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COPYWRITING

CREA DESCRIPCIONES QUE ATRAIGAN
Y PROPIEDADES

CONSIGUE TEXTOS ALTAMENTE EEECTIVO EN TUS ANUNCIOS



Introduccion.

En el sector inmobiliario se ha infravalorado
MUCHISIMO el impacto que puede tener la
descripcidn de la propiedad y el texto de los
anuncios. Por otra parte, se ha sobrevalorado
demasiado las fotos que se presentany un
precio bajo. Normalmente se cree que una
imagen vale mas que mil palabras, pero esto
no siempre es asi.

Para aquellos que no saben el copywriting es,
dicho de forma sencilla, el arte de escribir
textos que sean persuasivos para los lectores.
Es decir, que podemos llegar a lograr que las
personas hagan acciones concretas segun lo
que nosotros escribamos.

Pero volviendo a la descripcidn, las fotos y la
descripcidon de una propiedad son dos caras
de una misma moneda. Ambas van de la
mano y si una no esta a su 100% es probable
que la tasa de conversidn (o el porcentaje de
que se concrete la venta) baje muchisimo.



A su vez, si ambos trabajan de forma
adecuada, la tasa de conversion puede ser
muy alta.

Otro beneficio de las descripciones es que,
para crearlos, debes conocer muy bien a tu
inmueble, y al tener esto bien sentado,
podras hacer anuncios que realmente sean
buenos, y no olvidemos de que a la hora de
vender la propiedad, al conocer a fondo el
inmueble, te serda mas facil.



:Por qué no solemos utilizar descripciones?

Entonces ahora te preguntaras, si la
descripcidn es tan importante, ;Por qué los
agentes inmobiliarios no mejoran sus
descripciones y listo? Lo que suele suceder
con las descripciones (y los motivos por las
cuales los agentes inmobiliarios suelen
olvidarlo por completo) es que:

1.Generalmente, en el sector inmobiliario,
simplemente se suele hacer mas foco en
las imagenes y no tanto en las
descripciones. Entonces, cuando un
nuevo agente entra al mercado, no siente
la necesidad de mejorar esa area porque
sencillamente no sabe que puede
hacerlo.

2. Porque tomar y subir fotos al portal
inmobiliario es muchisimo mas sencillo
que el trabajo que toma crear un buen
copy para la descripcion de tu negocio.



Para redactar un texto descriptivo que
genere interés y haga justicia al inmueble
que se describe, se necesita tiempo y
aprender a describir. Algo que suena a
“trabajo” y pocos agentes inmobiliarios
estan dispuestos a hacer.

3.Y la tercerarazdn esta en que a los
agentes inmobiliarios no se les ha
ensefado a describirinmuebles para que
generen curiosidad e interés.

Ten en cuenta que en bienes raices un texto
descriptivo ayuda a que se interpreten
mejor las fotos, a que estas luzcan mas
atractivas y den mas informacion, y a su
vez, unas fotos bien tomadas ayudan a
entender mucho mejor las descripciones de
los inmuebles.



El problema esta en que con descripciones
normales y anuncios en los que no se trabaja
la descripcidn se pierde mucho tiempo en
conversaciones por teléfono, en envios de
emails y en visitas que no llegan a ninguna
parte.

¢Quieres que tus solicitudes de
informacion sean de mejor calidad?

Entonces invierte tiempo en describir tus
inmuebles y en redactar anuncios con
beneficios y con emociones.



¢{Podemos utilizar videos?

Teniendo en cuenta esto, imaginate el
impacto que puede llegar a tener una buena
descripcion, imagenes bien tomadas y un
VIDEO ATRAPANTE de tu propiedad.

El video de un inmueble tiene que ir apoyado
de las fotos, el texto descriptivo y el
formulario de consulta en la pagina
inmobiliaria de aterrizaje. Esta estrategia ya
la tenemos comprobada.

Aqui puedes dejar volar tu imaginacion.
Puedes utilizar drones, tours de la casa en
video, tours de lugares cerca de la propiedad.
etc.



Los Principios del Copywriting Inmobiliario
Para comenzar a hacer descripciones que

sean atrapantes, describan y vendan tus
viviendas debes conocer dos principios
importantes

1.Beneficios vs Caracteristicas
La primer clave esta en dirigir tus
esfuerzos en transmitir adecuadamente
algun beneficio de cada una de las partes
del inmueble, de algunas de ellas o de
todo el inmueble. Esto lo conseguiras
convirtiendo algunas caracteristicas en

beneficios.

