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RESUMEN EJECUTIVO 

Gaudí House es una empresa dedicada al sector inmobiliario, especialistas en 

alquiler y ventas, pero también ofrecen otros servicios que incluyen reformas, asesores 

financieros, departamento de arquitectura, administración, garantía de alquiler, abogados 

y fotógrafos lo que la hace diferenciarse de las demás inmobiliarias de Barcelona por 

brindar servicios 360 para los pisos, en todo el ámbito metropolitano, convirtiéndose en 

una de las inmobiliarias líderes de Barcelona. 

Durante la práctica profesional en la empresa Gaudí House se tuvo la oportunidad 

de desempeñarse en el área administrativa del departamento de alquiler en el cual se 

realizaron diversas actividades en las cuales se incluían desde preparación de documentos 

internos de la empresa tales como contratos de alquiler, reservas de pisos, elaboración de 

informes semanal y mensual, registro de fianzas en Incasol que es como el depósito de 

los pisos alquilados hasta el servicio al cliente con personas de diferentes países del 

mundo. 

La propuesta consiste en mejorar la captación de clientes propietarios e inquilinos 

haciendo uso de Google Ads que es de los métodos más efectivos, con el propósito de 

posicionarse en los primeros resultados de búsqueda y así facilitar la búsqueda del 

producto que en este caso son los pisos ya sea de alquiler o ventas. Gracias a la 

implementación de la propuesta la empresa obtendrá mayores visitas en la página web 

logrando así llegar a más posibles clientes por lo tanto aumentará la cartera de clientes y 

del producto.



1 
 

 

CAPÍTULO I: GENERALIDADES 

1.1 Objetivo General 

Proponer a Gaudí House la implementación de un nuevo método que ayude a 

mejorar la captación de clientes propietarios e inquilinos. 

1.2 Objetivos Específicos  

1.2.1 Investigar los métodos más efectivos que existen para la captación de clientes. 

1.2.2 Elaborar una propuesta que consiste en mejorar la captación de clientes 

propietarios e inquilinos. 

1.2.3 Realizar un análisis sobre el impacto de la propuesta de mejora presentada. 

1.3 Datos Generales de la Empresa  

Gaudí House es una empresa que recibe día a día, a cientos de clientes que buscan 

comprar o alquilar su piso en Barcelona, así como a todos los propietarios que visitan las 

oficinas en busca del mejor asesoramiento para su patrimonio. La empresa comenzó hace 

15 años en el sector y desde Sagrada Familia han alcanzado a brindar servicios de alquiler 

y venta en todo el ámbito metropolitano, convirtiéndose en una de las inmobiliarias 

líderes de Barcelona. 

Cuenta con un equipo estable, interdisciplinario y en constante proceso de 

formación, que los atenderá de manera profesional, en un ambiente de trabajo cálido y 

alegre donde seguro “se le hará sentir como en casa”. 

Se brinda un servicio de 360º para que el cliente no tenga que ocuparse de nada. 

Departamento jurídico, arquitectos, asesores financieros, fotógrafos, reformistas, 

interioristas y los mejores asesores inmobiliarios con años de experiencia en el sector a 

su servicio. 
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Con un fuerte énfasis en el marketing digital y en mantener un equipo de 

excelencia se han posicionado como una de las inmobiliarias de Barcelona Top 10 y 

siguen creciendo gracias a la confianza de los clientes. (Gaudí House Blog, s. f.) 

En la siguiente ilustración se puede apreciar el personal de la empresa.

Ilustración 1: Team Gaudí House  

Fuente: Gaudí House Web 

 

1.3.1 Misión. 

No cuentan con misión. 

1.3.2 Visión. 

No cuentan con visión. 

1.3.3 Valores. 

 Positivo: Se cuenta con empleados que cada día demuestran una actitud positiva 

ante cualquier situación que se pueda presentar. 

 Apasionado: Los empleados toman la empresa como parte de ellos. 

 Amable: Cada uno de los empleados desde un principio transfieren confianza y 

un trato amable tanto con los compañeros de trabajo y con los clientes. 
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 Honesto: En la empresa se refleja la honestidad ya que todos los empleados tienen 

acceso a recibir dinero por parte de los clientes, ya sea por una reserva, una 

liquidación de un piso, entre otros. 

 Trabajador: Se cuenta con empleados que trabajan más de 8 horas diarias y si 

un día necesitan hacer horas extras para terminar un proceso lo hacen. 

 Puntual: La puntualidad es algo que caracteriza a cada uno de los empleados de 

la empresa, cada uno de ellos respetan el horario de entrada, receso y salida. 

 Mágico: Se puede decir que uno de los valores de la empresa es que es mágica ya 

que no solo ofrece el servicio de alquiler y ventas, sino que ofrece un servicio 360 

es decir un servicio completo que incluye servicios de administración, fotógrafos, 

arquitectura, abogados y más. 

 Responsable: Los empleados son responsable en cuanto a su trabajo cada uno 

dedica el tiempo necesario para cumplir con cada una de las tareas asignadas, 

trabajan de una manera perfeccionista y tratan de eliminar o evitar el más mínimo 

error.  

 Perseverante: Cada día es un reto para Gaudi House ya que se reciben clientes 

de diferentes partes del mundo y de diferentes personalidades, algunos amables y 

otros no amables, pero eso no impide a que los empleados perseveren en brindar 

un mejor servicio al cliente.  

 Brillante: La empresa se ubica en el top 10 de las mejores inmobiliarias de 

Barcelona. 

