidos
- Pasteles - Café
- Galletas - Té
- Jugos light
- Jugos
normales
- Agua
Comidas sanas - Jugos
- Un almuerzo en normales
una pequefia - Jugos light
cantidad que tiene - Agua
que ingerir una - Bebidas
persona (500 vy vino
750 calorias).
- Ensaladas
- Cortes de jamon - Jugos
- Cortes de queso normales
- Aceitunas - Jugos light
- Corte de salame - Agua
- Queso - Bebidas
philadelphia - Vino
- Snack
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Horario respuesta

del dia

Desayuno Tendra una
respuesta
acogedora, poco
vista en el
mercado y
familiarizada.

Almuerzo Un almuerzo
podria ser clave
para el momento
de un cierre de
negocio.

Céctel Ya entrando en

horario de tarde,
horario de salida
del trabajo
comunmente

pueden ir con
hambre es por eso

que un buen
aperitivo podria
servir de mucha
ayuda.



9.11.6. Gestion de Fidelizacion de postventa.

Después de a ver efectuado la venta y de obtener un cierre de negocio exitoso,
la preocupacién para muchos ya pasa ser diminuta y salta a hacer otro proceso
ya terminado.

Muchas empresas abandonan el concepto de fidelizar al cliente teniendo como
prioridad captar nuevos clientes que puedan adquirir algunos de sus servicios o
productos, pero si lo vemos en su punto de finalizacion estas empresas lo Unico
que tendra la posibilidad de un nuevo cliente, un concepto que a menudo se da
en las grandes tiendas comerciales, las cuales solo reciben de una forma
alegre a sus clientes para realizar su compra, pero para el momento de realizar
una devolucion de un producto o un cierre de seguro que este afiliado a la
empresa no va ser de la mejor forma.

Sabemos que, si el agente tiene a un cliente feliz, es posible que pueda a
volver a solicitar el servicio nuevamente o pueda recomendarlo a su entorno.

81



Esa es la finalidad de la fidelizacion donde se quiere observar a un cliente
totalmente alegre donde pueda ver el servicio de calidad que se esta
entregando, donde la implementacion del Neuromarketing sea una herramienta
que tiene que existir dentro de este mercado logrando la atencion del cliente en
su totalidad.

Servicio como un llamado ya informal més de un ti a ta se puede lograr una
cercania con el cliente es por eso que se quiere implementar un saludo cordial
de llamado donde vea el cliente que aun el agente esta preocupado por las
condiciones que fue el negocio y como se encuentra en su hueva vivienda.

9.11.7. Speech de llamado de fidelizacién

Hola, buenos dias Don Franco Sanchez, ¢como se encuentra?............. (Habla
el cliente) soy Francisco Pizarro de RE/MAX URBE, se acuerda de
Miceeeriennranns (Habla el cliente).

Queria saber como se ha encontrado en su nueva vivienda, ¢ha salido a andar
por el sector? ............ (Habla el cliente).

Qué bueno me alegro por usted don Franco, ante cualquier consulta llameme
no mas y arémoslo posible para solucionarselo............ (Habla el cliente).

Muy bien don Franco me despido, estamos hablando y queria solicitarle que
ante cualquier otro negocio de un familiar, amigo o cercano no dude en
lamarme, .....cvvueeen. (Habla el cliente).

Bueno, saludos, que tenga un excelente dia.

9.11.8. Financiamiento econdmico

Si se quiere ver cambios y aplicaciones en el mercado, en todo momento se
necesita realizar una inversién para lograr resultados exitosos, si queremos
vender un plan de propuesta necesitamos que los gastos sean los mas
minimos posibles para que su ganancia pueda verse a un corto plazo.

Para esta propuesta estratégica necesitamos ver los costos que traera la
aplicacion del Neuromarketing a los agentes en el proceso de venta, donde los
factores secundarios como los objetos y la seduccién son determinantes para
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realizar que la sociedad compre de manera mas afectiva aferrandose cada uno
de ellos a la excitacion del cerebro ante determinado producto.

