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TENDENCIA [ VENTA DE VIVIENDAS ]

Pilotos y salas de venta
recuperan importancia

Una de las principales razones que explican el mayor interés de los clientes por recorrer departamentos
piloto es que hoy el consumidor estd mucho mds informado, pero también mds exigente.

ANGELICA BANADOS

D espués de afios en que
las personas tuvieron
que decidir la compra
de una vivienda a través de
herramientas online —por ne-
cesidad durante la pande-
mia—, en algunas inmobilia-
rias se estd observando un au-
mento sostenido y significati-
vo del flujo de visitas
presenciales a las salas de ven-
ta y departamentos piloto de
proyectos con entrega inme-
diata o préxima, con claros pe-
aks los fines de semanas y
campanas de activacién.
“Comparando el primer se-
mestre de 2024 con el mismo
periodo de 2023, en Exxacon
Inmobiliaria hemos tenido un
crecimiento de aproximada-
mente un 48% en visitas pre-
senciales a pilotos, con una co-
rrelacién directa entre la visita
y la posterior reserva, situa-
cién que se ha intensificado es-
te 2025. La tasa de conversién
tras una visita fisica ha aumen-
tado también, lo que nos rea-
firma que invertir en experien-
cia presencial sigue siendo cla-
ve”, sefiala el gerente comer-
cial Juan Pablo Echegaray.
Jocelyn Meneses, gerente

EXXACON INMOBILIARIA

comercial inmobiliaria Eche-
verria Izquierdo, coincide con
que las visitas han ido aumen-
tando, pero de a poco y en for-
ma constante. “Después de un
tiempo en que todo era digital,
los clientes volvieron a valorar
mucho la visita presencial. Les
gusta ir, mirar, recorrer; el pi-
loto les da una sensacién de
seguridad y conexién real con
lo que podrian comprar. Es
una parte importante del pro-
ceso, y eso se ha notado”.

Piloto del proyecto Mirador Casona 1, en la comuna de La Florida.

EL REGRESO

Una de las principales razo-
nes que explican el mayor in-
terés de los clientes por reco-
rrer departamentos piloto es
que hoy el consumidor estd
mucho mds informado, pero
también mds exigente. “Ve-
mos un regreso al contacto di-
recto con los espacios. La ex-
periencia sensorial: la luz na-
tural, la calidad de los materia-
les, la percepcién del entorno,

son elementos que no se pue-
den reemplazar por una pan-
talla”, dice Echegaray.
Ademds, en un contexto
econémico donde la inversién
es mas reflexiva, el cliente
quiere asegurarse de que estd
tomando una buena decisién.
“Recorrer un piloto genera
confianza —agrega el ejecuti-
vo de Exxacon Inmobilia-
ria—, y eso es hoy un valor
central en el proceso de com-
pra. También hay una mayor

propensién a visitar pilotos en
comunas donde el entorno ur-
bano juega un rol protagéni-
co, ya que el cliente quiere ex-
perimentar de primera mano
cémo se vive alli”.

Sibien conocer en vivo y en
directo los departamentos
ayuda a tomar decisiones mds
rdpidas y con mayor seguri-
dad —en Exxacon, por ejem-
plo, mds del 75% de las reser-
vas se concretan tras una visi-
ta presencial—, esta modali-
dad deberd seguir
conviviendo con las herra-
mientas digitales, como los re-
corridos virtuales o en 3D, de
forma complementaria.

“A futuro, visualizamos
una evolucién hacia expe-
riencias mds inmersivas e in-
tegradas. Alrededor del 65%
delos leads que concretan una
visita fisica en Exxacon han
tenido un contacto previo di-
gital, ya sea descargando una
ficha, interactuando con un
cotizador o viendo un recorri-
do virtual, pero los pilotos no
desaparecerdn y seguirdn
siendo el puente emocional
entre la expectativa y la reali-
dad; su rol continuard siendo
irremplazable”, concluye
Echegaray.




