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OBSERVATORIO DEL MERCADO
DE VIVIENDA NUEVA




VARIACION
2022 vs 2021

-6%

VARIACION
2023 vs 2022

-51%
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EL MERCADO DE VIVIENDA NUEVA e
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA "

DEFINICION TECNICA

La demanda es la solicitud para adquirir algo. En economia, la demanda es la

cantidad total de un bien o servicio que la gente
La ley de la demanda

Los mercados tienen dos agentes: compradores y
vendedores. La demanda representa a los compradores en
un mercado. La demanda es una descripcion de todas las
cantidades de un bien o servicio que un comprador estaria

dispuesto a comprar a todos los diferentes precios.
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA ™™

TRAFFIC LEADS SALES

LA DEMANDA'Y LAS VENTAS SON MOMENTQOS DIFERENTES DEL MISMO PROCESO

LA DIFERENCIA ENTRE QUERER Y PODER



CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA

Son cinco (5) grandes métodos para determinar la demanda

Estructural Fuente DANE, el déficit de vivienda total

. Fuente Encuestas, se calculan los potenciales
Aspiracional

compradores a partir de una muestra.

Fuente DIGITAL, volumen de usuarios en busqueda
Buscando
de vivienda en la web

Fuente DIGITAL, volumen total de personas

solicitando propuestas a las constructoras.

Fuente CONSTRUCTORAS, donde se determina el
volumen total de cierres de ventas efectuadas.
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA "

En concreto, el afo pasadoe los hogares vivian en una vivienda
propia, bien sea pai ada total o parcialmente. Sin embargo, en 2019 esa

LR

LA REPUBLICA

cifra ascendia a es decir, ha habido una caida de 7,2 puntos
porcentuales en el indicador en los Ultimos tres anos.

erca d€ 18,2 millones de colombianos Yiven en estado de déficit
habitacional (con relacionadas con una éptima y digna calidad
residencial), lo que equivale al 36,59% del total de la poblacién

actual, segun el Censo de Poblaciéon y Vivienda realizado por el

DNP, el Dane y la ONU.

Portafolio =



CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA =

Q Aspiracional

VIVIENDA Septiembre 15 De 2022 - 01:33 A. M.

El 52 % de los bogotanos piensa comprar vivienda
enel 2023

El estudio se realizé a partir de 1.600 encuestas, donde el 52% de los encuestados
Portafolio ¥ de la capital aseguraron que tiene interés de compra de vivienda en los
préximos 12 meses y el 33,7% de los encuestados en Cundinamarca.
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA ™™

BUSQUEDAS DE VIVIENDA NUEVA

PLATAFORMAS 2022/23
3.800.000 —2022 —2023
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA "

60.000
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VARIACION
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA

° Cotizando

VARIACION 2023

enero va agosto

-37%
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CALCULO DE LA DEMANDA DE VIVIENDA =

° Cotizando

VARIACION 2023

enero va agosto

+76% *

* Existe una migracién de

compradores VIS a segmento
bajo Medio no determinada

wesssiie  COMPRADORES NO VIS ORGANICOS 2023
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DEMANDA INSATISFECHA

CIERRE PRODUCTO

FINANCIERO




DURANTE MUCHOS ANOS
ADMINISTRAMOS UNA
DEMANDA ABUNDANTE
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Solo a partir de la interaccion con el

Recepcion del inmueble

- = 7 consumidor, obtendremos la informacion, mas
=T () acertada y pertinente, para generar
S @ @@ conocimiento de nuestros procesos y lograr

=2 mayor eficiencia en cada uno de ellos:

términos y condici

eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee
nnnnnnnn
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... sacarle un poco mas de jugo a esa naranja...
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\&, ESTRENAR

FLUJO DE UN COMPRADOR (ourneyy B

Recepcidn del inmueble
Consecucion de todos los y control de calidad
papeles y documentos
necesarios

Flujo de personas con
intencién de compra

Personas visitando
proyectos finalistas

-

FACTIBILIDAD

Habitar el inmueble

Contraste
Negociacion de Firmay Expectativas vs Realidad
Personas preseleccionando términos y condiciones protocolizacion de la
Entender venta

i proyectos a visitar
necesidades

consumidor
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1 FACTIBILIDAD

* Gustos y Preferencias: Entender que quieren los potenciales compradores

Si encuentras un proyecto de apartamentos que cumple con las demas necesidades
en cuanto a ubicacion, area, distribucién, amenidades del conjunto y precio, pero
no tuviera balcdn, tu dirias que:

50%

46,81%

45%

40%

36,17%

35%
30%
25%

20%

17,02%

15%

10%

5%

0%

Definitivamente NO lo compraria por Probablemente lo compraria, atn sin  Definitivamente Sl lo compraria, ain
no tener balcén balcén sin tener balcon




1 FACTIBILIDAD

* Entender mejor el mercado: tomar decisiones con certeza y no con intuiciones

vivienba

Opcién 1

} Alcabas

o

4 Banos

Areg 91 m)

Sin Acabados

Caaje
Carmunmal

o

Opcion 2

3 Adcobas
4 Bafos | Carajos
Arga: B3 my

Con Acabados

>>>>>>>>> G INMOBILIARIO



‘ FACTIBILIDAD

* Entender mejor el mercado: tomar decisiones con certeza y no con intuiciones

Grupo
ESTRENAR
@/ vivienba
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‘ BUSQUEDAS

Tasas de
KPIS .
Conversion
S Impresiones
O wn
=)
9 < Clicks > 7%
w 4
pa
S Registros > 3%
” F
2 Contactos 80 %
-
g Oportunidades 15-25%
=
(V)
'C'D" Ventas 8-20%

ccccc

TRAFFIC

— esigual a 0,000034 o 34 unidades por millén
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MARKETING INMOBILIARIO

‘ ATRACCION

Distribucion Estado Encuesta

1::.
.

18426

@ Contactado
@ Respondio
@ No Contactado

Encuestas Respondidas : ; Encuestas No Respondidas

3576 . 14850

@ Contactado
@ Respondio
@ No Contactado

Proyectos

426

Constructoras !

1 41 ;

Julio Estandar Colombia 2023
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MARKETING INMOBILI ARIO

‘ ATRACCION

* CONTACTABILIDAD:

P1. ;Ya fuiste contactado por algun asesor ¢AUn sigues interesado en recibir informacion de este
comercial? proyecto y/o similares?

® s
@ NS/NR/NA
® NO

® NO
® sl




Grupo

vivienba

MARKETING INMOBILI ARIO

‘ ATRACCION

* CONTACTABILIDAD:

¢Por qué medio deasea ser contactado? ¢Por qué medio fuiste contactado?

® Whatsapp ® whatsapp
@ Teléfono ® uUamada
® Correo ® Correo

@ NS/NR/NA




Grupo

ESTRENAR
® vivienba

MARKETING INMOBILI ARIO

‘ ATRACCION

* CONTACTABILIDAD:

BEET =
P

Tiempos y medios mas utilizados para hacer [/ s
seguimiento*

Liamado tetefinico
2455

What=App
0%

Corméo el irimcn
5.5%



‘ ATRACCION

* CONTACTABILIDAD:

¢En cudnto tiempo fuiste contactado posterior a tu
solicitud?

® 1. El mismo dia
® 2. Al dia siguiente
® 3. Entre 3y 5 dias
® 4. 6 dias o mas

Grupo

vivienba

MARKETING INMOBILI ARIO

¢La informacién suministrada por parte del asesor, fue
suficiente para tomar la decisién de compra?

® s
@ NS/NR/NA
® nNo




‘ VISITAS

e PRESELECCION: Descarte, Competencia Funcional y Analitica de Demanda

¢Piensas comprar en el proyecto?

@ 5. yo compré
® S, mas adelante

® No

Estandar Colombia 2023

Grupo

vivienba

® 5. ya comgeé
® S més adelante
® No

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn
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ESTRENAR
® vivienba
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‘ VISITAS

e PRESELECCION: Descarte, Competencia Funcional v Analitica de Demanda

SI no sigues interesado en el proyecto ;por qué?

