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CLIENTE 

 

ABANCA es la entidad financiera líder en el noroeste de España. Cuenta con 682 oficinas en 11 

países de Europa y América, 6.222 empleados y un volumen de negocio de más de 107.000 

millones de euros. Su propuesta diferencial combina la atención personal con la operatoria a 

través de canales digitales y a distancia. ABANCA basa su actividad en el conocimiento de las 

necesidades del cliente y en un catálogo de productos y servicios sencillos, innovadores y 

transparentes. La especialización, la internacionalización y la sostenibilidad son otras señas de 

identidad de una entidad financiera situada entre las más solventes del sector en España. Más 

información: www.abanca.com  

Es un banco con una gran apuesta por la inclusión de nuevas tecnologías y abierto al 

emprendimiento, como demuestra la creación de la incubadora Abanca Innova. 

 

OPORTUNIDAD 

 

La División Inmobiliaria de ABANCA se encarga de la gestión y puesta en comercialización de 

los activos propios, adjudicados o con acuerdo de comercialización, buscando obtener el 

máximo valor con el menor plazo de comercialización posible. 

Para cada uno de estos nuevos activos, la unidad de Desarrollo de Negocio Inmobiliario debe 

crear un nuevo anuncio inmobiliario que será difundido mediante el portal propio "escogecasa", 

mediante las agencias inmobiliarias colaboradoras y mediante otros portales inmobiliarios de 

referencia. Este proceso de creación y validación de un anuncio inmobiliario tiene un coste 

económico significativo para la unidad. La publicación del anuncio en portales inmobiliarios y la 

promoción del portal corporativo "escogecasa" también implica un importante coste anual. 

Dado que el número de inmuebles a publicar es variable, exige realizar un ajuste del personal 

dedicado a la elaboración de los anuncios para cumplir con los plazos previstos de puesta en 

comercialización de activos disponibles, existiendo un alto coste de oportunidad mientras el 

inmueble no es visible en las distintas plataformas de comercialización. 

 

 

 

 

 

http://www.abanca.com/
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PRUEBA DE CONCEPTO 

 

En este contexto, ABANCA realizó una prueba de concepto de PhotoILike para comprobar si 

esta tecnología podría aumentar la conversión de los anuncios inmobiliarios y reducir costes en 

el proceso de creación de los anuncios inmobiliarios. 

En la prueba de concepto se modificó la primera imagen del 25% de los anuncios de los activos 

disponibles con tipología residencial (pisos y viviendas unifamiliares) de ABANCA. Se analizaron 

los resultados de estos anuncios en el portal inmobiliario Idealista, durante 6 meses. 3 meses 

antes de modificar la imagen y 3 meses después. ABANCA proporcionó datos globales del 100% 

de los inmuebles del banco con el fin de obtener un análisis completo. 

Se midió la conversión de la primera imagen del anuncio, medida como la ratio entre el número 

de visitas del listado (veces en las que el anuncio formó parte del listado mostrado a algún 

cliente) y las visitas de detalle (las veces en las que se mostró el anuncio completo a algún 

cliente). Esta ratio no es dependiente de factores estacionales y, de hecho, en la totalidad de los 

inmuebles del banco, en los meses seleccionados, no presentó un cambio significativo (< 2%). 

Se midió también el número de leads de cada inmueble, a través de las peticiones de visita o/y 

ofertas del inmueble. 

 

RESULTADOS 

 

En la prueba solo se tienen en cuenta aquellas propiedades que, al finalizar la prueba de 

concepto, seguían en venta. Esto se hace para evitar sesgos por propiedades con visitas y leads 

en los primeros meses, pero sin leads en los últimos ya que la propiedad había sido vendida. 

Cabe destacar que todos estos inmuebles descartados de los resultados, fueron vendidos 

durante los meses en los que la imagen principal era la sugerida por la tecnología PhotoILike. 

Durante los meses en los que se empleó como imagen principal la recomendada por PhotoILike, 

la conversión de los anuncios creció un 15,47% y existió un aumento de leads de más del 16%.  

Además, se observó que en el 95,42% de los casos, la recomendación de PhotoILike ofrece una 

mayor conversión. 

El proceso de obtención del orden automático de PhotoILike emplea menos de 20 segundos por 

anuncio, lo que permite procesar, por ejemplo, 100 anuncios en menos de 1 hora. Cada 

fotografía se etiqueta automáticamente y es posible determinar un orden adaptado a las 

necesidades de cada cliente. 
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ANÁLISIS DE BENEFICIO 

 

El beneficio proporcionado por PhotoILike es múltiple:  

- Aumento de los leads de más del 15%.  

 

 Lo que implica aumentar el rendimiento de la inversión total en publicidad un 

15%.  

 O aumentar la posibilidad de venta un 15%.  

 

- Reducción sustancial del coste de oportunidad al automatizar parte del proceso de 

publicación de los inmuebles en las diferentes plataformas de comercialización. 

 

- Reducción significativa del coste por procesado del inmueble.  

 


