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Resumen 

 

El análisis sistemático de las operaciones diarias del sector mobiliario constituye una 

herramienta fundamental para la toma de decisiones estratégicas. Esta investigación 

determina el comportamiento de la demanda mediante la evaluación de variables claves 

como la tipología de inmuebles con mayor rotación, las zonas geográficas de mayor 

preferencia, la eficiencia del área comercial y los tiempos de absorción del mercado. El 

objetivo central es diseñar un análisis descriptivo de los procesos del área de ventas. A 

través de la integración de herramientas de inteligencia de negocios, los datos operativos 

se transforman en métricas de referencia para optimizar la gestión del portafolio he 

incrementar el crecimiento organizacional. 

 

 

 

Palabras clave 

(Demanda Inmobiliaria, Gestión de portafolio, Análisis de datos, Inteligencia de 

negocios, PowerQuery, Power BI, Limpieza de datos). 
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Introducción 

 

El sector inmobiliario tradicionalmente impulsado por la intuición, la experiencia de 

los comerciales, está pasando por una transformación silenciosa pero imparable. Los datos 

están dejando de ser un simple registro histórico para convertirse en un punto de partida 

que orienta las decisiones estratégicas. Como bien señala Chen et al. (2012), la analítica de 

datos a pasado de ser una ventaja competitiva a una necesidad operativa en prácticamente 

todas las áreas, y el mercado inmobiliario no es la excepción. 
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Marco conceptual y contextual 

 

1.Marco conceptual 

El presente trabajo se basa en un conjunto de conceptos y herramientas claves 

enseñadas a lo largo del seminario, las cuales constituyen la base teórica y metodológica 

del análisis realizado. 

 

1.1 Analítica descriptiva. 

La analítica descriptiva constituye el punto de partida de cualquier proceso de 

inteligencia de negocio, el objetivo es responder a la pregunta ¿qué ha sucedido?, 

mediante la organización, visualización e interpretación de datos históricos. En este caso 

del contexto inmobiliario nos implica examinar patrones de compra, tendencias de precios, 

tiempos de comercialización y comportamientos estacionales de la demanda. 

 

1.2 Inteligencia de Negocios (Business Intelligence). 

            La inteligencia de negocios se refiere al conjunto de estrategias, herramientas y 

aplicaciones utilizadas para recolectar, procesar y analizar datos con el fin de respaldar la 

toma de decisiones. En el sector inmobiliario, el Business Intelligence permite consolidar 

información dispersa, procedente de sistemas de gestión comercial, bases de datos de 

propiedades y registros transaccionales, se puede transformar esta información en 

conocimientos accionables. 

 

1.3 Lead Time o tiempo de Comercialización. 

El Lead Time en el sector inmobiliario se define como el periodo transcurrido desde 

que una propiedad ingresa al portafolio comercial hasta que se formaliza su cierre o venta 
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efectiva. Este indicador es crítico porque refleja la agilidad del proceso comercial y la 

capacidad de las empresas para dar salida a su inventario. Un Lead Time prolongado 

puede señalar problemas de fijación de precios, deficiencias en la estrategia comercial o 

una desalineación entre la oferta y la demanda (Casafari , 2025). 

1.4 Indicador clave de rendimiento (KPIs) 

Los KPIs son métricas cuantificables que permiten evaluar el desempeño de una 

organización en relación con sus objetivos estratégicos. En este contexto los KPIs 

seleccionados incluyen: 

 

Rotación de inventario: Velocidad con que las propiedades son comercializadas. 

Tasa de conversión: porcentaje de consulta o visitas que derivan en ventas. 

Productividad comercial: número de operaciones cerradas por vendedor en un periodo 

determinado. 

Margen de negociación: diferencia entre el precio de lista y el precio de cierre. 

 

1.5 Segmentación de la demanda. 

La demanda en el mercado inmobiliario no es homogénea, por ello resulta 

fundamental segmentarla según variables como el tipo de inmueble (vivienda, oficina, local 

comercial), la ubicación, la superficie, el rango de precios y la modalidad de operación2 

(Venta o arrendamiento). Esta segmentación permite identificar nichos de mercado con 

mayor dinamismo y ajustar la oferta comercial a las necesidades específicas de cada perfil 

de comprador. 

 

2. Marco contextual 
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2.1 Contexto del trabajo. 

El presente trabajo se desarrolla como parte del proceso de aprendizaje y aplicación 

práctica del seminario Toma de Decisiones con Analítica Empresarial: Dominando Excel y 

Power BI, donde se han desarrollado herramientas y metodologías necesarias para 

transformar la gestión comercial basada en la intuición a una gestión basada en evidencia. 

El ejercicio práctico que aquí se documenta consistió en el análisis de un conjunto 

de datos transaccionales provenientes de una organización del sector inmobiliario, con el 

objetivo de caracterizar el comportamiento de la demanda, evaluar la eficiencia operacional 

del proceso comercial e identificar oportunidades de mejora. Para ello, se utilizaron 

herramientas de Business Intelligence y técnicas de analítica descriptiva, procesando 

variables como el tipo de inmueble, la modalidad de operación, la superficie, los precios de 

venta y el tiempo de comercialización. 

 

2.2 Contexto de la organización. 

Este estudio se ejecutó en INMOBILIARIA ATLAS, una empresa del sector 

inmobiliario con más de 15 años de experiencia en el mercado mexicano, especializada en 

la comercialización de vivienda, oficinas y locales comerciales en las principales ciudades 

del país. La compañía cuenta con un portafolio diversificado de más de 500 propiedades 

activas, un equipo comercial distribuido en 6 sedes y un volumen de transacciones que ha 

crecido de manera sostenida en los últimos años. Este crecimiento también ha traído 

nuevos desafíos operativos. 

