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Tras varios anos de colaboracion,
Quest France Immo y Probance
desarrollan una solucion de marketing
polivalente para compradores y
vendedores de bienes inmuebles

El portal inmobiliario lider del oeste de Francia acude a Probance para que le ayude a mejorar sus comunicaciones con
una compleja comunidad de particulares y profesionales que desean comprar, alquilar y vender bienes inmuebles.

Ouest France Immo, parte del grupo medidtico Ouest France, es una empresa dedicada a la gestién de anuncios
inmobiliarios en linea, centrada especificamente en las regiones occidentales del pafs. Su sitio web, ouestfrance-immo.com,
muestra una amplia seleccién de propiedades para comprar, vender o alquilar. Ademas de trabajar con diferentes
compradores, arrendatarios, arrendadores y vendedores particulares, también colaboran con agencias y promotoras
inmobiliarias.

¢Cudl es el secreto para convertirse en la inmobiliaria en linea lider del oeste de Francia? Seglin comenta Anne Graignic,
directora de marketing web, “nuestra ventaja competitiva sobre Se Loger y Le Bon Coin radica en nuestro conocimiento
de la zona. Somos especialistas de las regiones de Bretafia, Normandia y Paises del Loira y, ademés, contamos con una
enorme red de contactos de ventas locales que conocen perfectamente el terreno”.
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Una comunidad de compradores y
vendedores que cambia constantemente

Las actividades de gran envergadura que lleva a cabo Ouest France Immo la obligan a gestionar proyectos complejos
que requieren el andlisis de datos procedentes de multiples fuentes. Con millones de anuncios continuamente
renovados y una comunidad de usuarios totalmente heterogénea y fluctuante, el marketing automatizado supone

un verdadero reto. Y no hay que olvidar que los plazos varian segun las necesidades especificas cada usuario.

Por un lado, los arrendatarios deben ser atendidos a corto plazo; por otro, es fundamental fidelizar a los compradores
alargo plazo e incitarles a realizar una compra que puede durar mas de un afio.

Anne Graignic

“Probance nos ha permitido
estructurar mejor nuestras
iniciativas orientadas a mejorar

la relacidén con la clientela.
Al ser mas precisos, la
personalizacién es mayor.

Y tenemos plena autonomia,
no necesitamos que ningun
desarrollador haga nada.”

Una colaboracion duradera

Las dos empresas empezaron a trabajar conjuntamente en 2012, lo que convierte a Ouest France Immo en uno de
los clientes més antiguos de Probance. A lo largo de estos afios, ambas compaiiias se han esforzado por desarrollar
y perfeccionar un enfoque que, a dia de hoy, ha demostrado ser realmente eficaz.

Como explica Anne Graignic, directora de marketing web de Ouest France Immo: “Hace afios, cuando empezamos
desde cero, creamos infinidad de e-mails y muchisimos escenarios diferentes para un amplio abanico de
segmentos distintos, basandonos en lo que creiamos que podia funcionar. jQueriamos una ‘maquina de guerra’

del marketing! Luego, poco a poco, fuimos descubriendo cudles eran los mas efectivos, de modo que los hemos
perfeccionado atin més y, desde entonces, hemos afiadido otros nuevos”. Probance también se beneficié de esos
afios de experimentacidn, ya que hoy puede ofrecer de entrada los mejores escenarios a sus nuevos clientes.
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Escenarios y flujos de trabajo que
potencian las ventas

Con cinco personas a su cargo, Anne Graignic apuesta por un marketing automatizado eficaz, que pueda gestionar
facilmente cualquier miembro de su equipo y que les permita dedicar su tiempo a desarrollar nuevos productos y
servicios.

Los compradores o arrendatarios reciben de inmediato un e-mail inicial que confirma que su cuenta se ha creado
correctamente. Al dia siguiente, reciben un e-mail de bienvenida en el que se les explica los diferentes servicios de los
que pueden disfrutar. Esto también supone una oportunidad para promover ventas cruzadas o adicionales, o para sugerir
nuevos productos y servicios premium. “También hay otros e-mails, como los de productos favoritos o dltimos anuncios
vistos. Y, si un comprador no visita la web durante un cierto tiempo, le enviamos un mensaje para animarle a que amplie sus
criterios”.

Los vendedores no se quedan atrés. “Del mismo modo que enviamos e-mails con anuncios de nuestros profesionales
inmobiliarios a los compradores particulares, también mandamos e-mails a nuestros profesionales con clientes potenciales
que podrian estar interesados en sus propiedades. Ni que decir tiene que siempre se respeta el criterio del comprador.
Actualmente, estamos desarrollando servicios para aumentar las oportunidades de venta, ya que, en el mercado
inmobiliario actual, hay mas demanda que oferta”.

“Junto con Probance, hemos desarrollado un escenario de marketing para cada producto o servicio. Por ejemplo,
disponemos de una herramienta que indica los precios de las propiedades, lo que nos permite enviar informacién
relevante a nuestros usuarios, los cuales, a su vez, pueden suscribirse al servicio para una zona en particular”. Luego, Ouest
France Immo comparte esa informacidn con sus vendedores que estén suscritos al servicio. Este tipo de comunicaciones
beneficia tanto a compradores como a vendedores.

“Este afio, queremos desarrollar atin més nuestro marketing para rentabilizar los nuevos servicios que prestamos, como el
de ‘estimacion de la propiedad’, que empezamos a ofrecer recientemente. Hemos lanzado un nuevo escenario para este
servicio, del que se benefician tanto nuestros usuarios como nuestras agencias inmobiliarias”.
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