Un ejemplo para describir productos con
éxito utilizando técnicas de copywriting:

Caracteristica: el jardin tiene 25 metros
cuadrados.

Beneficio: Cuenta con suficiente espacio
para una mesay 6 sillas y poder disfrutar
de un desayuno al aire libre en
tranquilidad y hermosas vistas.



Estos pueden ser algunos posibles
beneficios: tranquilidad; seguridad;
cerca de todo; confort; ahorro (tiempo y
dinero); vida familiar, ganar salud, ser
querido, ganar tiempo en ocio, ganar
estatus social; aumentar la autoestima...

Recuerda siempre que lo importante no
es el inmueble en si, sino las necesidades
y expectativas que cubre.

Los beneficios de un inmueble venden
emociones que son los estimulos mas
poderosos que existen.

2. Conoce a tu audiencia

La segunda clave es que tu inmueble es la
solucién ideal SOLO para un determinado
tipo de comparador. Por lo tanto, define a
tu cliente ideal: aquel al cual tu inmueble
le va a resolver un problema.




Conocer a tu audiencia te otorga una
ventaja frente a tu competencia, ya que
pocas se ocupan de saber quién puede
ser el compradorideal para ese inmueble.

A tus clientes lo Unico que les interesa es
poder encontrar lo que buscan, asi que
enfécate en el tipo de persona a la cual tu
propiedad se ajusta perfectamente. {Se
ajusta a solteros, a una pareja recién
casada, a un padre de familia con 4
hijos?

Tu cliente no busca un techo para su
cabeza, si asi lo hiciese compraria la
primer casa que se le aparezca, tu cliente
busca una solucion.



Las Estructuras Del Copywriting

Estas estructuras que presentaremos a
continuacion son "formulas" para escribir textos
descriptivos y anuncios en las redes. Te
recomiendo que te apegues a ellos ya que son
muy potentes y sencillas de usar.

Estructura PAS:







Por otro lado, tenemos la estructura AIDA. Que es
mucho mas sencilla.

Atencién: Capta la atencion de tu prospecto o lector
con una pregunta atrapante que toque sus miedos.

Interés: Basado en informacion real, demuestra que
todo lo que estas diciendo es cierto, conoces el temay
puedes confiar en tus palabras.

Deseo: Presenta la solucion que tienes a sus problemas
y como cambiaras su vida, borrando el dolor de su
mente.

Accién: Indicales QUE es lo que deben hacer ahora. Es
el llamado a la accién. Aqui debes recalcar qué pasa si
no toman la decisién. "Haz click en el boton debajo
para..."



Partes de un Buen Anuncio de Inmueble

De forma bastante resumida, un anuncio se
divide en:
1.Pregunta atrapante (TiTULO).
2.Texto del anuncio.
3.Imagenes que acompaiian.
El objetivo de un titular es siempre vender el
texto. Es decir, que el lector lea el texto. El
objetivo de un texto es siempre generar “un
contacto”.
El objetivo de las imagenes es reforzar el
contenido del texto

Titulo

1.En el titulo selecciona el beneficio
principal de tu inmueble y Gsalo en tu
titular.

2.NO ESCRIBAS TODO TU TITULAR EN
MAYUSCULAS, PORQUE ES MAS DIFICIL DE
LEER

3.Usa “comillas”. Esta demostrado que
incrementan la lectura de los anuncios

4.Utiliza un leguaje simple y que apele a los
sentimientos.



Texto:

El objetivo el texto de tu anuncio NO es vender el
inmueble; sino vender “el contacto”; es decir, la
llamada de teléfono o envio de email.

Para vender “el contacto”, con tu texto tienes que
generar curiosidad, interés y un deseo de “saber
mas”. Debes pelar a las emociones. Explica a los
posibles compradores lo que puede aportarles ese
inmueble: tranquilidad, seguridad, confort, ahorro,
vida familiar, cerca de vias de comunicacién, mejor
ambiente laboral...
1.Explica por qué tu inmueble es mejor o
diferente comparado con los demas de su
misma clase en la misma zona.
2.Utiliza una caracteristica del inmueble
acompafnada de uno o dos beneficios
3.Redacta el texto de tu anuncio como si
estuvieras escribiendo a tu cliente ideal. Por
ejemplo, en lugar de “ideal para personas que
les gusta disfrutar del campo” di “Si le gusta el
campo, esto es ideal para ti”
4.No abuses de expresiones de reclamo como
Ocasion Unica, extraordinaria oportunidad, la
mejor oferta, etc... salvo que sean ciertas.
Utiliza los adjetivos con cuidado.