@ Presupuesto
@ Ubicacion

@ Caracteristicas
inmueble

@ Compré en otro
proyecto
@ Tiempo de compra

@ Fecha de Entrega




100%

80%

60%

40%

20%

0%

Bl Mayor de 12 meses

B Entre 6y 12 meses M Entre 3 y 6 meses

21 % 20 % 18 % 19% 20 %

ene 2023 feb2023 mar2023 abr2023 may 2023

B Menor de 3 meses

, 22 %

e

jun2023  jul 2023
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‘CIERRES

Constructora Grande rango 12-30 proyectos

Porcentaje VIS 71,4%
Cosechas 2022y 2023
Cierres enero — junio 2023 **

** Porcentaje de cierres de una cosecha
mensual, a partir del dia de llegado el lead al
area comercial

ANALISIS DE COSECHAS

ccccc

TC TC
0 - 30 dias 23%
31 - 60 dias 5% 38%
61 - 90 dias 10%
91 dias 0 mas 62% 62%
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© cierres . -

ANALISIS DE COSECHAS 0-s0dias | 23%
31 - 60 dias 5% 38%
Ventas estimadas 100 unidades 61-%0dias | 10%
91 dias 0 mas 62% 62%
Seguimiento 3 meses 38 unidades
Dejo de hacer seguimiento  dia 90 Aunque es un caso hipotético, que no
siempre es asi de lineal, el analisis de
Dejaria de vender 62 unidades ** cosechas es una herramienta de
aumento de productividad:
** Si es este el caso de alguno, significa que .. sacarle un poco mas de jugo a esa
haciendo este seguimiento después del dia 90, naranja...

podria aumentar mas del 150% los cierres
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‘ DOCUMENTOS . ESCRITURA ‘ ENTREGA (9 HABITAR

Indicadores clave de experiencia del comprador
Analisis de Post venta - Cifras Enero a Diciembre 2022

A0

10%

Chile Faru Maxico Colombia

**Colombia cifras disponibles a 2020 - Laboratorio de marcas de la construcciéon por tga
Fuente: EPECI - Metodologia de evaluaciéon de Trend Group America - TGA Global
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‘ DOCUMENTOS . ESCRITURA ‘ ENTREGA (9 HABITAR

"Transmitir Confianza es el primer motivador para el cliente"

f‘\

Problema Identificar Disenar Testear
Conocer las En qué puntos de Un proceso integrado Revise su protocolo
. con el equipo, y
problematicas que contacto resuelvo en todas las fases
. _ l bl ) lalos diaital pruebe los puntos
experimenta mi as problematicas. comerciales digitales e

cliente. y presenciales. implementar.
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MARKETING INMOBILIARIO

DOCUMENTOS ‘ ESCRITURA ‘ ENTREGA (9 HABITAR

BEST mmm
Indicadores evaluados en el ciclo D | T LIVE

— A B ChLAD B R0 T IR 10

PRODUCTO Y
PROYECTO

ENTREGA

Evalua el proceso y
personal de entrega Aspectos generales
mas las del producto,
observaciones acabados, accesorios
y exterior e interior

del proyecto.

GESTION DE

T AREAS
VENTA

POSTVENTA COMUNES

Gestion de la post
venta, equipo de
atencion, respuestas
y calidad del

Evaluacion de
proceso de compra
incial y cierre

Evaluacion de las
areas comunes
incluidas en el

proyecto.

servicio.
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MARKETING INMOBILI ARIO

@ pocumenTos @) EsCRITURA @) ENTREGA (9 HABITAR
Indicadores Generales por proyecto 'I'gQ

79%
7% 74%
75% P 68%

58% 61%

50%

25%

-25%

-41%

-50%
Satisfaccion Gestion ce Venta Proceso de Post Venta Aspectos Recintos Equipamiento Elementos Exterior Proyecto Areas Comunes
General Entrega genorakes {producto) (producto) corstructivos [producto)
(producto) (producto)

Min Zona - Mix Zona Prom Zona =O== Condominio



‘ DOCUMENTOS ‘ ESCRITURA ‘ ENTREGA (9 HABITAR

Indicadores clave de experiencia del comprador
Analisis de producto, proyecto y areas comunes - Cifras Enero a Diciembre 2022

Bl Chie H Pera [ mMexico [l Colombia®

Producto Proyecto Areas Comunes

*Colombia cifras disponibles a 2020 - Laboratorio de marcas de la construccion por tga
Fuente: EPECI - Metodologia de evaluacion de Trend Group America - TGA Global
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6% DOCUMENTOS ‘ ESCRITURA ‘ ENTREGA (9 HABITAR

66

Nuestro propodsito

MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA
DE LAS PERSONAS QUE

COMPRAN O ARRIENDAN UNA
VIVIENDA A TRAVES DEL
ANALISIS DE INFORMACION

ccccc

VVVVVVVV

EQUIPO #TGA



