DEL PODER DE LA DATA AL PERFIL DEL COMPRADOR: INTELIGENCIA QUE

TRANSFORMA LA DEMANDA EN OPORTUNIDAD

El equilibrio entre la.oferta y demanda




La demanda sube
por unarampay la
oferta sube por una
escalera.
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Nuevas herramientas y plataformas digitales para la recoleccion,

gestion y analisis de datos e informacion.
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Analizar lo que ha pasado nos permite anticipar lo que puede pasar
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Analizar lo que ha pasado nos permite anticipar lo que puede pasar

segun el contexto o las variables externas que no manejamos.
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Identificar el perfil de los potenciales compradores
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Entender y Atender nuevas necesidades y gustos

Tener mayores comodidades en...
Mejorar ubicacién
Aumentar el area
No seguir pagando arriendo
Hacer inversién para arrendar /...
Independizarse / conformar un...
Mejorar estrato
Pasarme a una unidad cerrada
Disminuir el area
Cambiar de ciudad
Pasar de casa a apartamento
Pasar de apartamento a casa

Obtener beneficio tributario...
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Otras razones
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Entender y Atender nuevas necesidades y gustos
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Las necesidades cambian en el tiempo
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HHHE Apartamento Familiar

Romper paradigmas

Tipologia (m2) Estrato4 | Estrato5 Total
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Donde les gustaria vivir, una cuestion de gustos, necesidadesy

posicionamiento
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PRUEBA DE CONCEPTO

@:} Calificacion concepto 4.42 / 5

Calificacion localizacion 4.15/ 5
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Cuando y Como comunicarse con el potencial comprador

¢Ya empezo a buscar la vivienda?
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Cuandoy CoOmo comunicarse con el potencial comprador

4%

LI

Volantes/  Revistas/
folletos / periddico
catalogos

8%

Compaiiia
inmobiliaria

11%

Referidos

15%

Plataformas

inmobiliarias

18%

calle

21%

22%

Avisos en la Redes sociales Paginas de

internet de
constructoras

Bataliving



Donde no hay datos, las decisiones se llenan de
suposiciones

No usamos datos porque tengamos tiempo. Los
usamos porgue ya ho tenemos mucho espacio ni
tiempo para equivocarnos
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