 Innovador: Es una empresa que se mantiene en constante innovación, tanto en 

servicios como en la modificación de la página web.  
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1.3.4 Tipo de Estructura 

La estructura organizacional de Gaudí House es una estructura funcional, esta 

hace referencia a la agrupación de puestos de acuerdo con las funciones realizadas, los 

equipos son agrupados por especialistas (Marketing, Administración, Ventas, etc.). 

(SlideShare estructura y diseño, s. f.) 

En ilustración 2 se puede apreciar el organigrama de Gaudí House, en el párrafo 

anterior se explica que tipo de estructura se identifica. 

 

 

 

 

 

 

 

                                 

 

 

 

 

 

 

 

 Ilustración 2: Organigrama Gaudí House  

 Fuente: Gaudí House, documentos internos 
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1.3.5 Productos y/o Servicios. 

a. Compra / Ventas de pisos 

b. Alquiler de pisos  

c. Administración de pisos 

Servicios Ventas: 

 Asesoramiento jurídico, financiero y arquitectónico para todos los clientes sin 

cargo alguno. Los asesores fiscales calcularán gastos de plusvalía e incremento de 

patrimonio, y los arquitectos tramitarán por el cliente el certificado energético, la 

cédula de habitabilidad, planos de posibles reformas y presupuesto orientativos. 

Todo a cargo de Gaudí House para facilitar el proceso de venta. 

 Autorizaciones de venta 

 Valoraciones de pisos reales, apoyados en programas estadísticos, sin ningún 

cargo ni compromiso. 

 Honorarios ajustados y negociables. 

 Fotógrafos profesionales y publicaciones Premium de todos los anuncios en los 

principales portales inmobiliarios. 

 Importante Newsletter con más de 96 mil clientes potenciales y la nueva revista 

barrial donde los clientes pueden acceder a su anuncio. 

 Golden Visa, se trabaja con una importante cartera de clientes internacionales 

extracomunitarios que deben realizar una fuerte inversión de España para obtener 

la ciudadanía. Se trae a los clientes desde origen, los llevan a visitar la cartera y s 

encargan de gestionar la documentación. 

 Home Staging, puesta a punto de su piso para la venta. Se retiran muebles, se 

pintan, se coloca iluminación, muebles y se decoran para que el piso aumente su 

valor y pueda publicitarse de la mejor manera. 
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Servicios Alquiler y Administración: 

 Gestionan y administran el inmueble, así el cliente no tiene que ocuparse de nada. 

 Resuelven las incidencias que puedan presentarse en el día a día y sólo se le 

molesta al cliente si es una causa mayor. 

 Efectúan un estudio financiero de viabilidad y solvencia de los arrendatarios con 

carácter previo a la firma del contrato, con acceso a registros de morosos y 

búsqueda de antecedentes en el fichero de inquilinos morosos (FIM). 

 Se ocupan de todos los trámites necesarios para el ingreso de la fianza en el Incasol 

y su recuperación una vez queda rescindido el contrato de alquiler. También se 

encargan del trámite y gestión del impuesto de transmisiones patrimoniales (ITP) 

en la agencia tributaria. 

 Reclamación y gestión de deudas extrajudiciales bajo el aviso de una inminente 

actuación judicial en supuestos de demoras o impagos. 

 Reclamación judicial por daños o desperfectos causados en la vivienda alquilada. 

(Se incluye el asesoramiento, los gastos de abogado y gestión completa del 

expediente encomendado, con inclusión de solicitud de costas judiciales). 

(Servicios de Administración, s. f.) 

Garantía de Alquiler: 

 En caso de impagos, garantizan el cobro del alquiler desde el minuto 1 y hasta 12 

mensualidades, asumiendo todas las costas judiciales que se puedan ocasionar, 

como el abogado o el procurador. 

 Demanda judicial de desahucio. Se incluye el asesoramiento, los gastos de 

abogado y gestión completa del expediente encomendado, con inclusión de 

solicitud de costas judiciales. 
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 Realizar un informe de valoración del arrendamiento de la vivienda conforme con 

su tipología, ubicación, estado de conservación y situación de mercado a la fecha 

de elaboración del mismo. 

 Preparar la documentación y redactar los contratos de arrendamientos necesarios. 

 Localizar un nuevo arrendatario, en caso de incumplimiento del contrato por parte 

del arrendatario inicial durante el primer año de vigencia del mismo. 

Departamento de Alquiler. 

Gaudí House es una empresa que cuenta con cuatro departamentos los cuales son: 

departamento de alquiler, departamento de venta, departamento de marketing y 

departamento de arquitectura.  

El departamento asignado es el departamento de alquiler en el área administrativa. 

Dicho departamento es como una agencia especializada en alquiler en Barcelona. 

Actualmente cuentan una cartera de más 1.000 pisos que, por un lógico proceso de 

rotación, les permite ofrecer permanentemente una importante cartera de pisos acorde a 

las expectativas de los clientes. Su gran cartera de pisos en alquiler les asegura que casi 

cualquier cliente que busca un piso de alquiler en Barcelona termine pasando por su 

oficina. 
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CAPÍTULO II: ACTIVIDADES REALIZADAS EN GAUDÍ HOUSE 

En este capítulo se enlistan y detallan las actividades realizadas durante el periodo 

de la práctica profesional. A continuación, se describen de acuerdo con el orden 

cronológico en que cada una fue realizada. 

2.1 Apertura de la Agencia 

La apertura de la agencia se realiza con la mayor responsabilidad ya que conlleva la 

puntualidad para abrir la agencia a la hora establecida, así mismo desactivar la alarma de 

la agencia, revisar el planning del director general y enviar un mensaje vía WhatsApp 

detallando las actividades agendadas del día, asegurarse de que todos los ordenadores 

estén encendidos y en orden para cuando lleguen el resto de los compañeros. 