Palabras que enganchan.

Hay palabras o frases cortas que nos invitan a
hacer clic, casi de forma inconsciente. Lo cual esto
nos sera super util en los anuncios y descripciones.

Te dejo una pequena lista 10 de esas palabras:

1.Nuevo
2.Siente
3.Descubre
4.lmagina
5.Ahora
6.Exclusivo
7.Gratis
8.0ferta
9.Exclusivo
10. Garantizado



Trucos Psicoldgicos

Para trabajar la curiosidad de tus remitentes
debemos recurrir a los trucos psicolégicos.

;Trucos? Si, herramientas que van directo a las
emociones y persuaden a leer el texto completo.

Entre los disparadores mas comunes tenemos:

Escasez: jUltimos departamentos a este precio!
Autoridad: Conoce el proyecto que premié la ONU
por su manejo energético

Curiosidad: jBuenas noticias! Este proyecto arranco
y te espera

Numeros: 80% de los departamentos vendidos en 24
horas

Prueba social: No me creas, créele a José Luis
Urgencia: En una hora, termina esta oferta...



Trucos Psicoldgicos... ;Qué son estas cosas?

Estos trucos psicologicos, también llamados
sesgos, son comportamientos (gatillos
mentales) que tenemos los humanos que
poco a poco fuimos adaptando nuestra forma
de tomar decisiones y, en base a esto, definir
nuestra conducta.

Por ejemplo, darle mas importancia a las
cosas que son limitadas (escasez). Y es que
en tiempos de la prehistoria, escaseaba el
alimento, y si no le dabamos la importancia
que se merecia, moriamos.

En estas paginas voy a explicar algunos de
estos gatillos mentales que vimos
anteriormente para que lo puedas aprender
en mas detalle y aplicarlo en tus textos
descriptivos como textos de ventas en
anuncios y plataformas.



Por ejemplo, por qué piensas que el Black
Friday es TAN popular?

Porque utiliza una serie de trucos
psicologicos (sesgos) que hace que todo el
mundo se vuelva loco por comprar cosas que
quizas hasta no necesita.

Si no conoces el Black Friday, es un dia del
mes de Noviembre (creo) en el que se hacen
grandes descuentos en todas las tiendas y las
personas van a comprar desesperadamente.



Los sesgos que podemos encontrar en el
Black Friday son:
e Escasez: Las unidades en descuento en el
Black Friday son limitadas (pocas
unidades).

e Urgencia: El Black Friday solo dura 24
horas.

e Prueba social: Hay montones de personas
que quieren comprar (también llamado

efecto de arrastre).

e Descuento hiperbdlico: Este sesgo es la

tendencia que tenemos las personas a
preferir le gratificacidn instantanea.
o "Acceso Instantaneo" es uno de los
gatillos mas comunes.

Estos son algunos de los sesgos que se notan
a simple vista pero que causa un efecto
tremendo en las personas. Aqui tienes un

video para que veas el furor del Black

Friday


https://www.youtube.com/watch?v=FlPVAUulKZE

Ahora que ya sabemos lo que son los sesgos,
veamos coOmo debemos escribir nuestros
anuncios.



Como dije anteriormente, el copywriting es
la habilidad de escribir textos persuasivos
para vender o para lograr que una persona
haga una accion especifica.

En nuestro caso, la accién que buscamos es
que ellos nos contacten a nosotros.

Pero, ;De qué forma debemos escribir para
lograr esto?

e De forma coloquial.

o Ni se te ocurra escribir un texto
demasiado formal. No estamos
escribiendo un libro de ciencias, si no
un texto para nuestro potencial
cliente.

o A menos que tu potencial clientes
sean personas MUY tradicionalesy
formales, lo mejor siempre es escribir
de una forma amigable y coloquial. Si
no, piensalo td mismo...



;Como te sentirias mas comodo? ;Leyendo
un texto de la Universidad o leyendo una
conversacion con tu amigo?

