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CRECIMIENTODIGITAL DEL SECTOR.

-Brecha muy grande entre las grandes constructoras y el resto.
-Aumento de la Credibilidad en el cliente digital.

;Gomo

-Transformacion digital del ecosistema (Inst Financieras, DEK IN).

NOLUMENENVENTAS HISTORICO.

-194.802 unidades vendidas

(CRECIMIENTO DEL SECTOR EN COLOMBIA

- Crecimiento del 27% en pesos 'y 24% en

unidades vendidas versus el 2019.



ANTECEDENTES

Apartes del informe de Mc Kinsey para Camacol en el 2018 que refleja un retraso tecnoldgico del sector.
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CALIFICACION ESTADO DE OPTIMIZACION 2020

Fuente: diagnosticos de optimizacion
con herramienta woorank




Estado de optimizacion

Usability Performance Security




EVOLUCION MERCADO DE PLATAFORMAS

¢COdmo se enteran?
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EVOLUCION DE LAS PLATAFORMAS EN EL ESTUDIO SAE DE CAMACOL

Entre los estudios del 2019 y el 2020 se observa un crecimiento de 5 veces el uso de las plataformas a la

pregunta de como se enteran de los proyectos. Lo mismo sucede con las RRSS que es uno de los tantos

medios que usan las plataformas en la busqueda activa de prospectos.




EFECTO CUARENTENA

No existian alternativas no
digitales de busqueda.

TOTAL BUSQUEDAS DE VIVIENDA NUEVA EN PLATAFORMAS

5500000 5 050,368 EFECTO COMPARADORES

/\ El consumidor digital requiere
4.032.227 4.133.291 toda la informacion en un solo

L_/ punto.

3000000 EFECTO PANDEMIA

2.500000

Resistencia de algunos
compradores a sitios
concurridos.

2000000

EFECTO MERCADO

Definitivamente fue un buen
anoy el mercado sigue
creciendo.

EL NUEVO CONSUMIDOR DIGITAL SE LLENA DE INFORMACION PARA TOMAR UNA DECISION:
, ES UN COMPRADOR .



¢COMO APRENDER A TOMAR DECISIONES CON
DATO0S?

LA INDUSTRIALIZACION DE LOS DATOS
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LA GENTE HABLA DE DATOS, |IAY MODELOS PREDICTIVOS

PERO DEBE HABLAR DE



FOCO ERRADO
CLIENTE DIGITAL

EL NUEVO CONSUMIDOR
DIGITAL

El desperdicio actual es muy
grande y el foco solo lo

tenemos en el cliente analogo
que puede representar 1
digito porcentual del total de
clientes.

CLIENTE ANALDGO



TOTAL BUSQUEDAS DE VIVIENDA NUEVA EN PLATAFORMAS

_— INFORMACION DEL COMPRADOR

HUELLAS

. DIGITALES

SINO LOS QUE CONSEGUIMOS A TRAVES
DE TODAS LAS TRAZAS DIGITALES DE
SUS NAVEGACIONES.

MARKETING MODERNO 4.0

El objetivo es conocer tan bien a nuestro
consumidor, que podamos predecir su
comportamiento y anticiparnos a sus decisiones.




INDUSTRIALIZACION DE LA DATA

Gobernanza de Modelos Gestion de Gestion de
Datos analiticos audiencias mohetizacion

—> INNOVACION é—



LA ANALITICA DE DATOS APLICADA A
RESOVER PROBLEMAS DIARIOS

¢Como disminuir los tiempos de atencion de
los prospectos digitales?
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PROCESO ACTIVO
DE BUSQUEDA DE
COMPRADORES

Cuando salimos a buscar prospectos en los distintos ecosistemas digitales, mediante
marketing por interés, nos enfrentamos al problema en que la calidad y la conversion de
los registros bajan mucho. {Cémo distinguirlos? {Céomo calificarlos?




MODELO DE SCORING PARA PRIORIZAR ATENCION

DEMANDA

Etapa 2
Construccion Etapa 4 Etapa 6
de un modelo
matematico Calculo probabilidad Atencion de prospectos
predictivo de compra con probabilidad media
| b B I
Etapa 1 Etapa 3 Etapa 5
Aseguramiento de Enriquecimiento de la Proceso de atencioén
la Data necesaria data en linea con Bots y inmediata de prospectos
modelos matematicos con baja y alta

probabilidad



LA ANALITICA DE DATOS Y GESTION
DE CAMPANAS PARA RESOLVER PROBLEMAS
ESTRUCTURALES

;Como estructurar un proyecto a partir de la
demanda?




INVESTIGACION DE MERCADOS

para estructuracion de proyectos desde la Oferta

AN ORNO ANALISIS DEIAICOMPETENCIA

Entender las variables externas que Evaluar la oferta que se presenta
afectan y condicionan cada uno de los como competencia del proyecto en las
mercados. zonas de influencia.



INVESTIGACION DE MERCADOS

para estructuracion de proyectos desde la Oferta

T

Determinar la demanda que
tendra el proyecto propuesto,
su correlacion con la oferta
disponible y las caracteristicas
mas adecuadas de la vivienda
para ese proyecto.

CLIENTES

Identificar las caracteristicas
sociodemograficas que definen
el cliente objetivo del proyecto.

Conocerlos habitos de uso vy
consumo, las expectativas y
necesidades, los motivadores e
inhibidores de los clientes
potenciales y la aceptacion e
intencion de compra que
tendrian al proyecto propuesto.



PROCESO DE ESTRUCTURACION
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