9.11.9. El costo

Posicionamiento psicoldgico en las personas. (571 viviendas)

Llaveros personalizados.

Las ventas de estos llaveros fueron cotizados en sectores que se
especializan a la venta de estos articulos como Meiggs, Patronato y Mall
Chino donde tiene como precio unitario de $169 pesos.

571 productos que se necesita multiplicado por $169 cada producto
= $96.499.-

Imanes Magnéticos Publicitarios.

A lo mismo que los llaveros la venta de estos imanes fueron cotizados en
sectores que se especializan a la venta de estos articulos como Meiggs,
Patronato y Mall Chino donde tiene como precio de 50 imanes por $3.000
pesos por mayor.

12 pack de 50 imanes multiplicado por $3.000 pesos = $ 36.000.-

Bolsas Reciclables.

Estos productos fueron cotizados en mercadolibre.cl donde en promedio
de un producto bueno y de calidad esta en el rango de precio. Se encontré
en las 100 unidades por un precio de $ 250 pesos cada bolsa por ese
precio y las 50 unidades por $ 500 pesos cada bolsa por ese precio, por
ende, si compramos mas producto mas barato queda su venta.

571 unidades que se necesitan multiplicado por $ 250 pesos = $ 142.750.-
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Tarjetas de Presentacion.

La empresa RE/MAX URBE cuenta con una empresa externa la cual le
realiza las tarjetas en un precio mucho mas cémodo a lo que esta en el
mercado llegando a tal punto de 1.000 unidades por la suma de $39.270. La
imprenta se [lama Imprenta Cerro.

Descripcion Monto

Llaveros personalizados  96.499.-
Imanes magnéticos 36.000.-
Bolsas reciclables 142.750.-
Tarjetas de presentaciéon  39.270.-
Total 314.519.-

Su aplicacion en el punto de venta.

Horario mafiana

Pasteles 6 990 5.940
Galletas 2 paquetes 790 1.580
Jugos natural 1 990 990
Jugos light 1 1090 1.090
Café 1 2590 2.590
Té 1 990 990
Endulzante 1 960 960
Total 14.140
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Horario almuerzo

Almuerzo 4
Vino 1
Jugos 1
Bebida 1
Total

Aperitivo

Cortes de jamon 250gr
Cortes de queso 250gr
Aceitunas 300gr
Corte de salame 150gr
Queso philadelphia 226gr
tipo Coktel

Papas fritas Snack 1 paquete
galletas 1 paquete
Total

Gastos de transporte
Gastos de pago a asistente
total

Horario mafana
Horario Almuerzo
aperitivo

total

3.500
3850
990
1090

1290

1.560
1.040
1.490
2.060

1.290
790

20.000.-
50.000.-
70.000.-

14.140.-
18.930.-
9.520.-

42.590.-
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Total gastos de materiales 314.519.-

Total de alimentacion 42.590.-
Total de gastos administrativos 70.000.-
Total 427.109
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10. Conclusion.

“El cerebro no es un vaso por llenar, sino una lampara por encender” (Plutarco).

El Neuromarketing es una ciencia aun nueva, los expertos encargados de ir
comprendiendo cada dia mas en como es la forma de actuar de las personas
frente a un producto o mejor dicho como actla el cerebro frente los estimulos
bien coordinados, esto no quiere decir que lo que se ha descubierto gracias al
Neuromarketing, no es posible de utilizar mas bien nos invita a utilizar las
aplicaciones o las herramientas que nos ha otorgado esta ciencia.

La funcién del Neuromarketing es modificar las perspectivas, cambiar los
mercados y transformar percepciones, haciéndolo de una forma correcta esto
podria beneficiar a las marcas nuevas o0 en lo que es el interés de la
investigaciébn a los nuevos Agentes Inmobiliarios (corredores) ya que esto
mejora la dindmica en la exposicion y aclara o profundiza las estrategias
haciéndolas mas elocuentes, el trabajo del Neuromarketing es pensar con
originalidad desafiando las ideas ya instituidas, creando nuevos paradigmas.