2.2 Organizar Emails de los clientes 

La agencia hace uso de tres portales que son idealista, habitaclia, y fotocasa más la 

página web para la publicación de los pisos disponibles para alquiler en el cual se detallan 

las características y condiciones de cada piso, cada mañana y tarde se reciben más de 

seiscientos correos de clientes solicitando información de pisos en el caso de los días 

sábado y domingo como no son días laborales entonces por lo general los lunes o cuando 

hay días festivos de tres o más días se reciben hasta un máximo de 1,000 correos, para los 

cuales tres asesoras o comerciales de alquiler tienen asignado un número inicial de 

referencia (6, 5, y 4) estos se clasifican por número de referencia y se pasa la información 

al drive de cada asesora, cada una cuenta con un formato de excel para registrar la 

información y así mismo se clasifica de que portal es cada correo, como se muestra en la 

ilustración 3. 
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En la siguiente ilustración se puede apreciar la base de datos de la comercial o 

asesora Nuria, en la cual son registrados todos los correos de los clientes que solicitan 

información de los pisos para proceder a contactarlos y agendar las visitas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

         Ilustración 3: Base de datos, comercial Nuria 

        Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

 

2.3 Realizar informes de los horarios diarios y mensuales 

Se hace uso del programa CrossChex Standard para registrar las horas fichadas o 

marcadas por cada empleado para lo cual cada día se debe actualizar la base de datos e ir 

añadiendo los horarios del día anterior, la hora de entrada para los empleados era a las 

9:30am por lo cual se marcan en rojo las horas pasadas después de la hora asignada, como 

puede llegar a ser usual ya sea por olvido o porque no tuvieron tiempo de fichar estas 

casillas se marcan de color azul. Cada último día del mes se realiza un informe mensual 

en el cual se registran las horas de las semanas totales del mes, para esto se deben 

multiplicar los días trabajados por ocho horas diarias el cual el total debe cuadrar con el 

total de horas trabajadas, calcular un promedio y finalmente imprimir y adjuntar la hoja 

de nóminas de cada empleado las cuales se entregan al director de la agencia ya firmadas 

por los empleados. 
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En la siguiente ilustración se puede apreciar el programa que se utiliza en la 

empresa para registrar los horarios de los empleados, ellos fichan mediante un aparato 

digital. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
           

            Ilustración 4: Programa CrossChex Standard, registro de horario 

               Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

En las siguiente ilustración se puede observar el control de horarios diarios de 

empleados. 
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Ilustración 5: Control horarios diarios 

Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

 

2.4 Realizar informe semanal de visitas y llamadas 

Este informe se hace con el objetivo de llevar un control de cuantas visitas se hacen a 

la semana y de cuantas reservas se logran hacer ya que si la reserva logra ser aceptada por 

el propietario entonces el empleado recibe un porcentaje de comisión. Cada lunes se debe 

calcular el total de visitas de toda la semana anterior que cada empleado de alquiler hizo 

y se marcan de color gris las visitas hechas y de color rojo las visitas canceladas, también 

se cuenta el total de llamadas y estas deben de cuadrar con el total de visitas, se calcula 

el total de visitas a cada portal (idealista, habitaclia y fotocasa) y al finalizar el informe 

se debe de enviar al director de la agencia y a cada uno de los empleados de alquiler 

mediante correo electrónico. 

En la ilustración 6 se puede apreciar la plantilla para la elaboración del informe 

semanal en la cual se registran el total de llamadas y visitas que se realizan durante la 

semana. 
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      Ilustración 6: Informe semanal de visitas y llamadas      

      Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

 

En la siguiente ilustración se puede apreciar el correo con la plantilla rellena con 

datos del informe semanal mostrado en la ilustración 6. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

      Ilustración 7: Correo de informe semanal de visitas y llamadas      

      Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

2.5 Organizar visitas de alquiler 

La agencia cuenta con más de diez teléfonos y se reciben más de quinientas llamadas 

al día de clientes interesados en agendar una cita para visitar los pisos en esta parte nos 

apoyamos todos ya que son demasiadas llamadas y se deben atender todas o la mayoría, 

el objetivo de la actividad es dar información del piso y lograr agendar la cita, se 

especifican las características de los pisos y se mencionan las condiciones para poder 

alquilarlos que era que deben contar con contrato de trabajo indefinido, un máximo de 

personas dependiendo de la cantidad de habitaciones y que su salario mensual supere el 
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triple de la mensualidad del piso, si el cliente cuenta con estos requisitos entonces la visita 

se agenda. También para organizar las visitas se hace uso de una base de datos donde los 

emails han sido registrados con la información de los clientes. 

En la ilustración 8 se puede apreciar el drive que obtiene la información completa 

de los pisos disponibles de alquiler, la cual es manipulada por los comerciales o asesores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

    Ilustración 8: Drive con información de los pisos 

    Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

 

En la siguiente ilustración se puede apreciar el planning mensual de los 

comerciales, en el cual se registran o agendan las actividades diarias a realizar. 
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   Ilustración 9: Planning de los comerciales 

   Fuente: Departamento de Alquiler C-R 

2.6 Realizar las reservas de alquiler 

La agencia cuenta con una plantilla en la cual se rellena con la información de los 

clientes, las personas para poder hacer la reserva del piso es necesario que lo vean porque 

si no la reserva no se hace, cada visita de alquiler tiene una duración de quince minutos 

por cual se asigna un máximo de tres personas para cada visita haciendo un total de una 

o dos horas para visitar cada piso, el objetivo de esta actividad es lograr que el cliente 

desde que vea y reciba la información se pueda dirigir directamente a la empresa para lo 

cual uno de mis compañeros se encarga de hacer las visitas y yo me encargo de hacer y 

rellenar la plantilla de reserva con los datos del cliente, se aceptan un máximo de tres 

reservas por piso, después se presentan al propietario y él se encarga de elegir qué perfil 

le gusta más entonces a las otras dos reservas se deben devolver. 

