Veredas (1,000 Lotes)
Tesis Central: Para liquidar el inventario de 1,000 lotes en el objetivo de 8 años, se requiere una absorción sostenida de 10.42 lotes mensuales. Esta meta se logrará concentrando el 90% del producto en los segmentos de mayor tracción (115–140 m²) con precios de arranque competitivos ($6,950–$7,300/m²), y aplicando una estrategia de plusvalía escalonada que combina la indexación a la inflación con la captura de plusvalía real.

1. Diagnóstico y Fundamento de la Estrategia
El análisis confirma que Veredas es un proyecto de alto valor (+86% de plusvalía real en 7 años), pero el inventario actual presenta una brecha de precio (≈46% por encima del histórico vendido) que ralentiza la absorción. La oportunidad reside en alinear la nueva oferta con las claras preferencias del mercado para acelerar el ritmo de venta sin erosionar el posicionamiento premium.
2. Objetivo Matemático y Estrategia de Producto
· Meta de Absorción Explícita: Para cumplir el objetivo de 8 años (96 meses), la meta es:

· Producto: Se concentra el 90% del inventario en los segmentos que la data confirma son los de mayor demanda.
	Tamaño Promedio
	Cantidad de Lotes
	% 

	115 m²
	250
	25%

	130 m²
	650
	65%

	150 m²
	70
	7%

	180 m²
	30
	3%


3. Estrategia de Precios por Segmento
Se establece una estructura de precios coherente que maximiza la tracción en los segmentos base y captura valor en los nichos premium.


	Tamaño Promedio
	Cantidad de Lotes
	% 

	115 m²
	250
	25%

	130 m²
	650
	65%

	150 m²
	70
	7%

	180 m²
	30
	3%




	Segmentos Aplicables
	Precio/m² de Arranque
	Precio Final Promedio

	115 m² / 130 m²
	$6,950 – $7,300
	$799,250 – $949,000

	150 m²
	$7,500
	$1,125,000

	180 m²
	$7,900
	$1,422,000




4. Justificación Cuantitativa: Elasticidades de la Demanda
La decisión de concentrar el 90% en lotes de 115-14 m² y ajustar los precios de arranque se fundamenta en el análisis de sensibilidad de la demanda:
· Elasticidad-Precio (β_precio): Se estima entre -0.8 y -1.2. Esto significa que por cada 10% de aumento en el precio, la velocidad de venta puede disminuir entre un 8% y un 12%. Justifica la necesidad de un precio de arranque competitivo para alcanzar los 10.42 lotes/mes.
· Elasticidad-Tamaño (β_tamaño): La demanda muestra una curva de "U invertida". La elasticidad es positiva (estimada en +0.4) para superficies hasta el sweet spot de 140 m². Por encima de este tamaño, la elasticidad se vuelve negativa, ya que el mercado potencial se reduce. Esto valida matemáticamente la concentración del inventario en los segmentos de menor tamaño.
5. Estrategia de Plusvalía e Indexación de Precios
El mecanismo de incremento de precios combina una fórmula técnica robusta con una aplicación comercial sencilla.
· Fórmula Técnica de Indexación: El valor de los lotes se actualizará respondiendo a dos fuerzas:
$$ Pm²_t = Pm²_0 \times (1 + \text{inflación}_t) \times (1 + \text{plusvalía_real}_t)$$
· Mecanismo Comercial (Escalonamiento): Para el equipo de ventas y el mercado, esta indexación se traduce en un incremento claro y predecible del +2.5% sobre el precio de lista vigente por cada bloque de 125 lotes vendidos.
Trayectoria de Precios Proyectada (Segmento Óptimo):
6. Estrategia Operativa: Liberación y Control de Inventario
· Calendario de Liberaciones: Se liberará un promedio de 31-32 lotes por trimestre, alineado con la meta de absorción.
· Front-loading Estratégico: Durante los primeros 6 a 8 trimestres, se priorizará la liberación de lotes de los segmentos Acceso y Óptimo para construir y mantener un fuerte impulso de ventas inicial.
· KPI Operativo Clave: Se deberá mantener un stock de 6 a 9 meses de inventario disponible por cada segmento, especialmente en las bandas de alta rotación (Acceso y Óptimo), para no perder oportunidades de venta.
7. Análisis de Sensibilidad y Planes de Contingencia
La estrategia se ha sometido a pruebas de estrés para asegurar su resiliencia.
· Sensibilidad de Variables Clave: El tiempo para liquidar el inventario es más sensible a variaciones en el Precio por m² y en la concentración del mix de producto, y moderadamente sensible a cambios en las tasas de interés y el inventario de la competencia.
· Planes de Contingencia ante Choques:
1. Shock de Tasas (+200 pb):
· Impacto Esperado: Reducción de la absorción a 9.5-10 lotes/mes.
· Plan de Acción: Activar un programa de financiamiento directo a 6-12 meses sin intereses para lotes seleccionados del segmento Óptimo, mitigando el impacto del costo del crédito bancario.
2. Shock de Competencia (+30% Inventario):
· Impacto Esperado: Presión sobre los segmentos de mayor valor.
· Plan de Acción: Mantener precios en Rango Base, implementar un ajuste táctico del 2-3% en Rango Valor/Premium, y reforzar la campaña de marketing en los diferenciadores clave de Veredas (amenidades, seguridad, plusvalía comprobada).
3. Shock de Inflación (+2 pp sobre lo esperado):
· Impacto Esperado: Erosión del margen real si no se actúa.
· Plan de Acción: Cambiar el mecanismo comercial de escalonamiento de "por bloque de lotes" a una indexación trimestral explícita para proteger el valor real del proyecto.

Resumen para Comité (Pitch de 20 segundos)
“Para cumplir el objetivo de 8 años, necesitamos vender 10.4 lotes al mes. Lo lograremos concentrando el 90% del inventario en los segmentos de alta demanda (115–140 m²) y arrancando con precios competitivos de $6,950 a $7,300 por metro cuadrado en esas bandas. El precio se indexará por inflación y plusvalía real, comunicándolo al mercado como un escalonamiento del +2.5% por cada 125 lotes. Con esto, la absorción sube a 10–11 lotes al mes, mantenemos el posicionamiento premium y maximizamos el ingreso total del proyecto.”

