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EL CLIENTE 
DE LA

ERA DIGITAL
¿Quién compra hoy en el sector y cómo se 

definen sus decisiones?





Colombia  y sus generaciones



EL CAMBIO GENERACIONAL



¿CÓMO COMPRA Y DEFINE HOY?

La decisión es 90% Digital

Espacios Multidinámicos

Cero Tolerancia a la Fricción



LA REVOLUCIÓN 
COGNITIVA

EN LA 
CONSTRUCCIÓN

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



EL CHOQUE DE REALIDAD

Durante décadas, la industria ha 
dominado con maestría las estructuras 
físicas de ladrillo, acero y concreto.

Hoy, el éxito comercial se decide en las 
estructuras digitales. El comprador 
moderno exige la misma inmediatez que 
experimenta con plataformas globales de 
consumo ágil.

¿Es momento de despertar el concreto 
inerte con Inteligencia Artificial?



…..



1. AUTOMATIZACIÓN Y CALIFICACIÓN



2. COPILOTOS CONVERSACIONALES



3. MODELOS DE VALORACIÓN (AVM)



ESTRATEGIA 
PRÁCTICA

DE ADOPCIÓN
¿Cómo implementar esta hoja de ruta 
en su constructora el próximo lunes?



EDIFICAR CON INTELIGENCIA

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.

2. LA ESTRUCTURA

Cultura & Copilotos. La IA no 
reemplaza al asesor 
comercial humano; le quita 
tareas repetitivas para 
concentrarlo en la empatía y 
la confianza con la familia 
compradora.

3. LOS ACABADOS

Enfoque Obsesivo. Evite 
implementar tecnología por 
moda. Identifique el mayor 
cuello de botella actual 
(¿preventa o postventa?) y 
resuelva una sola fricción a 
la vez.



LA CURVA DE VALOR EN CX + IA

Moverse del servicio analógico al cognitivo incrementa exponencialmente el retorno financiero y fidelización.

Alto ROI 

Bajo ROI 

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



PREGUNTAS PARA EL LUNES

¿Cuánto tarda hoy su constructora en responder un lead nuevo en WhatsApp?

¿Qué porcentaje de los leads que agendan cita vienen pre-perfilados 
financieramente?

¿Cuánto estrés y vacío informativo experimenta su comprador durante la fase 
de obra?

Si excede los 5 minutos, su probabilidad de conversión decae un 391% de forma inmediata.

La IA debe pre-clasificar al cliente para enfocar al asesor humano únicamente en el cierre 
de alta empatía.

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



EDIFICAR EL MAÑANA

LA VENTAJA  
COMPETITIVA  DE 
ESTA DÉCADA

Las marcas de construcción que 
perduren no serán las que edifiquen 
las torres más altas, sino las que 
estructuren las experiencias de 
cliente más ágiles, empáticas y 
memorables del mercado.

Conectemos en LinkedIn

Escanee el código para acceder al material y continuar la conversación.



¡Gracias!
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