"Una persona es mds propensa a hacer algo
cuando habla con un amigo que cuando
habla con un extrano que intenta venderle
algo”

Otra cosa que me gustaria aclarar es que
NUNCA te enfoques en brindar las
caracteristicas de la vivienda.

Estas NUNCA logran transmitir nada, todo lo
contrario, lo Unico que logran es aburrir a tu
potencial cliente.

Enfocate en sus emociones y sentimientos,
de esta forma lograras conectar mejor con tu
prospecto.



;Como te sentirias mas comodo? ;Leyendo
un texto de la Universidad o leyendo una
conversacion con tu amigo?

"Una persona es mds propensa a hacer algo
cuando habla con un amigo que cuando
habla con un extrano que intenta venderle
algo”

Otra cosa que me gustaria aclarar es que
NUNCA te enfoques en brindar las
caracteristicas de la vivienda.

Estas NUNCA logran transmitir nada, todo lo
contrario, lo Unico que logran es aburrir a tu
potencial cliente.

Enfocate en sus emociones y sentimientos,
de esta forma lograras conectar mejor con tu
prospecto.



En la proxima pagina te dejaré una estructura
que puedes usar para escribir tus textos

persuasivos. Esta estructura no es para que la
copies tal cual, si no que es para que modeles
y amoldes tus textos (ya sea de publicaciones

o de anuncios) al producto/servicio que estés

vendiendo.

La idea de esta estructura es que puedas
agilizar el proceso de crear tus copysy no
estés lidiando con una hoja en blanco porque
no se te ocurre nada a la hora de escribir.

Luego de esta estructura, encontraras los 6
trucos psicoldgicos para implementar en tus

textos persuasivos.

Habiendo dicho esto, espero que te guste.



Aqui te dejo otra estructura que puedes seguir a la hora de
hacer anuncios o publicaciones (aunque es bastante

similar a las anteriores)

La estructura mas simple, pero poderosa, que puedo ensefiarte
la llamo APASA (un nombre raro ;no?)

A: ATENCION

o En esta primera parte vamos a poner una pregunta que
llame la atencién de los clientes potenciales.

e Recuerda, mover las emociones de la persona.

o Acd mencionaremos el problema que sufre la personay
que nosotros podemos solucionar.
e Solo hablaremos del problema y NO de la solucién!

A: AGITAR
o En esta parte meteremos el dedo en la llaga.
» Agitaremos el problema
e Le diremos al prospecto que la situacién en la que esa
persona puede estar es peor de lo que parece.

S: SOLUCION
e Acéd es cuando presentamos la solucidn, es decir, nuestros
servicios
o En esta parte recomiendo que NO hables directamente de
vos, si no que lo hagas de una forma sutil, por ejemplo,
"Para estos casos, lo mejor es asesorarse con
Profesionales"

A: ACCION

e Vamos a hacer un llamado a la accidn a las personas que
estén interesadas.
o "Haz click aqui para contactarnos"
o "Envianos un mensaje para poder asesorarte"



Texto de ejemplo que se me ocurre ahora mismo.

Esto suele suceder porque las personas no saben donde
buscar viviendas que se adecuen a lo que ellos buscan.

Lo peor es que nunca lo intentan y suelen conformarse con
eso.




Los 6 Trucos Psicoldgicos para tus textos.

Aqui te dejo los 6 trucos psicologicos que te
permitirdn lograr que una persona te
contacte a nivel emocional mediante un
mensaje.

Recuerda, no los pondré en orden. Estos
sesgos son ingredientes en una receta mas
grande.

El orden en el que estan explicados NO es el
orden en el que deben ir en un texto.

Siempre que escribas textos para tus
anuncios hazlos siguiendo la estructura que
te di anteriormente (APASA)



1. Consigue que se imagine como seria vivir asi.

Vender una casa o un inmueble es lo mismo
que vender cualquier otro producto: para
destacar frente a tu competencia tienes que

conectar con el comprador a nivel
emocional.

La mayoria de las descripciones de las
propiedades en los portales de Inmuebles
son planos, cuentan caracteristicas pero no
te cuentan una historia de como se sentiria
vivir alli.

Recuerda, las personas compran
emociones y no productos.

Por ejemplo:
2@0 Apartamento con balcon y terraza.

e Este apartamento cuenta con balcon y
terraza. Ideales para compartir una
merienda con amigos e hijos.



