
En un mercado más informado y exigente, 
la escucha del cliente real se ha convertido 

en una herramienta clave para las 
desarrolladoras inmobiliarias. Hoy, más allá 

de la ubicación o la normativa, las decisiones 
se basan en datos concretos, reseñas 

validadas, comparaciones competitivas y, 
sobre todo, en la experiencia del comprador.

Durante décadas, el 
desarrollo inmobi-
liario se guiaba prin-

cipalmente por variables 
como la ubicación, la facti-
bilidad normativa y ciertas 
tendencias estéticas. Pero el 
mercado ha cambiado. Hoy, 
el cliente ya no solo compra 
una propiedad: evalúa, com-
para, opina y exige.

¿Qué tan determinante es 
hoy la opinión del cliente 
real en las decisiones es-
tratégicas de una desarro-
lladora inmobiliaria?
Hoy es el doble de impor-
tante que hace unos años. 
Por un lado, durante mucho 
tiempo, el sector inmobiliario 
tomaba sus decisiones de 
negocio desde una lógica de 
la ubicación y su normativa 

de construcción, la velocidad 
de venta de la competencia  
y tendencias en diseño des-
de la mirada de la arquitec-
tura. Actualmente, ningún 
proyecto inmobiliario, puede 
conceptualizarse, si no se de-
fi ne quiénes son sus “buyers 
persona”, qué es lo que ellos 

personas que están com-
prando una vivienda hoy, 
les gusta conocer el rating 
o review de las empresas a 
las que potencialmente les 
quieren comprar. Es decir, 
las empresas que se evalúan 
por sus clientes, están certi-
fi cadas y tienen sus rating a 
la vista de las personas, ga-
nan el partido de una forma 
muy distinta y es por esto 
que las empresas certifi ca-
das han vendido un 28% más 
que el mercado en lo que va 
del año.

¿De qué forma las empre-
sas del sector están utili-
zando el benchmark com-
petitivo para mejorar su 
propuesta de valor?
La única manera de conocer 
si un ítem del producto o un 

buscan en torno al producto 
y al servicio, de manera de 
construir propuestas atrac-
tivas de negocio que tengan 
una buena absorción y pre-
cio. Esto nace de escuchar 
a sus clientes.

Por otro lado, el 64% de las 
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proceso que se está hacien-
do bien o que se está hacien-
do mal, es realmente una 
ventaja competitiva o una 
debilidad, es comparándose, 
y no desde supuestos, sino 
que con datos concretos y 
que realmente sean compa-
rables. Cuando las empre-
sas hacen esto, identifi can 
sus brechas reales con sus 
competidores, ya sean posi-
tivas o negativas, priorizan-
do sus acciones y tiempo de 
mucha mejor manera.

¿Por qué la transparencia 
se está convirtiendo en una 

ventaja competitiva clave 
para las inmobiliarias?
Como lo comentaba antes, 
estamos frente a una nueva 
generación de comprado-
res. Los Millennials y Centen-
nials representan el 63% de 
las ventas y más del 80% de 
ellos confían en las empre-
sas, a través de las opinio-
nes de otras personas, más 
que en lo que las marcas di-
cen de sí mismas. La publici-
dad tradicional perdió fuerza 
frente a la recomendación 
validada por experiencia. Si 
a lo anterior, le sumos que 
igual 40% de los Generación 

X y el 20% de lo Baby Boo-
mers compran revisando las 
reseñas, más del 64% de las 
personas que buscan com-
prar una vivienda hoy, cons-
truirán una confi anza mayor, 
si las empresas son transpa-
rentes con la información. 
En ese contexto, la transpa-
rencia se transforma en una 
oportunidad. 

¿Existe hoy una correlación 
entre empresas con altos 
niveles de satisfacción in-
terna (equipos felices) y 
mejores resultados comer-
ciales?
Defi nitivamente sí. Los datos 
del estudio Building Happi-
ness 2024, desarrollado por 
Buk, muestran que las em-
presas con mayores niveles 
de satisfacción, también 
están entre las mejor evalua-

das por sus colaboradores. 
De hecho son 9% más feli-
ces que otras empresas del 
sector. 

Esto no es casualidad. Un 
equipo feliz, alineado con un 
propósito claro y que cree en 
el producto que desarrolla 
y vende, transmite esa con-
fi anza al cliente. La satisfac-
ción interna es el motor invi-
sible que impulsa los buenos 
resultados comerciales. En 
un mercado donde el cliente 
está cada vez más informa-
do y exige experiencias inte-
grales, no alcanza con tener 
un buen producto: se nece-
sita un buen equipo que lo 
respalde y lo transmita. N&C
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"Actualmente, ningún proyecto 
inmobiliario puede conceptualizarse 

si no se defi ne quiénes son sus 
'buyers persona'"
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