Que deberia poder ver hoy un director comercial
o0 CEO de real estate

En muchas empresas del sector, la direccidn recibe reportes, juntas comerciales, actualizaciones del CRM y métricas de
marketing. Ve actividad. Ve cifras. Ve un pipeline en términos generales. Y aun asi, sigue sin poder responder con claridad las

preguntas que mas importan para dirigir el negocio.

VISIBILIDAD COMERCIAL EJECUTIVA [ REAL ESTATE - DIRECCION ESTRATEGICA ]




El problema de fondo: tener datos no es lo
mismo que tener visibilidad

Tener CRM no es lo mismo que tener lectura ejecutiva del negocio. Tener reportes no es lo mismo que poder decidir mejor. En
real estate, donde el pipeline es mas largo, mas consultivo y mas dependiente de seguimiento, la falta de visibilidad directiva

tiene un costo real y silencioso.

cDonde se pierden las oportunidades? cQue campanas generan avance real?

El pipeline avanza pero nadie puede sefalar con precision No basta con medir volumen de leads. La clave esta en
en qué etapa se rompe la cadena de valor. saber cudles producen conversion, no solo actividad.
cQue parte del pipeline esta madura? cDonde esta la friccion?

La direccion necesita distinguir entre demanda activa, Sin lectura por etapa, es imposible detectar dénde el
madura, estancada y fria en tiempo real. sistema comercial frena el crecimiento.

Cuando la direccién no puede leer con claridad lo que ocurre dentro del sistema comercial, la empresa opera con una mezcla

de intuicion, esfuerzo manual y decisiones tardias.




Por que la falta de visibilidad cuesta mas de o
que parece

Cuando una empresa no tiene una lectura clara del pipeline, del seguimiento y de los puntos de fuga, las consecuencias no
siempre se sienten de inmediato. La operacidn sigue. Las campafias siguen. El equipo sigue trabajando. Pero poco a poco
empiezan a aparecer sintomas que erosionan la capacidad de crecimiento con control.

Lo que la empresa cree que esta pasando Lo que en realidad puede estar ocurriendo

El equipo esta trabajando activamente e Las decisiones llegan tarde y corrigen poco
Los leads estan entrando con buen volumen e Discusiones basadas en percepciones, no en datos
Las campanas estan funcionando e Sobreinversion en adquisicion cuando el problema esta

El pipeline se esta moviendo mas abajo

e Imposibilidad de distinguir entre actividad y avance real

Una direccidn que no puede leer con claridad su operacién comercial corrige tarde, prioriza peor, asigna mal los recursos y
depende demasiado de interpretacion humana fragmentada. La visibilidad no es un lujo de reporting. Es una herramienta de
gestion que impacta directamente en velocidad, productividad y trazabilidad del embudo.



Las 10 preguntas que un CEO o director
comercial deberia poder responder hoy

No se trata de conocer todos los detalles operativos del dia a dia. Se trata de tener claridad sobre las preguntas que mas

impactan la estrategia y la asignacion de recursos. Si hoy estas preguntas no tienen respuesta clara, la empresa probablemente

no cuenta con una capa de visibilidad comercial realmente util para direccién.
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02

cQue fuentes generan leads que realmente
avanzan?

No solo cuales generan volumen, sino cuales producen
oportunidades con mejor trayectoria comercial.

03

.Donde se atoran los leads dentro del proceso?

Identificar en qué etapa se frena el pipeline, no solo cuantos
entran y cuantos cierran.

04

cQue parte del pipeline esta madura y cual esta
dormida?

Distinguir entre actividad real, maduracién, estancamiento y
fuga es una lectura esencial.

05

<Que segmentos convierten mejor?

Por tipo de perfil, interés, etapa, proyecto o comportamiento —
no solo por campana.

06

¢Que tan rapido se esta reaccionando
comercialmente?

La velocidad de respuesta es clave en conversion, pero pocas
veces se lee con claridad a nivel directivo.

07/

¢.Que tan consistente es el seguimiento?

No basta con saber si hubo contacto. Hace falta entender
continuidad, calidad y puntos de abandono.

08

¢Que parte de la base historica sigue siendo
util?

Una empresa con anos de captacion deberia saber si esta
aprovechando o dejando dormido ese activo.

09

¢.Que parte del problema esta en marketing, qué
parte en ventas?

Direccion necesita ver el sistema completo, no solo reportes
aislados de cada area.

10

¢QuE equipos O procesos requieren atencion?

La lectura ejecutiva también debe ayudar a detectar dénde
intervenir para mejorar operacion.

cQue conviene optimizar primero?

Sin esta visibilidad, cualquier mejora se vuelve mas lenta, mas
costosa y mas incierta.