2. Anclaje de Precios

Esto es algo que puedes utilizar en cualquier
venta, no solamente en los textos.

Generalmente, las personas cuando no tienen
referencia alguna del precio se quedan con el
primer valor que le decimos, y si luego le
mostramos un valor mas bajo, lo van a ver
mas atractivo.

A qué me refiero con esto?

"Esta propiedad estd valuada en $1.200.000
USD, sin embargo, el propietario busca una
venta rdpida, por lo que decidio bajar el
precio a $657.000 USD"

Lo que hicimos aqui fue "anclar el precio" a
1.200.000 USD para que, cuando digamos el
precio al que lo vendemos, se vea mas
atractivo. También podemos agregar en la
imagen algo como:

-857-:660-USD—

467.987 USD



3. Descuento Hiperbélico

El Descuento Hiperbolico es la tendencia
que tenemos los humanos a preferir una
recompensa inmediata.

Esto puede relacionarse a la escasez de la
prehistoria ya que el que consumia en el
momento tenia mas probabilidad de
sobrevivir.

;Como lo puedo usar en mi negocio?

e Contdctanos y te asesoraremos de forma
inmediata.

e Déjanos un mensaje y uno de nuestros
agentes te ayudara de inmediato.



4. Sesgo de Reciprocidad

El Sesgo de Reciprocidad es la tendencia que
tenemos a querer dar en medida que recibimos.
Una de las razones por las que algunas
personas ofrecen algo gratis como primer
contacto, es para que el prospecto se vea mas
dispuesto a adquirir el producto/servicio.

En la mente inconsciente del consumidor lo
que sucede es lo siguiente:

e "Esta persona ya me dio algo gratis, y no me
pidié nada a cambio. Tengo que darle algo
también para que estemos iguales"

lgualmente quiero aclarar que esto NO es algo
que te garantiza una venta ni nada por el estilo.
Es algo minimo pero que contribuye a que el
prospecto tenga una buena imagen nuestray
esté mas predispuesto a hacer negocios. Por
esto muchos agentes inmobiliarios promueven
"consultas gratuitas".



5. Sesgo de Autoridad

Es la tendencia a seguir a una figura de
autoridad. Tan sencillo como eso.

En 1963, un cientifico llamado Stanley
Milgram realizo un experimento para saber
qué tanto influia en la persuasién el hecho de
que otra persona te vea como autoridad.

El resultado fue asombroso. Puedes ver este
video completo en el que explica este
magnifico (y un poco macabro) experimento
> Experimento de Milgram



https://www.youtube.com/watch?v=iUFN1eX2s6Q

;Como puedes usar esto en tus textos?

Puedes establecerte como una figura de
autoridad en tu sector con unas simples
frases.

e Mas de 10 afos ayudando a las personas a
consequir su hogar deseado.

e Hemos ayudado a mas de 150 personas a
conseguir su apartamento.

Una figura de autoridad ayuda mucho a la
hora de persuadir a alguien.

Si no, por qué crees que las publicidades
dentales siempre dicen "9 de cada 10
odontologos recomiendan nuestra marca".

Esto lo hacen para mostrar que una
autoridad (los doctores) estan
recomendando su producto. Es un truco
psicologico bien escondido y que nuestro
inconsciente lo capta.




6. Establece un enemigo en comun

Este truco funciona mas que nada para
establecer un vinculo con el prospecto.

Si encuentras o le haces sentir que tienen
enemigos en comun, el vinculo se va a
construir mas rapido.

Por ejemplo:

"Las grandes inmobiliarias quieren que
pienses que necesitas mucho dinero para
conseguir un buen apartamento para ti. Estoy
aqui para decirte que esto NO es asi, y
nuestros apartamentos tienen el mejor valor
del mercado”



Recuerda, estos sesgos son como

los ingredientes de una receta. NO
utilices muchos o de forma muy
exagerada porque se notard,
causara el efecto contrario y las

personas no querrdan hablarte.




FINAL

Espero que este ebook te haya gustado y usa
tus textos persuasivos con cuidado.

Te mando un fuerte abrazo y no olvides
seguirme en las redes sociales. Subo
contenido gratuito sobre Marketing y Ventas.

Haz click aqui para sequirme en
Instagram.



https://instagram.com/hextech.digital