“la innovacion es lo que distingue a un lider de los demas” (Steve Jobs).

Precisamente la capacidad con la que interpretamos estas ideas Yy
conocimientos es lo que separa a ganadores de pioneros retrasados, en
palabras simples el que adopte o intente implementar estas nuevas ideas sobre
las tendencias, tecnologias, y la forma de comprender como son las estrategias
es el que estard dando 2 pasos mas rapido que el resto, ya que el deseo la
pasién por lo nuevo lo no cotidiano construyen al logro de practicas nuevas.

Al explotar esta nuevos conceptos sobre realizacion de estrategias, ayudara a
entregar conocimientos no descritos anteriormente, este pensamiento se da
gracias a que presenciaremos un conjunto de habilidades anteriormente
establecidas con la diferencia que ahora seran direccionadas bajo una
estrategia ordenada y elocuente, ya esto ayudara a que esos montones de
ideas y bombardeos de estrategia hasta encontrar la que sirve, podran ser
reducidas lo maximo posible, esta ganancia sera basada en el costo de las
grandes campafias lanzadas anteriormente y quizds poco poderosas en
argumento, hasta llevando muchos en picada a una banca rota o una caida
libre a la quiebra.

Esta innovacion que ha sido descrita y considerada en la investigacién actual,
por el creciente aumento en el mundo inmobiliario especialmente enfocado en
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el corretaje, donde se ha visto que actualmente cuentan con herramientas de
marketing, aunque algunos con mas expertis que otros en este ambito, todos
en consideracion ocupan el marketing, agotando al maximo los recursos que
estos tienen, pero a la vez desprestigiando muchas veces por la
sobrevaloracion que se le da.

El campo del corretaje o de los agentes inmobiliarios ha ido avanzando ya que
sean percatado que es un mundo en donde las necesidades de partes buscan
intereses similares, faltando solamente el que las juntara o presentara,
explicando de mejor forma, existe la persona que desea vender o arrendar su
propiedad por cualquiera que sea su intencion, el tienen una necesidad de
vender, y existe el caso del que desea comprar o arrendar una propiedad
también por cualquiera que sea su razon, sin un intermediador quizas la
reunion o la junta que ellos tengas sera un poco tardia, quizas hasta perdiendo
ambos mucho tiempo.

El cierre de necesidades que efectia el agente inmobiliario (corredor) se vuelve
vital, ya que no solamente consiste en llevar los papeles de un lado a otros y
estipular de una forma fidedigna para ambos, sino que también se basa en la
presentacion de la propiedad ya que eso ayudara a que el agente inmobiliario
obtenga su paga al momento de cerrar una venta, compra o arriendo.

Durante la investigacion se ha visto y analizado que el esfuerzo para que el
agente cierre algun contrato no es simple, ya que muchos posibles
compradores o arrendatarios, solo realizan visitas para conocer o ver la
propiedad, sea como sea el caso, esa presentacion o invitacion para conocer la
propiedad, no sale de ninguna de las ambas partes, (sea el que vende, como el
que quiere comprar) si no esta inversidon sale directa de los agentes
inmobiliarios en este caso de RE/MAX URBE.

Aqui es donde realizamos esta investigacion y su aplicacion ya que se noto
como la empresa a la cual ellos representa que es RE/MAX URBE, solo les
entrega herramientas de oficina, contando lo que es secretaria, internet,
impresoras, abogados, etc. Todo lo que sea necesario para poder efectuar el
mejor trabajo tanto sea rapido como efectivo, pasando ser asi complementos
no trabajadores de esta marca, en estricto rigor los agentes inmobiliarios
siguen siendo personas libres que como emprendedores generan sus propios
negocios los cuales son enfocados en el corretaje de propiedades.