El error comun: confundir reportes con visibilidad

Muchas empresas si generan reportes. El problema es que esos reportes no siempre sirven para decidir. Fueron disefiados para
mostrar datos, no para facilitar decisiones. La diferencia es fundamental y tiene consecuencias directas en la capacidad

directiva de la organizacion.

Demasiado volumen, poca interpretacion

Muestran actividad, pero no explican qué significa ni

donde esta el problema real.

Movimiento sin avance real

Un pipeline puede tener mucha actividad y aun asi estar

perdiendo calidad o velocidad.

Dashboards dificiles de leer

Técnicamente tienen mucha informacion, pero
ejecutivamente no ayudan a tomar decisiones.

Metricas aisladas por area

Marketing ve campanas. Ventas ve cierres. Nadie ve la

continuidad completa del sistema.

Sin lectura por etapa

Sin visibilidad etapa por etapa, la direccién no puede

detectar donde esta la friccion.

Informacion que llega tarde

Cuando se consolida tarde, la capacidad de correccién
también se retrasa inevitablemente.

La visibilidad util no consiste en ver mas graficos. Consiste en entender mejor el negocio.



Qué datos suelen faltar en la lectura directiva

Hay capas de informacion que frecuentemente estan ausentes o mal conectadas en los reportes que llegan a direccién. No
porque los datos no existan en el sistema, sino porque no estan estructurados para ser leidos de forma ejecutiva. Estos son los
vacios mas recurrentes y mas costosos.

Puntos de abandono
identificados

Velocidad por etapa del
embudo

Tiempos reales de
respuesta

No solo si hubo contacto, sino qué Cuanto tardan los leads en avanzar, Dénde se pierde continuidad dentro

tan rapido se activé la operacién
frente a cada oportunidad.

Calidad observable del
seguimiento

No como percepcion subjetiva,
sino como comportamiento
medible del sistema comercial.

Alertas tempranas de
riesgo
Indicadores que permitan actuar

antes de que el problema se
convierta en caida de conversion.

para reportar. Pero no para dirigir bien.

detenerse o enfriarse entre cada
etapa del proceso.

Lectura de base historica
activa

Qué parte de la demanda
acumulada esta activa, dormida o
lista para reactivacion inmediata.

del proceso comercial y con qué
frecuencia ocurre.

Senales de saturacion
operativa

Si el sistema esta absorbiendo
mas demanda de la que el equipo
puede trabajar bien.

Cuando estas capas no estan presentes, la direccion recibe una foto parcial del negocio. Y una foto parcial puede ser suficiente



Por gue muchos dashboards no ayudan a decidir

Es importante decirlo con claridad: tener dashboard no garantiza nada. Hay muchas empresas con dashboards técnicamente
ricos que no resuelven el problema de fondo porque fueron disefiados desde la I6gica de la herramienta, no desde la |6gica del
negocio. Un dashboard util para direccion tiene caracteristicas muy distintas a uno operativo.

Lo que un dashboard ejecutivo util deberia Por quée la mayoria falla

hacer
% Hechos desde la herramienta, no desde el negocio

% Simplificar, no complicar la lectura del negocio

% Llenos de métricas sin jerarquia ni narrativa
—>  Mostrar patrones y tendencias, no solo nimeros

% No distinguen métricas operativas de ejecutivas
—>  Ayudar a leer cuellos de botella y friccién

—>  No muestran puntos de fuga ni abandono
—>  Diferenciar actividad de avance real

—>  No conectan demanda con conversién real
% Conectar marketing, ventas y operacién

% No integran base histérica ni pipeline
—>  Orientar prioridades de correccién

[JJ Ladireccién no necesita "ver todo". Necesita ver mejor. Hay una diferencia fundamental entre informacién abundante y
visibilidad dtil.



Qué si deberia mostrar una lectura comercial

ejecutiva util

Una capa ejecutiva bien construida para una empresa de real estate no necesita ser compleja. Necesita ser precisa. Debe

permitir responder, de forma simple pero profunda, las dimensiones que de verdad importan para tomar decisiones con mas

claridad y menos dependencia de interpretacion fragmentada.

Entrada de demanda

Cuanta demanda entra, por
qué canales, con qué
tendencia y con qué calidad
relativa por fuente.

Segmentos y perfiles

Qué tipo de lead esta
funcionando mejor y cual
requiere un tratamiento
comercial diferente.

Tiempo y velocidad

Qué tan rapido reacciona la
operacion y cuanto tardan los
leads en avanzar o enfriarse.

Base historica

Qué parte del valor
acumulado sigue activa,
desaprovechada o lista para
reactivacion estratégica.

Conversion por etapa

Dénde se esta transformando
valor en el embudo y donde
se esta perdiendo en cada
transicion.

