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El mercadeo del proyecto de una empresa se estructura en un plan para el posicionamiento de la propiedad dentro de la comunidad empresarial, basados en nuestro conocimiento del mercado corporativo y del demandante de espacios de oficina y comercio. Para ello, se toma en cuenta las tendencias actuales en el sector y el análisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. El Plan de mercadeo está soportado por nueve etapas

Etapa I: 
Análisis de la Propiedad

En esta etapa nos encargamos de hacer una revisión de la estructura de la propiedad y de sus instalaciones, las áreas de oficina y comerciales, áreas de circulación, accesos, sistemas eléctricos y conectividad, distribución de las áreas comerciales y de servicio, con el propósito de hacer las recomendaciones, en cuanto a las instalaciones que deban agregarse o modificarse. De esta manera podríamos ofrecer para el usuario, no sólo el espacio físico sino las facilidades en comunicaciones, tecnología y servicios que hoy están requiriendo las empresas del sector al cual pretendemos ofrecer este proyecto. 
En cuanto a las áreas comerciales, se hará un análisis de las necesidades de la futura comunidad de usuarios, así como de las del área de influencia y las ventajas de la conveniencia, con el fin de sugerir los usos potenciales y de esta manera poder enfocar en forma muy precisa el mercadeo de estas áreas.

Etapa II: 
Análisis del Mercado

Esta íntimamente relacionada con la etapa I, pero con un énfasis en el análisis de los factores externos del mercado. El propósito es conocer con más precisión y objetividad las necesidades de las empresas que hemos identificado como la oportunidad o el nicho del mercado al cual pretendemos conquistar. Así mismo, se hará un análisis de la competencia actual existente en la región, con el propósito de identificar oportunidades o amenazas, que nos permitan definir más claramente la estrategia a seguir.

Etapa III:
 Identificación del Target

Como consecuencia del desarrollo del análisis del mercado y la propiedad, identificaremos de una manera precisa y objetiva, los segmentos de negocio o áreas de crecimiento y potenciales demandantes de espacios. Se ubicarán y formarán las bases de datos con la identificación de la compañía o las personas, dirección, teléfonos y persona contacto para posteriormente hacerle el envío de los brochures.

Etapa IV: 
Plan de Mercadeo

Proceso de Mercadeo

La venta de su propiedad requiere de un proceso sistemático y disciplinado para lo cual ejecutaremos el siguiente programa:
1. Inmediatamente al firmar nuestro contrato de servicios, procederemos a enviar información por correo directo al mercado objetivo seleccionado, utilizando nuestra base de datos nacional e internacional. Adicionalmente, trataremos de identificar el potencial financiero de los posibles compradores mediante el uso de la banca local así como también recursos como Dun & Bradstreet, entre otros.
2. En forma inmediata daremos a conocer a los Corredores más importantes, a Instituciones Bancarias y aliados económicos de Chesterton Blumenauer Binswanger, la disponibilidad de su propiedad.
3. Nuestro equipo de mercadeo preparará un programa de mercadeo, especialmente diseñado para atacar al target seleccionado. Este programa incluirá los siguientes aspectos:
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Producción de Brochure
Folleto de gran impacto a cuatro colores, tamaño 8 x 10, con descripción y fotos de la propiedad.

Mercadeo Directo
Acceso a la base de datos de Chesterton Blumenauer Binswanger Internacional, a través de la cual identificaremos a los decision makers del target seleccionado a nivel local e internacional.

Correo directo a múltiples empresas en la Región Andina.
Mercadeo por medio de nuestras 160 oficinas en el mundo.

Correo directo y personalizado a clientes potenciales dentro del target identificado en Venezuela, indicando las características principales de su propiedad y las ventajas que la misma tiene para el negocio que ellos desarrollan.

Mercadeo por Internet.
Mediante esta herramienta mostramos fotos de la propiedad, mapa de la localidad, planos de distribución de las plantas y contamos con un sistema automático de respuesta por e-mail con clave de protección.

Relaciones Públicas
Un programa completo de publicidad en las principales revistas y diarios de negocios y de bienes raíces, anunciando la venta de su propiedad.

Publicidad en Medios de Comunicación.
Amplia publicidad a nivel local en los principales periódicos de mayor lectura en el país: El Universal, El Nacional, The Daily Journal, entre otros, dependiendo de la situación y ubicación de cada propiedad.
Señalización en la Propiedad
Colocación de un aviso de grandes dimensiones que servirá para llamar la atención de clientes potenciales.
4. Mantendremos un contacto personalizado con el cliente y estaremos informándoles todas las acciones realizadas en pro de la venta de su propiedad.
5. Nuestra Alta Gerencia trabajará con el cliente en el proceso de venta, a fin de obtener el mejor precio de venta de acuerdo a las condiciones actuales del mercado.
6. En caso de que requiera asistencia financiera, nosotros le asistiremos como mediadores con las entidades de prestamos y las autoridades gubernamentales dedicadas al desarrollo industrial del Estado.
Etapa V: 
Planes de alquiler

Conjuntamente con los propietarios, se revisarán los actuales planes de alquiler para incorporar algunas variantes que nos permitan ofrecer una gama más amplia de posibilidades a los potenciales inquilinos, también será necesario elaborar algunos planes de alquiler para ofrecer a aquellos clientes que por razones estratégicas convenga tener en la propiedad.

Etapa VI: 
Comercialización

Consiste en la puesta en marcha del plan de mercadeo, se inicia con el mailing, se establece un programa de follow up telefónico, y presentaciones personales.

Etapa VII: 
Visitas a la propiedad
Continuando la implementación del plan de mercadeo, y una vez realizado los contactos iniciales con los potenciales clientes, se comenzará un programa de visitas guiadas a la propiedad. Para cumplir con esta fase VGB se apoyará en personal que se contratará y entrenará especialmente para este fin.

Etapa VIII: 
Retroalimentación

Este es un proceso continuo y muy dinámico, en el cual se irán registrando todas las observaciones que formulen los clientes, o las personas con las cuales se está haciendo contacto. Se listarán y tabularán en la medida de lo posible, de manera tal de ir adecuando los planes a las nuevas necesidades o características que vayan surgiendo en el proceso.'

También se implementará un plan de referidos, de modo de ir continuamente incrementando la base de datos y la exposición

Etapa IX: 
Cierre 

Esta fase será completada por el personal ejecutivo a cargo de las negociaciones, o supervisado directamente por estos, se recaudaran los documentos necesarios de soporte y se hará todo el seguimiento y asistencia hasta la firma de los contratos directamente con el representante del propietario.
Con el propósito de llevar un control preciso de los clientes contactados, llamadas recibidas, presentaciones, envío de material, documentos recibidos y contratos firmados, se establecerá un sistema mecanizado de control (tracking system), el cual podrá emitir los reportes necesarios con la frecuencia que convenga, o se podrán consultar en cualquier momento para conocer el estatus actual, mensualmente se elaborará un informe completo para los propietarios, donde se incluirá en detalle del avance del proceso.
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