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EL CLIENTE
DE LA
ERA DIGITAHL

cOuien compra hoy en el sector y como se
definen sus decisiones?-




GENERACIONES



| Colombia y sus generaciones 0

16% 24% 26%

Analogos Inmigrantes digitales Nativos digitales




| EL CAMBIO GENERRCIONAL

Los compradores tradicionales con paciencia de semanas ya no
definen las ventas del sector. Estamos ante la consolidacion del
consumidor tecnolégico masivo.

B4% 95%

DE LAS COMPRAS SON SIN HIJOS AL MOMENTO OE
MILLENNIALS (25-42 ANOS) COMPRAR VIVIENDA

* Fuente: Estudios Consolidados de Oferta y Demanda de Vivienda de CAMACOL, adaptado a logicas
de consumo 2025/2026.




| ¢COMO COMPRA Y DEFINE HOY? 0

z Ladecision es 90% Digital
«= Espacios Multidinamicos

» Cero Toleranciaa la Friccion




LA REVVOLUCION
COGNITIVA
ENLA

CONSTRUCCION

Impacto de la Inteligencia Artificial en la
experiencia del cliente y en el exito comercial.




| EL CHOQUE DE REALIDAD

Durante décadas, Ila industria ha
dominado con maestria las estructuras
fisicas de ladrillo, acero y concreto.

Hoy, el éxito comercial se decide en las
estructuras digitales. EI comprador
moderno exige la misma inmediatez que
experimenta con plataformas globales de
consumo agil.
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¢ES momento de despertar el concreto
inerte con Inteligencia Artificial?
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EL COSTO DE UN LEAD FRIO

N
La Ecuacion del Decaimiento de Atencion . —
Mayor probabilidad de contacto efectivo si la respuesta ocurre dentro de los
Un prospecto interesado que escribe en fin de semana y es atendido hasta el UL
lunes por un asesor, tiene una probabilidad de conversién cercana a cero. /

P(Conversi()n) =P,-e” A+ Trespuesta 40%

De los compradores en preventa abandonan el embudo debido a lentitud o falta
de informacion.




| 1. AUTOMATIZACION Y CALIFICACION

CALIFICACION Y VISITAS AUTONOMAS CON IA

= Lennar Corporation
El Gigante Inmaobiliario Lider de EE.ULL

Lennar revoluciond la venta masiva de vivienda unificando **Inteligencia
Artificial** con cerraduras inteligentes **loT**. El cliente es calificado

financieramente en linea 24/7 por un agente conversacional cognitivo y, si
califica, recibe una llave digital de un solo uso para visitar el proyecto fisico

totalmente solo, sin vendedor humano presencial.

® Perfilado 24/7 A Visitas loT

Filtro de capacidad financiera instantaneo y Acceso fisico seguro a salas mediante

agil. llaves digitales.

EFICIENCIA OPERRTIVRH

INCREMENTO EN PRODUCTIVIDARD
COMERCIAL

El equipo comercial humano eliminé los traslados y el
perfilado manual estéril, enfocando sus esfuerzos
unicamente en el cierre de contratos calificados.




| 2. COPILOTOS CONVERSRACIONRALES 0

BUSQUEDA SEMANTICA Y PREDICCION DE
COMPRA

= Compass Real Estate
Pioneros en PropTechde Lujo & NLP

Compass integré algoritmos de **Procesamiento de Lenguaje Natural RETENCION DIGITAL

(NLP)** de alta gama. Su plataforma analiza las blusquedas
conversacionales y semanticas de los clientes (ej. *"un apartamento 4 5 %
iluminado, cerca de un parque pero silencioso"*), y las cruza al instante con

inventarios de proyectos en preventa, prediciendo cuando un comprador esta

AUMENTO EN LA RETENCION DE
listo para firmar. COMPRADORES

Los clientes potenciales pasan un 45% mas de tiempo
interactuando con sugerencias personalizadas por la A,

™ Busqueda Semantica «" Match Predictivo LR SRIE s s URinabots web,
NLP para comprender los deseos reales y Cruces inteligentes de inventario y
matices del cliente. probabilidad de cierre.
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| 3. MODELOS DE VALORACION (AVM)

VALORACION AUTOMATIZADA E IBUYING

= Opendoor / Zillaw

Pioneros Mundiales en Liquidez iInmobiliaria

Opendoor resolvié el mayor dolor de cabeza del cliente de preventa:
**vender su casa usada actual para pagar la cuota inicial de su nuevo
hogar** Mediante modelos avanzados de valoracion automatizada (AVM)
gue analizan millones de transacciones de mercado en segundos, cotizan y
compran la propiedad usada al instante desde el celular.

Algoritmos AVM W iBuying Instantaneo

Avaluos ultra-precisos generados mediante Liquidez inmediata que dinamiza todo el

Machine Learning. mercado de vivienda nueva.

NeMPO OE LIAQUIDEZ

<18d

DIAS DE TRANSACCION VS. MESES
TRADICIONALES

Dinamiza radicalmente la preventa de constructoras aliada
permitiendo al comprador desembolsar la cuota inicial de
forma agil y digital.




ESTRATEGIH
PRFICTICFI

EEH DE ADOPCION

cComo implementar esta hoja de ruta
en su constructora el proximo lunes?
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| EDIFICAR CON INTELIGENCIR

-
=
1. EL TERRENO

Datos Estructurados. La IA es
tan inteligente como los
datos que la alimentan.
Organizar su CRM es el
primer paso antes de
programar cualquier
algoritmo.
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2. LA ESTRUCTURA

Cultura & Copilotos. La IA no
reemplaza al asesor
comercial humano; le quita
tareas repetitivas para

concentrarlo en la empatia y
la confianza con la familia
compradora.

3. L0S ACABADAOS

Enfoque Obsesivo. Evite
implementar tecnologia por
moda. Identifique el mayor
cuello de Dbotella actual
(¢cpreventa o postventa?) y
resuelva una sola friccion a
la vez.




| LACURVADE VALORENCX + 1A 0

Alto ROI

Bajo ROI

1. Analégica 2. Reactiva 3. Proactiva 4. Cognitiva (IA)

Moverse del servicio analégico al cognitivo incrementa exponencialmente el retorno financiero y fidelizacion.

—



| PREGUNTRAS PARA EL LUNES 0

éCuanto tarda hoy su constructora en responder un lead nuevo en WhatsApp?

&
Si excede los 5 minutos, su probabilidad de conversidon decae un 391% de forma inmediata.
éQué porcentaje de los leads que agendan cita vienen pre-perfilados

g financieramente?

La IA debe pre-clasificar al cliente para enfocar al asesor humano Unicamente en el cierre

de alta empatia.

éCuanto estrés y vacio informativo experimenta su comprador durante la fase
. deobra?

Mantener una comunicacion predictiva y limpia mediante datos automatizados reduce
disputas y blinda su marca.




| EDIFICAR EL. MANANA 0

LA VENTRJA
COMPETITIVA DE
ESTAH DECAHDA
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Las marcas de construccidn que
perduren no serdn las que edifiquen

las torres mads altas, sino las que SO R e
estructuren las experiencias de
cliente mas dgiles, empdticas vy
memorables del mercado.

Escanee el cédigo para acceder al material y continuar la conversacion.




CAMACOL
Construyendo MAS+

iGracias!

EL NUEVO MRTERIAL DEL SECTOR
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