Seguimientoy
continuidad

Qué tan consistente es el
trabajo posterior ala
captacidn inicial, con lectura
observable.



Como ayuda la IA a construir mejor visibilidad

para direccion

La inteligencia artificial puede ser especialmente valiosa en esta capa porque ayuda a convertir datos dispersos en lectura mas

util, mas rapida y mas accionable. No se trata solo de visualizar mejor los datos existentes. Se trata de interpretarlos mejor,

detectar lo que no es obvio y generar sefiales que orienten decisiones antes de que los problemas se vuelvan urgentes.

D

Consolidacion de informacion dispersa

Integra sefiales de CRM, marketing, seguimiento y operacién
en una lectura coherente para direccion.

Resumenes ejecutivos automaticos

Transforma multiples fuentes de informacién en una lectura
claray accionable para direccion.

b

Clasificacion de oportunidades

Diferencia entre pipeline activo, maduro, dormido o en riesgo
con criterios objetivos y consistentes.

Q

Deteccion de patrones

Identifica cuellos de botella, anomalias, segmentos
problematicos o comportamientos recurrentes antes de que
escalen.

0l
Alertas tempranas

Detecta desvios antes de que se conviertan en un problema
mayor de conversion o saturacion.

ot
™

Prioridades de intervencion

Apoya la lectura de qué procesos, segmentos o etapas
requieren atencion directiva primero.

La IA no reemplaza el criterio directivo. Lo fortalece cuando hace mas legible el sistema comercial.



Qué deberia ver un director comercial cada
semana

Para aterrizar la visibilidad en practica concreta, una buena capa ejecutiva semanal deberia permitirle a un director comercial
leer el estado real del negocio sin necesitar consolidar informacién manualmente ni depender de interpretaciones de terceros.

No como una lista infinita de numeros, sino como una historia clara del estado del sistema comercial.

Volumen y calidad de demanda nueva

Cuanto entro, por qué fuente, y con qué calidad relativa
respecto a periodos anteriores.

Leads activos y detenidos por etapa

Cuantos estan avanzando, cuantos estan sin movimiento

y donde esta la friccion mayor.

Segmentos o fuentes con mejor
comportamiento

Qué esta funcionando mejor esta semana y qué patron
puede anticipar rendimiento futuro.

Velocidad de respuesta

Qué tan rapido se esta activando la operacion frente a
cada oportunidad entrante.

Oportunidades que requieren atencion

Alertas accionables sobre fuga, saturacion o
desaceleracion que merecen intervencion inmediata.

Base historica reactivada o desaprovechada

Qué parte del activo acumulado esta siendo aprovechado
y qué sigue dormido sin razén clara.



Qué deberia ver un CEQO: una vista distinta

Un CEO no necesita el mismo nivel de detalle que un director comercial. Pero si necesita una lectura que le permita evaluar el
estado estratégico del sistema comercial, identificar dénde estan los cuellos de botella principales y decidir con criterio donde
conviene invertir o corregir primero. Su vista debe ser mas sintética, mas conectada al negocio y mas orientada a palancas de

crecimiento.
@%3
¢La demanda entra con suficiente calidad? cEl sistema esta absorbiendo bien la
?
Lectura estratégica de si el motor de captacion esta demandas
alineado con el tipo de oportunidad que el negocio Si hay saturacion operativa, si el equipo esta
necesita. respondiendo con la velocidad adecuada, si hay fuga
sistémica.
;Marketing, ventas y operacion estan cDonde estan los cuellos de botella
conectados? principales?
Si las tres areas funcionan como sistema o como silos La lectura del CEO debe seialar con claridad qué parte
con métricas desconectadas entre si. del sistema esta limitando el crecimiento ahora.
cEllimite esta en el mercado o en el cDonde conviene invertir o corregir primero?
' ?
sistema: La visibilidad ejecutiva debe orientar prioridades de
Distinguir entre un problema de demanda externa y un asignacion de recursos con criterio claro.

problema de capacidad o proceso interno.



Que pasa cuando la direccion si tiene esta
visibilidad

Cuando una empresa construye una lectura comercial realmente util para direccién, cambia mucho mas que el reporting.
Cambia la forma en que la organizacidon se mueve, corrige y crece. Los efectos son concretos, medibles y sostenidos en el
tiempo porque la visibilidad util no solo muestra el negocio — ayuda a dirigirlo mejor.

Cambia la velocidad de decision

Porque los problemas se detectan antes de que se
conviertan en urgencias. La correccion llega cuando
todavia es barata.

Cambia la calidad de las conversaciones
internas

Porque se reduce la discusidn basada en percepciones
aisladas y se generan acuerdos sobre lectura comun del

negocio.