2.7 Preparar contratos de alquiler 

Después de que el propietario elije que perfil le interesa más la asesora del piso se 

encarga de hacer el cierre con el cliente seleccionado  y después se notifica para comenzar 

con la preparación del contrato el cual incluye la documentación siguiente: contrato de 

arrendamiento, recibo ITP, recibo alquiler, recibo Incasol, factura honorarios de agencia, 

factura de contrato, hoja de entrega de llaves, hoja de obligaciones del arrendador, hoja 

de datos complementarios y hoja de índice de precio para el cual se imprimen tres o dos 

copias de cada documento y después se entregan al asesor para que proceda a realizar la 

firma y liquidación del contrato del piso. También para poder rellenar los datos del piso 

se hace uso de una página web la cual brindaba el código postal, referencia catastral del 

piso. 
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En la siguiente ilustración se puede apreciar la página web catastral la cual brinda 

datos del piso como ser, metros cuadrados, año de construcción, código postal y dirección 

exacta del piso. 

 

  

 

 

             

         Ilustración 10: Página web que brinda referencia catastral y código postal 

           Fuente: Sede electrónica del Catastro 

 

En la ilustración 11 se puede apreciar la página web para consultar el índice de 

precio la cual brinda un valor estimado de cuanto debe de valer un piso. 

 

 

 

       

   

          Ilustración 11: Página web para calcular el valor estimado de un piso  

           Fuente: Cálculo del índice de precio de pisos  

2.8 Registrar fianzas en INCASOL 

Para poder llevar a cabo esta actividad se hace uso de una página web y se llena un 

formulario con los datos que incluyen el contrato que son los datos del piso, del 

propietario y del cliente, también se agrega el valor de la mensualidad de alquiler y el 

valor total de la fianza una vez llenado el formulario se procede a adjuntar el contrato y 

subirlo a Incasol, es muy importante la concentración y responsabilidad para llenar con 
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los datos exactos ya que si una letra o un número estaba mal se corre el riesgo de que la 

entidad no regrese dicho dinero, una vez finalizado este proceso se procede a imprimir y 

entregar los impresos a la persona encargada de hacer los pagos. 

En la ilustración 12 se puede apreciar la página web en donde se registran las 

fianzas de cada piso, monto que es depositado a un banco específico. 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 12: Registro de fianza en Incasol 

Fuente: Sitio web para registrar el depósito de pisos 

En la siguiente ilustración se muestra el seguimiento de la ilustración 12. 

 

 

 

 

 

 

 

                 Ilustración 13: Registro fianza Incasol 

                    Fuente: Sitio web para registrar el depósito de pisos 
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2.9 Archivar en la base de datos 

La agencia cuenta con una base de datos que se debe ir actualizando con la 

información de clientes actuales, se archiva tanto en carpetas físicas como en base de 

datos con el objetivo de no perder ningún tipo de información de los inquilinos, una vez 

finalizado el proceso de preparación de contrato, firma de contrato y el registro de las 

fianzas se procede a ingresar toda la información del propietario, piso e inquilinos a la 

base de datos. 

2.10 Registrar facturas trimestrales 

Se cuenta con una plantilla de excel la cual calcula automáticamente el total del valor 

de las facturas, se incluyen todas las facturas de los contratos de hace tres meses, a la 

plantilla se agrega el nombre del inquilino, el valor base y el impuesto del IVA, una vez 

finalizado este proceso se imprimen y se llevan a Menfis Group una empresa gestora 

especialista en asesoramiento fiscal, laboral y jurídico que se encarga de notificar el valor 

total de impuestos de IVA a pagar. 
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CAPÍTULO III: ACTIVIDADES DE MEJORA 

Mejorar la captación de clientes propietarios e inquilinos. 

3.1 Situación actual  

Gaudí House comenzó ofreciendo únicamente el servicio de alquiler de pisos en 

Barcelona con el propósito de aumentar sus clientes y ya una vez teniendo una cartera 

amplia poder implementar el servicio de ventas de pisos, actualmente la empresa utiliza 

diferentes métodos de captación de clientes entre los cuales se incluyen promociones, de 

boca en boca, por medio de la página web y a través de una revista (VER ANEXOS), 

con respecto a las promociones si un cliente trae a otro nuevo cliente para vender o 

alquilar su piso el cliente tendrá la opción de elegir uno de los tres regalos siguientes:  

 Una cena para dos personas  

 Un iPhone 11  

 La cuota anual del club o gimnasio donde la persona asiste. 

De boca en boca: La mayoría de los clientes se sienten muy satisfechos con los 

servicios que ofrece la inmobiliaria ya que les sorprende la manera rápida de alquilar los 

pisos, esto se debe a que semanalmente se hacen un aproximado de 150 visitas de alquiler 

y 50 visitas de ventas, después de la firma de un contrato del piso alquilado los empleados 

aprovechan la oportunidad de pedirle al cliente que recomiende los servicios o que traiga 

un nuevo piso o un nuevo cliente. 

Página Web: La empresa cuenta con una página web en la cual se podrá encontrar 

toda la información de la empresa, del producto o servicios que ofrecen e información de 

cada uno de ellos empleados, pero más que toda la publicación de los pisos que ofrecen, 

la mayoría de los clientes con los Gaudí House cuenta los ha obtenido gracias a la página 

web. 
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La empresa cuenta con alta demanda, pero los pisos se agotan y es por eso que la 

propuesta se enfocó en mejorar la captación de clientes, Gaudí House cuenta con 1,000 

pisos en cartera de los cuales 500 pertenecen a propietarios y 500 a administradores de 

fincas, la mayoría pasan a ventas y al tener al propietario fidelizado es más fácil lograr la 

venta del piso, la facturación de la empresa ha ido creciendo exponencialmente en un 

20% y la facturación que obtuvieron en el año 2019 fue de aproximadamente de 

600,000.00€ (seiscientos mil euros). 

