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LECTURA DEL TRIMESTRE

Lo que el mercado
mide mal

Durante décadas, la inteligencia inmobiliaria se construyo sobre una sola pregunta:
;cuanto cuesta? Precio por metro, cap rates, absorcion de inventario. Informacion
valiosa — pero ciega a la fractura real del negocio.

Porque el problema de un desarrollo no suele ser el precio. Es que la mayor parte del interés
que genera nunca llega a una reserva. Se evapora en los minutos que tarda el primer
contacto. En la cita que se agenda y nadie confirma. En la visita que se promete y no se
cumple. En la preventa que se enfria esperando un seguimiento que nunca llega.

Cada uno de esos puntos es dinero. No el dinero que cuesta atraer al interesado —ese ya se
gasto—, sino el dinero que se pierde después de haberlo atraido. Es la fuga mas cara del
sector, y también la mas invisible, porque ningln reporte la mide.

Hasta ahora.

El siguiente nivel del negocio inmobiliario no esta en

gastar mas.




EL INDICE

Presentamos elindice de
Conversion Inmobiliaria™

DEFINICION

ELICI es el primer indicador de LATAM que no mide cuanto cuesta el metro
cuadrado, sino cuanto se fuga entre el interés y la firma. Un score de 0 a 100
que audita las cinco etapas donde un embudo inmobiliario gana o pierde
clientes.

1 Velocidad de Contacto

;Qué tan rapido responde el mercado al interés? Mide el tiempo al primer toque
y el porcentaje de clientes contactados en menos de tres minutos. El interés
tiene fecha de caducidad, y se mide en minutos.

2 Cobertura de Contacto

¢A cuantos interesados se contacta de verdad? No el que se intenta — el que se
logra. Cada cliente no contactado es una reserva que se le regala a la
competencia.

3 Tasa de Agenda

;Cuantos contactos se convierten en una cita real?

4 Tasa de Asistencia

;Cuantas citas agendadas se convierten en una visita cumplida? Aqui se rompe el
embudo de la mayoria de los desarrollos.

5 Tasa de Reserva

;Cuantas visitas terminan en un apartado? El cierre, el momento de la verdad.

ELICI se publica por mercado (México - Riviera Maya - Florida) y por perfil (desarrollador - broker - inmobiliaria).



METODOLOGIA

Como se construye un numero
en el que se puede confiar

Un indice solo vale lo que vale su método. El ICI se construye sobre dos fuentes que se
contrastan entre si:

Benchmark de Mercado Linea GRE

Una encuesta trimestral a la red inmobiliaria La eficiencia de conversion medida

activa —desarrolladores, brokers e inmobiliarias  directamente sobre la operacion real de la red
de nuestros mercados— que establece como GIN Real Estate, a través de la infraestructura
convierte el sector en promedio. Es la fotografia ImperlA CX. No es una proyeccion: es dato
honesta del estado del embudo en la region. operativo verificado.

El Delta GRE"

La diferencia entre el promedio del mercado y la Linea GRE no es un detalle

estadistico. Es la medida exacta de cuanto interés se esta fugando el sector —y
cuanto deja de fugarse cuando un embudo opera con inteligencia de conversion real.

El mercado promedia ICI [ — ].
La Linea GRE operaen|[ —].

La Linea GRE refleja la operacion de la red GIN Real Estate. El Benchmark de Mercado se construye con
respuestas de la red inmobiliaria regional. La primera medicion completa se publica en la Edicion 01.



INTERPRETACION

Laescaladel ICI

o 0-25 Critico Fuga masiva. El interés entra y se pierde sin sistema que

lo retenga.
;026- Basico El embudo pierde mas de lo que cierra.
51- . . .
70 Base operativa. Convierte, pero deja valor sobre la mesa.
e 71- - .\ .
85 Solido Embudo competitivo. Optimizacion fina.
:0:6_ Elite Maquina de conversion. Cada etapa rinde.
>y L 4
Por que este numero
] ] ]
cambia decisiones

Un mercado —o un desarrollo— que mejora su ICl diez puntos no necesita mas trafico ni mas
inversion publicitaria. Convierte mejor el interés que ya esta pagando.

Esa es la diferencia entre escalar un sistemay escalar una fuga. La mayoria de los
presupuestos de marketing inmobiliario se gastan en atraer mas interesados hacia un
embudo que pierde la mayoria en el camino. EL ICI hace visible esa pérdida —y al hacerla

visible, la hace corregible.




Inteligencia que el sector
no estaba midiendo

A partir de esta edicion, Radar GRE - Outlook Inmobiliario entrega cada trimestre lo que de

verdad mueve el negocio:

ELICI actualizado por mercado y por perfil
El punto de fuga del periodo — donde se esta perdiendo mas
Una senal dura de mercado

El frente que conviene vigilar el siguiente trimestre

La primera medicion completa del ICI —la fotografia inaugural del
embudo inmobiliario en nuestros tres mercados— llega en la

¢Tu embudo esta fugando? Suscribete al Radar
Recibe un diagnostico gratuito de tu Recibe cada edicion del Outlook
conversion inmobiliaria. Inmobiliario antes que el mercado.

-» Diagnostico gratuito -
ginrealestate.mx

RADAR GRE - OUTLOOK INMOBILIARIO

GIN Real Estate - www.ginrealestate.mx - proyecta@ginrealestate.mx
WhatsApp +52 55 7509 1151 - @ginrealestate
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