Cambia la capacidad de priorizacion

Porque es mas facil decidir donde intervenir cuando se
puede ver qué esta frenando el rendimiento con precision.

Cambia el uso de la inversion

Porque la empresa distingue mejor entre problemas de
captacién y problemas de conversion antes de asignar
recursos.

Cambia la forma de escalar

Porque el crecimiento deja de apoyarse solo en intuicion o
urgencia y empieza a tener estructura de sistema.



Como empezar a construir esta capa de
visibilidad

No hace falta empezar con un gran proyecto de Bl complejo ni con una transformacion tecnoldgica masiva. Lo mas util suele ser
comenzar por las preguntas correctas, no por las herramientas. El camino mas efectivo es construir la visibilidad en capas
progresivas, priorizando siempre lo que mas impacta en la capacidad de decision directiva.

(XKD

Direccion Preguntas Metricas Fuentes Lectura

La clave no esta en "tener mas dashboard". Esta en tener una lectura que de verdad guie decisiones. Cada paso en este proceso
debe estar orientado a responder mejor una pregunta directiva concreta, no a agregar capas de complejidad técnica.



Diagnostico: ;tu empresa ya tiene esta
visibilidad?

Estas preguntas pueden ayudarte a identificar si tu organizacién cuenta con la capa de visibilidad que direccion necesita — o si
todavia existe un vacio importante que esta costando decisiones tardias, inversién mal asignada y crecimiento con menos
control del posible.

¢Direccion puede explicar con claridad donde se atora el pipeline?

Si la respuesta requiere consultar a varias personas o consolidar manualmente, probablemente no hay visibilidad real.

¢Se distingue facilmente entre leads activos, maduros, dormidos o en riesgo?

Ver una masa de leads en el CRM no es lo mismo que tener una estructura de oportunidad legible.

cLos reportes ayudan a decidir o solo a informar?

Si los reportes describen lo que pasé pero no orientan dénde intervenir, cumplen funcion de registro, no de gestion.

¢CEQO y direccion comercial tienen una vista integrada del proceso?

Cuando cada area reporta por separado, la direccion ve fragmentos en lugar de sistema.

¢cHay demasiada dependencia de personas que ‘conocen el hegocio® para interpretar?

Si la visibilidad depende de individuos y no del sistema, es una senal clara de que la arquitectura de informacion tiene un
vacio estructural.

[ Sivarias de estas preguntas se responden con "no" o "no con claridad", la empresa probablemente no tiene todavia una
verdadera capa de visibilidad comercial ejecutiva. Ese es el punto de partida.



Conclusion: el pipeline que no se puede leer No
se puede optimizar

En real estate, la direccion no puede operar bien si solo ve volumen de leads, actividad comercial y cierres finales. Eso es

insuficiente para dirigir con precision. La direccidn necesita entender como se mueve la demanda, donde pierde fuerza, dénde

se esta desaprovechando valor, qué esta saturando la operacién y qué parte del crecimiento esta limitada por sistema y no por

mercado.

La buena visibilidad no consiste en tener mas datos. Consiste en tener mejor lectura. Y cuando esa lectura esta bien construida,
la empresa deja de reaccionar tarde y empieza a dirigir con mas precision. Porque un pipeline que no se puede leer bien,

tampoco se puede optimizar bien.

10X

Mayor velocidad de correccion

Cuando los problemas se detectan antes
de que escalen.

1 vista

Sistema integrado

Marketing, ventas y operacién
conectados en una lectura ejecutiva
coherente.

100%

Decisiones con respaldo

Cada intervencién directiva apoyada por
lectura clara del sistema comercial.



cTu empresa necesita una mejor arquitectura de
visibilidad?

Si hoy tu empresa tiene CRM, campanas, seguimiento comercial y reportes, pero direccion todavia no puede ver con claridad
donde esta el verdadero cuello de botella, probablemente no necesitas mas informacion. Necesitas una mejor arquitectura de
visibilidad.

La diferencia entre crecer con esfuerzo y crecer con sistema muchas veces empieza por algo simple: poder ver mejor lo que

realmente esta pasando.

En Marketech LATAM ayudamos a empresas de real estate a construir sistemas de inteligencia comercial con IA, dashboards
ejecutivos y lectura operativa para que direccion pueda tomar decisiones con mas claridad, mas velocidad y mas control.

Inteligencia Comercial con Dashboards Ejecutivos Lectura Operativa Integrada
A Disenados desde la I6gica del Marketing, ventas y operaciéon
Sistemas que convierten datos negocio, no desde la logica de la conectados en una vista coherente
dispersos en lectura ejecutiva herramienta. para CEO y direccién comercial.

accionable para direccion.

Hablar con un especialista [ Conocer mas sobre Marketech LATAM J
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