3.2  Propuesta de Mejora: Captación de clientes propietarios e 

inquilinos.  

Los usuarios de internet cada vez aumentan, esto incluye el uso de las redes 

móviles, redes sociales y el E-commerce en general, en un informe del 2019 se informó 

que en el mundo existen 4.388 millones de internautas es decir más de la población global 

y este año 2020 ha aumentado, haciendo un porcentaje total del 59% de la población 

mundial. Según esta información se puede observar claramente lo importante que es 

enfocarse en la parte tecnológica o el uso del internet y es por eso que se decidió proponer 

mejorar la captación de clientes haciendo uso de Google Ads, Gaudí House recibe clientes 

de todas partes del mundo (Chile, Francia, Rusia, Colombia, Nigeria, Reino Unido, 

Dinamarca, Venezuela, Argentina, Pakistán, Alemania, Turquía, Italia, Estados Unidos 

entre otros) y la mayoría de clientes se contactan por medio de la página web.(Marketing, 

s. f.) 

Google Ads es un servicio y un programa de la empresa de Google que se utiliza 

para ofrecer publicidad patrocinada a potenciales anunciantes, los anuncios patrocinados 

de Google Ads aparecen en la página de resultados junto con los resultados de búsquedas 

naturales u orgánicas, se muestran hasta 4 anuncios en la parte superior y 3 hasta al final 
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de la página y este se diferencia de los resultados comunes porque incluye la leyenda 

“anuncio” en color verde. Este hace enfoque a la especialidad en la publicidad a través de 

internet siendo uno de los métodos de captación de clientes más utilizados por agencias 

y expertos. (Programa google, s. f.) 

Gracias a este servicio Gaudí House tendrá la oportunidad de posicionarse entre 

los primeros en las páginas de resultados de búsqueda logrando así el aumento de la 

presencia de la empresa por toda la red, ya que cuando una persona coloque palabras 

claves como alquiler, ventas, inmobiliarias automáticamente aparecerán anuncios de la 

página web de la empresa, esto ayudará también a aumentar la cartera de clientes y 

mejorando así la captación de clientes, los pasos se explicaran en el inciso siguiente. 

El uso de Google Ads permitirá que la página web de la empresa tenga mayores 

visitas, logrando llegar a más clientes, este tiene como objetivo facilitar la búsqueda de la 

empresa, captar clientes que deseen alquilar un piso o propietarios que estén buscando 

una inmobiliaria para poner su piso en venta o alquiler. A continuación, se describen los 

pasos en donde se detallan el impacto que tendrá cada uno de ellos:   

Paso I: Se debe contar o crear una cuenta de gmail para poder empezar a registrarse a 

Google Ads. 

 

 

 

 

 

Ilustración: 14: Registro en Google Ads 
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Fuente: Google Ads 

Paso II: Como segundo paso se debe seleccionar cual es el objetivo de la publicidad, se 

puede seleccionar una de las tres opciones que brindan que son, recibir llamadas, obtener 

más ventas, suscripciones en el sitio web o simplemente recibir más visitas en el 

establecimiento físico. Es importante que la empresa tenga muy claro cuál es su objetivo 

principal que como en este caso la se enfoca en mejorar la captación de clientes, lo más 

recomendable es que selecciona la primera o segunda opción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 15: Objetivo publicitario 

Fuente: Google Ads 

Paso III: En este paso se describe a la empresa, cual es el nombre y el link de la página 

web, es muy importante que se coloquen los datos exactos de la empresa. 

Ilustración 16: Descripción de la empresa 
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Fuente: Google Ads 

Paso IV: La empresa cuenta con una base de datos en la que se registran todos los datos 

de los clientes actuales, existe una columna en donde se encuentra la información de la 

dirección de los propietarios o inquilinos entonces se podrá tomar de ahí la información 

que se necesita para este paso, tendrán la opción de poner la dirección de la empresa y 

definir un radio alrededor de la empresa o definir zonas específicas, para lo cual se 

recomienda la segunda opción. También como se puede observar se estima un tamaño de 

audiencia potencial de 14,573,138 personas que hacen búsquedas en Google en las 

ubicaciones que se han seleccionado. 

Ilustración 17: Elección de zonas  

Fuente: Google Ads 

Paso V: Este paso es muy importante ya que en él se colocarán palabras claves con las 

que se desean que la búsqueda de las personas se relacionen con la página web de la 

empresa, en este se pueden incluir productos o servicios, para lo cual se recomiendan las 

siguientes palabras claves: alquiler de locales, agencia inmobiliaria, venta de pisos, 

administración de pisos, asesor inmobiliario, pisos alquiler, arquitecto, alquiler 

vacacional, alquiler de oficinas, parking alquiler, también la página muestra más 

sugerencia de palabras claves que se podrían usar. Se puede observar una estimación del 
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tamaño de audiencia de 2,035,355 personas que buscan empresas como Gaudí House en 

las ubicaciones que se han seleccionado. 

Ilustración 18: Palabras claves 

Fuente: Google Ads  

Paso VI: En este paso se redacta lo que es el anuncio, se destacan tanto los productos 

como servicios que ofrece la empresa y más que todo lo que hace que la empresa sea 

única para la cual se puede observar el anuncio redactado que se recomienda el cual 

incluye los servicios que ofrece, el lugar, la página web y la descripción de la empresa un 

poco resumido con la información que se considera más atractiva e importante. 