 

Tiempo de rotación variables: Algunas propiedades permanecen en el portafolio durante 

meses si ser comercializadas, mientras que otras se venden en cuestión de semanas. 
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Diferencias en el desempeño del equipo comercial: Existe una brecha significativa entre 

los vendedores de alto y bajo rendimiento, sin una comprensión clara de los factores que 

explican estas diferencias. 

Este estudio cobra relevancia en un contexto donde el sector inmobiliario enfrenta 

una creciente competencia y clientes cada vez informados. La capacidad de una 

organización para anticiparse a las tendencias del mercado, optimizar sus procesos 

internos y alinear su oferta con la demanda real se ha convertido en un factor diferenciador 

clave. La analítica de datos no es solo un lujo, es una necesidad para aquellas empresas 

que aspiran a mantenerse relevantes y competitivas. 
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Desarrollo e implementación del aprendizaje 

Selección y limpieza de datos. 

Se tomo un Dataset inmobiliario de KAGGLE para proceder a dar estructura a la 

información requerida. 

 

3. Se procede con la preparación y limpieza de datos de estudio en POWER 

QUERY. 

 

3.1 Carga de datos archivo inmueble2 de Excel. 

 

 

                                                                                                                            Figura 1. 

 

3.2 Limpieza de datos. 
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Figura2. Validar y eliminar valores nulos, valores vacíos, valores duplicados. 

Se activa en la pestaña vista la opción calidad de columnas y distribución de 

columnas evidenciando los valores repetidos y valores únicos. 

 

3.3 Se procede a eliminar las filas y columnas que no se requieren para el 

respectivo análisis. 

 

Figura 3. 
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3.4 Usar la primera fila como encabezado. 

 

Figura 4. 

3.5 Reemplazar valores. 

Se reemplazan los valores de la columna Estatus. 

 

 

                                                                                                                                          Figura 5. 

 

3.6 Reemplazar nombre de la columna. 

 

Figura 6. 
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3.7 Dividir columna location por País-Región-ciudad. 

 

Figura 7. 

 

 

Figura 8. 

 

3.8 Añadir columna personalizada calculada para conocer los días transcurridos de 

la fecha de ingreso y fecha de alta de un inmueble. 
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Figura 8. 

 

 

Figura 9. Cálculo realizado. 

 

3.9 Validar y cambiar tipos de datos de cada columna según corresponda texto – 

fecha – hora – entero – decimal – boléanos según corresponda. 

 

 

                                                                                                                             Figura 10. 
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   3.10 Se evidencia en pasos aplicados el proceso de limpieza de datos del archivo. 

 

 

                                                                                                                   Figura 11. 

 

3.11 Se realiza el cierre y se guarda los datos con la limpieza realizada. Se observa 

en Power BI el archivo organizado listo para el respectivo análisis. 
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Figura 12. 

 

4.1 Visualización de datos. 

Se diseño un Dashboard de Gestión Comercial de Ventas Inmobiliarias con 

el fin de presentar una vista consolidada sobre el desempeño del área de 

comercialización, el valor bruto recaudado y la productividad de los comerciales 

para los años 2017,2018 y 2019. Entre los primeros resultados observamos un 

promedio de comercialización de 360 días, lo que nos permite identificar el tiempo 

aproximado que requiere un comercial para concretar o cerrar una venta. Al analizar 

este tablero por tipo de inmueble vemos que las oficinas presentan el mayor tiempo 

de promedio para su comercialización con 377 días, a su vez los apartamentos 

tienen mayor rapidez de comercialización ya que rotan aproximadamente cada 343 

días.  
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Figura 12. Visualización de datos comercial 

 

4.2 Visualización de datos año 2017. 

Para el año 2017 el promedio de días de comercialización se sitúa en 228 días, 

teniendo como referencias que para este año que los estacionamientos tuvieron un 

aproximado de 232 días para poder finiquitar un cierre transaccional, por el contrario, las 

oficinas solo necesitaban 221 días para cerrar los negocios por parte de los comerciales. 

En el año 2017 el comercial con mayores ventas fue Luisa con un total de 519 millones 

donde sus mayores movimientos comerciales se ven en terrenos y estacionamientos. 
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 Figura 13. 

 

 

4.3 Visualización de datos año 2018 

         El año 2018 representa un gran año para el área comercial ya que tienen 

movimientos por $1.340 millones con un promedio de comercialización de 228 días, 

lo que nos muestra un mercado con mucho dinamismo y con ventas muy parejas en 

sus diferente inmuebles oficinas, departamentos, casas y demás. Estos tuvieron un 

tiempo de rotación de 221 a 232 días. Este año fue liderado por la comercial 

Carmen quien tuvo mayor movimiento en ventas.  
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         Figura 14. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



19  
Conclusiones 

 

Este trabajo nos mostró como el procesamiento adecuando de datos con 

PowerQuery junto con la modelación de PowerBI nos permiten tener un resultado 

cuantitativo lo cual facilitara la toma de decisiones respaldada con evidencia sólida. Para 

este caso de estudio de la empresa ATLAS la información del Dataset nos permitió 

visualizar las dinámicas claves de la comercialización de inmuebles y entender el 

comportamiento real de los inventarios del sector inmobiliario. 
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