Como se mencionaba los agentes inmobiliarios solo estan bajo una marca
RE/MAX URBE, por la comodidad que esta le entrega, obviamente los agentes
inmobiliarios generan un pago mensual, por todo lo que RE/MAX URBE
entrega.
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Esto fue lo que llamo la atencién en como agentes inmobiliarios son pequefias
pymes (por llamarlos asi) o emprendedores y el costo que estos les trae al
invertir en una muestra de propiedad ocupar sus herramientas o estrategias de
marketing que tienen y aun asi no generar el cierre de un negocio, resulta ser
un perdida para ellos, es aqui en donde bajo la herramientas del
Neuromarketing se ha analizado las estrategias que puedan considerar mas util
para ellos, ya que un esfuerzo mejor dirigido llevara a obtener los beneficios
requeridos.

Considerar el Neuromarketing como propuestas para los corredores en la
forma en como mantienen el contacto con las personas puede ser de vital
importancia ya que paso a paso se podra generar un asentamiento psicoldgico,
con el fin de llegar a pick de motivacion a la cual se representara en un cierre
exitoso, trayendo consigo una nueva modalidad y un nuevo enfoque.

A diferencia de otras herramientas, la investigacibn de la aplicacion del
Neuromarketing a los agentes inmobiliarios, solo se basa en entregar otras
herramientas innovadoras y atrevidas, a un campo que cada dia aumenta la
competencia, haciendo que cada estrategia sea mucho mas singular, a pesar
de la inversion y esfuerzo invertidos, la generacién del corretaje debe cambiar
también junto con la vertiginosa y minuciosa sociedad en la cual cada vez
desconocemos mas, o como dicen los grandes del marketing, esta sociedad
cada vez mas traicionera, desleal y exigente a la que nos enfrentamos.

Es por esto que una innovacion en la aplicacion del Neuromarketing en el
agente inmobiliario podria cambiar muchos paradigmas y hasta crear una
nueva forma de ver este rubro de trabajo.

“Crear una nueva teoria no implica destruir un viejo granero para construir en
su lugar un rascacielos. Mas bien es escalar una montafia, obtener nuevas y
amplias perspectivas y descubrir los vinculos inesperados entre nuestro punto
de partida y su rico entorno” (Albert Einstein).
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Berrios Zegers

VALLE DEL MAIPO GESTION IMOBIIARA
PROPIEDADES
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13.

Glosario.

Branding: referirse al proceso de construccion de una marca.

Targeting: Es el envio de emails a determinados segmentos de la base
de datos, de acuerdo con su localizacion, psicologia y comportamiento.

Rigurosa: Preciso, muy severo, rigido.

Emocional: es aquello perteneciente o relativo a laemocién (un
fenémeno psico-fisiol6gico que supone una adaptacion a los cambios
registrados de las demandas ambientales).

Compras impulsivas: Compra con poca implicaciéon personal, y con
productos de bajo precio. La compra no tiene riesgos econdémicos.

Escaparates: Se conoce como escaparatismo a la disciplina que se
dedica a presentar el escaparate de una manera adecuada a partir de la
combinacion de los objetos expuestos.

Irracional: Opuesto a la razén o fuera de ella.

Entidad: Asociacién de personas de cualquier tipo, en especial la que se
dedica a una actividad laboral.

Vertiginoso: Que se mueva muy rapido.

Apice: Parte pequefiisima o insignificante.

Ostenta: Poseer algo que se hace visible por si mismo.
Seuda: supuesto a algo.

Asentamiento: Lugar donde se ejerce una profesion.
Elocuente: que tiene o manifiesta elocuencia en su expresion.

Ensamblaje: Unidn de varias cosas que forman parte de una cosa compl
eja
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- Racional: Conforme a la razén.
- Canje: Cambio, trueque o intercambio.

- Fidedigna: Digno de fe y de confianza.
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