Ilustración 19: Ejemplo de anuncio propietario e inquilinos, si seleccionaron página web 

Fuente: Google Ads 
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Ilustración 20: Ejemplo de anuncio propietarios e inquilinos, si seleccionaron llamadas 

Fuente: Google Ads  

Ilustración 21: Ejemplo anuncio inquilinos 

Fuente: Google Ads 

 

Paso VII: Este es uno de los pasos que podría interesarle más a la empresa ya que es 

importante saber si vale la pena invertir cierta cantidad de dinero, después de haber 

agregada cada información de la empresa en los pasos antes mencionados se dio como 

resultado un presupuesto tanto el monto diario como mensual, también se especifica el 

número de estimado de audiencia para cada presupuesto según los clics al mes. El 

encargado de ejecutarlo tendrá la opción d elegir el presupuesto que mejor se adapte a la 
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empresa y que permita conseguir los resultados que se desean o también tendrá la opción 

de definir su propio presupuesto. Se explica que solo se paga por los clics en el anuncio 

o llamadas de la empresa, pero esto no afecta y no pagara más del máximo mensual por 

todo el mes es decir del presupuesto que decidió usar y lo más importante que si a la 

empresa no le parece que está dando resultado entonces se puede cancelar la publicación 

en cualquier momento. 

Ilustración 22: Presupuesto diario y mensual 

Fuente: Google Ads 

Ilustración 23: Presupuesto diario y mensual de la segunda opción seleccionada  

Fuente: Google Ads 
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Paso VIII: El último paso trata sobre configurar la facturación, confirmar datos y 

métodos de pagos, finalmente se procede a la publicación del anuncio y a esperar 

resultados deseados. 

Ilustración 24: Método de pago 

Fuente: Google Ads 

Ilustración 25: Método de pago 

Fuente: Google Ads 

 

 



27 
 

3.3  Impacto de la propuesta de mejora 

Google Ads ofrece diferentes tipos de presupuesto entre el rango de 5.00€ a 

15.00€ diarios y también ofrece la opción de que la empresa elabore uno propio, pero en 

este caso para la propuesta de mejora se decidió por el de bajo costo. 

El impacto es positivo ya que la audiencia estimada es de entre 18,500 y 30,920 

usuarios y se conseguirá entre 310 y 540 clics al mes en el anuncio. En cuanto a 

presupuesto diario se estima 5.00€, mensual 152.00€ y anual 1,824.00€ lo cual hace que 

sea un presupuesto adecuado para la empresa, actualmente se cuenta con un empleado 

encargado de marketing que podrá encargarse del proceso. 

En la tabla se muestra un cálculo estimado de la propuesta de mejora, este se 

obtuvo del presupuesto brindado por la página o servicios de Google Ads. 

Mejorar la captación de clientes propietarios e inquilinos. 

Costos implicados Diario Mensual Anual 

Uso de los servicios de Google Ads (310 y 540 

clics) 

5.00€ 152.00€ 1,824.00€ 

Costos Totales 1,824.00€ 

Ilustración 26: Cálculo del costo de la propuesta 

Fuente: Elaboración propia 

 

Acontinuación se brinda la fórmula para calcular punto de equilibrio la cual se 

utiliza para determinar cuánto se necesita vender o alquilar para que los ingresos cubran 

la totalidad de los costos y así evitar las pérdidas en la empresa. 

La fórmula es: (P x U) – ( CVU x U) – CF= 0 

Dónde: P= Precio 

            U= Unidades a vender 

            CVU= Costo variable unitario  

            CF= Costos fijos  
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Se brindarán una serie de pasos para saber como medir el impacto que tendra la 

página web o la empresa con la implementación de los servicios de Google Ads. 

 Impresiones: Este es un paso muy importante ya que se deberá hacer un 

seguimiento del número de usuario que han visto el anuncio o página web. 

 

 Interacción del cliente: Para poder identificar o conocer los resultados de este 

paso, se recomienda ver el número de usuarios que se han unido a la lista de correo 

despues de ver un anuncio de la marca.  

 

 Alcance y frecuencia: Para saber la frecuencia se obtiene del número de veces 

que un usuario ha visto un anuncio durante un período de tiempo determinado. 
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En la siguiente ilustración se puede apreciar una recopilación o un pequeño 

resumen de la situación actual de la empresa, propuesta de mejora e impacto de la 

propuesta.  

 

                           Ilustración 27: Recopilación de la actividad de mejora 

                           Fuente: Elaboración propia 

En el siguiente cuadro se puede apreciar el análisis del costo beneficio sobre la 

propuesta de mejora para Gaudí House. 

 

 

 

 

       

        Ilustración 28: Costo beneficio 

        Fuente: Elaboración propia  

Situación actual: La empresa utiliza métodos tradicionales
de captación como ser , de boca en boca, por medio de
incentivos y a través de una revista que es repartida a
diferentes tiendas de Barcelona con el objetivo de captar
nuevos clientes ya sean propietarios o inquilinos.

Propuesta de mejora: Implementar o hacer uso de Google
Ads que es un servicio y un programa de la empresa de
Google que se utiliza para ofrecer publicidad patrocinada a
potenciales anunciantes, se diferencia de los resultados
comunes porque incluye la leyenda “anuncio” en color verde
y aparece enlos primeros resultados.

Impacto de la propuesta de mejora: El impacto es positivo
ya que la audiencia estimada es de entre 18,500 y 30,920
usuarios y se conseguirá entre 310 y 540 clics al mes en el
anuncio. En cuanto a presupuesto diario se estima 5.00€,
mensual 152.00€ y anual 1,824.00€ lo cual hace que sea un
presupuesto ajustable y adaptable para la empresa.

