INTRODUCCION: El presente trabajo aplica la técnica del Merchandising en una Inmobiliaria.

OBJETIVO:  Plasmar los conocimientos adquiridos en la materia.

CONTENIDO: Teniendo en cuenta los conceptos fundamentales del Merchandising, en el presente trabajo se aplican un conjunto de técnicas de comunicación en el punto de venta (Inmobiliaria), encaminadas a poner los productos y servicios a disposición del consumidor, con el fin de obtener una rentabilidad a la inversión hecha en el establecimiento. Se consideran tanto el Merchandising Exterior como el Merchandising Interior.

M E R C H A N D I S I N G   E N   U N A   I N M O B I L I A R I A

EXTERIOR:

Resulta muy importante dar siempre una muy buen imagen y esto debe reflejarse en todos los aspectos.

Si consideramos que nuestros clientes llegaron a nuestra inmobiliaria (y los imaginamos divisando por primera vez nuestra sede), aquí es donde se aplica “la primera impresión es la que cuenta”. Debemos tener un local bien ubicado, en una zona acorde al tipo de producto que ofrecemos.

Será importante tener en cuenta todo el entorno, que las casas y/o locales de la cuadra estén prolijas (para esto se puede aplicar la idea de “amigos de la cuadra”, en el que se cuidan detalles de limpieza, iluminación, seguridad física, estado de las calles, plantas, flores, veredas y fachadas en general). 
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En lo particular de nuestra sede, debe estar impecable, contar con un gran cartel en el que se observe a una familia sonriente y feliz en su hogar. Invitar a entrar al local con una puerta doble amplia, abierta de par en par, con una persona parada en la misma con material de promoción e invitando a la gente a ingresar, hacer las consultas que deseen y participar de un sorteo, por el solo hecho de haber ingresado a consultar, dejando algunos datos básicos.)
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INTERIOR

Todo es sumamente importante en el interior del punto de venta, desde el aroma, la iluminación, la limpieza, la distribución de los muebles y su estado de conservación (preferentemente nuevos), el piso, las paredes y el techo deben combinar. En caso de que la inmobiliaria posea distintas unidades de negocios, distribuir las mismas armónicamente identificándolas y conectándolas, denotando que existe una fluida comunicación en toda la organización. La sala o pasillo de conexión debe se amplia y cómoda, con sutiles y amplios cuadros de obras inmobiliarias y arquitectómoda, con sutiles y amplios cuadros de obras inmobiliarias y arquitectónicas conocidas mundialmente, todo puede estar acompañado de una suave música de fondo.

Por su parte cada división debe ser cómoda, se bueno que haya carpetas prolijas y libros profesionales de la actividad inmobiliaria (que connote profesionalismo y experiencia). Podría existir una zona común visible a todas las divisiones en las que haya un mini cuartito céntrico con divisiones transparentes para chicos en el que se encuentren juegos y rastris para armar, con algunas casas y chalecitos ya armados con autitos para jugar y entretener a los mas chiquitos en caso de que los haya).
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En cuanto a los profesionales, deben ser carismáticos y muy atentos, escuchar mucho a los clientes para saber que desean. Su vestimenta debe ser impecable.

Contar con una urna transparente con un premio a la vista que se sortee al fin de cada mes entre quienes coloquen sus datos de contacto y una breve indicación de temas de interés.
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Entregar siempre tarjetas personales y poniéndose siempre a disposición para continuar brindando una atención personalizada y profesional.

[image: image7.png]


 

Al retirarse del punto del venta, es importante que el cliente se lleve un recuerdo pudiendo ser un folleto con imágenes de todo lo que vió (para que al verlo recuerde la atención que recibió) y entregar siempre un souvenir en que figuren sutilmente los datos de la inmobiliaria (como lapiceras, llaveritos, etc.), siempre es bueno que se trate de un regalito que sea útil y atractivo, es decir que tenga una funcionalidad para que lo usen y siempre lo tengan a mano.
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CONCLUSION:

Hoy en día el merchandising debe acompañar la gestión profesional del inmobiliario, por cuanto además del conocimiento y profesionalismo, se deben tener en cuenta variables sensoriales, científicas, psicológicas y comerciales.

El punto de venta debe acompañar el perfil de los profesionales y es por ello que resulta muy importante dedicar especial atención al conjunto de técnicas de comunicación en el punto de venta, de esta manera será mucho mas probable que se recupere con creces la inversión efectuada mediante la concreción de negocios futuros.

Jorge Eduardo Alonso
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