-El servicio de Google Ads se decidió implementar con el fin de 

mejorar la captación de clientes, es decir poder llegar a más audiencia 

de una forma moderna y rápida. 

 

-El objetivo de implementar el servicio es aumentar o encontrar más 

clientes para Gaudí House dentro de los cuales se encuentren inquilinos 

que busquen alquilar o comprar un piso y propietarios que puedan 

ofrecer un piso para vender, el servicio de Google Ads es apto para las 

dos opciones. 
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Análisis para segmentar clientes  

Segmentar el mercado es muy importante para toda empresa, ya que permite 

enfocar sus objetivos o estrategias a las personas que se quieren llegar. Para realizarlo se 

hará utilizando el análisis llamadado ABC que este básicamente se clasifica en tres 

categorías o grupos y esto se hace con el objetvo de segmentar y maximizar las ganancias. 

Grupo A (categoría A): Son los clientes o prospectos más valiosos es decir personas con 

mayor poder adquisitivo los cuales para poder entrar en esta categoría deben de cumplir 

con los siguietes requisitos: 

 Contrato indefinido de hace más de 3 años de antigüedad. 

 Médicos, enfermeros, maestros, funcionarios públicos, ingenieros. 

 Ingresos superiores al triple de la mensualidad del piso. 

 Máximo 2 o 3 personas para un piso. 

 Que posean DNI (nacionalidad española). 

 Personas de la tercera edad españolas que cuenten con una pensión. 

Grupo B (categoría B): Son los clientes que no se consideran importantes pero que 

tienen algo potencial parecido a la categoría B, deben cumplir con los siguientes 

requisitos: 

 Contrato indefinido de hace más de 2 años de antigüedad. 

 Autónomos, dependientes de tiendas o supermercados, mozos de almacén. 

 Ingresos del triple de la mensualidad del piso. 

 Máximo 4 o 5 personas. 

 Que posean DNI (nacionalidad española) o NIE (número de indentidad de 

extranjero).  
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Grupo C (categoría C): Son los clientes que no aportan mucho valor a la empresa y se 

aceptan con el unico objetivo de reducir gastos de la empresa. Los cuales deberan cumplir 

con los siguientes requisitos para poder entrar en esta categoría. 

 Contrato temporal o indefinido de hace un 1 año de antigüedad. 

 Dependientes de tiendas o supermercados, estudiantes avalados por los padres, 

guardias de seguridad.  

 Ingresos del doble de la mensualidad de un piso. 

 Máximo 2, 3 o 5 personas. 

 Que posean NIE (número de indentidad de extranjero). 

 Extranjeros que cuenten con un aval español. 
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CAPÍTULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  
 

4.1 Conclusiones 

4.1.1 En la investigación sobre los métodos más efectivos para la captación de clientes 

se encontraron diferentes tales como hacer promociones, aliarse con otros 

negocios, buyer persona, entre otros, después de haber hecho un análisis y 

comparación de ellos, se decidió que el método más efectivo y uno de los más 

utilizados para mejorar la captación es a través de Google Ads que es un servicio 

de google para ofrecer publicidad patrocinada a potenciales anunciantes. La 

mayoría de clientes que contactan a Gaudí House lo hacen por medio de la página 

web sin embargo cuando se buscan inmobiliarias en Barcelona, la empresa no 

aparece en las primeras opciones y fue por eso la idea del uso de Google Ads. 

4.1.2 La captación de clientes se puede mejorar con la implementación de los servicios 

de Google Ads, propuesta que fue explicada paso a paso en el capítulo tres. Se 

brindó un cálculo de un presupuesto diario, semanal, mensual y anual del cual se 

obtuvo un resultado positivo ya que es de bajo costo y se estima que la audiencia 

potencial será muy alta datos que están brindados en el impacto de la propuesta. 

4.1.3 El impacto es positivo ya que la audiencia estimada es de entre 18,500 y 30,920 

usuarios y se conseguirá entre 310 y 540 clics al mes en el anuncio. En cuanto a 

presupuesto diario se estima 5.00€, mensual 152.00€ y anual 1,824.00€. 

4.1.4 Despues de haber hecho un análisis e identificar el área o proceso a mejorar en la 

empresa y despues de haber elaborado una propuesta de mejora, tambien se 

identifcaron elementos como falta de misión, visión y objetivos de la empresa. 
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4.2  Recomendaciones 

 

4.2.1 El uso de Google Ads ayudará a Gaudí House a encontrar nuevos clientes de los 

cuales se esperan que deseen alquilar un o vender un piso, pero se recomienda que 

cuando estén en el proceso de alquilar también se enfoquen en encontrar más piso 

y así se lograra evitar tener un déficit de producto. También entre más resultados 

positivos obtengan por la implementación de la propuesta es importante que se 

vayan cambiando a un presupuesto de mayor costo del servicio con el objetivo de 

llegar a más audiencia. 

4.2.2 La tecnología cada año va avanzando y es probable que surjan nuevos métodos de 

captación que se podrían implementar para continuar mejorando el éxito de la 

empresa, deberán seguir innovando en cuanto a las diferentes maneras de atraer 

clientes siempre manteniendo a los clientes actuales fidelizados. 

4.2.3 Gaudí House debe evaluar el desarrollo de la propuesta implementada cada mes, 

así se va evaluando si se está llegando a la audiencia estimada y si se está 

cumpliendo con el objetivo. La empresa debe asegurarse de estar utilizando los 

servicios de la manera correcta para así identificar si el proceso se está llevando a 

cabo de la manera correcta o si se puede mejorar y evitar posibles pérdidas de 

clientes y perdidas monetarias en la empresa. 

4.2.4 Se recomienda a la empresa Gaudí House la elaboración de un plan estratégico el 

cual incluya lo que es la misión, visión, valores, metas, así como también las 

estrategias para la empresa en general. Así mismo incluir un plan de innovación. 
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GLOSARIO 

 Ámbito metropolitano: Es una región urbana que engloba una ciudad central 

(la metrópoli) que da nombre al área y una serie de ciudades que pueden 

funcionar como ciudades.  (Ambito metropolitano, s. f.). 

 Captación: Se refiere a la búsqueda del producto de la empresa, es decir la 

búsqueda de propietarios que deseen alquilar sus pisos haciendo uso de los 

servicios de una inmobiliaria. 

 Comerciales: Se refiere a los empleados de la empresa encargados de 

conseguir sus pisos y enseñarlos personalmente, es decir personal que pasa 

más afuera que adentro de la empresa.  

 Crosschex Standard: Es un programa utilizado para el control de horarios de 

los empleados de la empresa, en él se registran las horas de entrada, receso y 

salida.  

 Captación tradicional: Se refiere a métodos antiguos de captación como ser, 

de boca en boca, por referencias o a través de una revista. 

 Fichar: Significa marcar, es decir cada empleado debe marcar su hora de 

entrada, almuerzo y salida de la empresa mediante un dispositivo táctil que 

registra cada hora marcada.  

 Filtrar: Se refiere a elegir clientes con buenos perfiles, salarios relativamente 

altos y si es posible que tengan documento nacional de identidad o número de 

identidad de extranjero. 

 Fotocasa: Es un portal inmobiliario especializado en la compraventa y 

alquiler de viviendas de segunda mano y de obra nueva en España. Compite 

en el negocio de los anuncios clasificados de venta y alquiler de viviendas 

https://es.wikipedia.org/wiki/Portal_inmobiliario
https://es.wikipedia.org/wiki/Anuncios_clasificados
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en España. Permite publicar y buscar anuncios de inmuebles a través de 

internet.(Wikipedia Fotocasa, s. f.) 

 Habitaclia: Es un portal inmobiliario que permite la publicación de anuncios 

de pisos en alquiler y ventas. 

 Incasol: Instituto Catalán del Suelo, es una entidad creada por la Generalidad 

de Cataluña que se encarga de gestionar la fianza de los alquileres y promover 

vivienda pública. 

 Iva: Impuesto al valor agregado, es una carga fiscal sobre el consumo, es 

decir, financiado por el consumo como impuesto regresivo, aplicado en 

muchos países y generalizado en la Unión Europea.   

 Idealista: es una compañía española fundada el 4 de octubre de 2000 que 

ofrece a través de Internet entre otros los servicios de portal inmobiliario en 

España, Italia y Portugal.(Wikipedia Idealiasta, s. f.) 

 Índice de precio: Sitio o página web en la cual se ingresan datos del piso 

como ser, dirección exacta, año de construcción, metros cuadrados, si cuenta 

con ascensor, si está en buen estado para obtener como resultado un cálculo o 

estimado del valor del piso para que el cliente pueda ponerlo en alquiler o 

venta. 

 Propietarios: Se refiere a las personas dueñas de los pisos a alquilar o vender. 

 Referencia Catastral: Es el identificador oficial y obligatorio de los bienes 

inmuebles. Consiste en un código alfanumérico que es asignado por 

el Catastro de manera que todo inmueble debe tener una única referencia 

catastral que permita situarlo inequívocamente en la cartografía catastral. 

(Referencia Catastral, s. f.). 

https://es.wikipedia.org/wiki/Espa%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/4_de_octubre
https://es.wikipedia.org/wiki/2000
https://es.wikipedia.org/wiki/Internet
https://es.wikipedia.org/wiki/Portal_inmobiliario
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ANEXOS 

En una entrevista realizada a Sebastián que es parte del personal de la empresa y 

uno de los creadores de la revista, el menciona que aunque se encuentren en el siglo 21 

donde todo es más tecnológico, moderno, donde predominen las redes sociales y el 

internet la empresa ha decidido continuar con uno de los métodos de captación 

tradicionales que en este caso es la revista de barrio la cual se distribuye a diferentes 

tiendas de Barcelona en la cual encontraran información no solo de cómo vender o 

alquilar piso si no que información de entretenimiento de lugares que se pueden visitar 

en Barcelona o que puedes hacer durante tu estadía, lo que la hace diferenciarse de la 

competencia. A continuación, se comparte la entrevista realizada a Sebastián para que se 

pueda obtener una mejor compresión de este tipo de método de captación tradicional.  

Entrevista a Sebastian Gaudi House.m4a
 

Anexo 1: Entrevista sobre la revista Gaudí House News, método tradicional de 

captación de clientes utilizado por la empresa 

 

 

 

 

 

                                                                                                         

 

 

   

Anexo 2: Logo Gaudí House 



38 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 3: Revista Gaudí House News               Anexo 4: Revista Gaudí House News 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                               Anexo 5: Revista Gaudí House News 
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Anexo 6: Página web Gaudí House 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 7: Pisos de alquiler y venta Gaudí House  
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Anexo 8: Pisos de alquiler y venta Gaudí House 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 9: Blog Gaudí House 

 

 

 

 

 

 

 



41 
 

Anexo 10: Consejos de alquiler  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

                 Anexo 11: Personal y dos practicantes de Unitec en Gaudí House 
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  Anexo 12: Top 10 mejores inmobiliarias en Barcelona. 

 

 

  Anexo 13: Top 10 mejores inmobiliarias en Barcelona. 
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