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Resumen

El andlisis sistemético de las operaciones diarias del sector mobiliario constituye una
herramienta fundamental para la toma de decisiones estratégicas. Esta investigacion
determina el comportamiento de la demanda mediante la evaluacion de variables claves
como la tipologia de inmuebles con mayor rotacion, las zonas geogréficas de mayor
preferencia, la eficiencia del area comercial y los tiempos de absorcion del mercado. El
objetivo central es disefiar un andlisis descriptivo de los procesos del area de ventas. A
través de la integracion de herramientas de inteligencia de negocios, los datos operativos
se transforman en métricas de referencia para optimizar la gestion del portafolio he

incrementar el crecimiento organizacional.

Palabras clave
(Demanda Inmobiliaria, Gestién de portafolio, Analisis de datos, Inteligencia de

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



Introduccién

El sector inmobiliario tradicionalmente impulsado por la intuicion, la experiencia de
los comerciales, estd pasando por una transformacion silenciosa pero imparable. Los datos
estan dejando de ser un simple registro histérico para convertirse en un punto de partida
gue orienta las decisiones estratégicas. Como bien sefiala Chen et al. (2012), la analitica de
datos a pasado de ser una ventaja competitiva a una necesidad operativa en practicamente

todas las &reas, y el mercado inmobiliario no es la excepcion.



Marco conceptual y contextual

1.Marco conceptual
El presente trabajo se basa en un conjunto de conceptos y herramientas claves
ensefiadas a lo largo del seminario, las cuales constituyen la base teérica y metodologica

del andlisis realizado.

1.1 Analitica descriptiva.

La analitica 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 organizacion, visualizacion e interpretacion de datos historicos. En este caso
del contexto inmobiliario nos implica examinar patrones de compra, tendencias de precios,

tiempos de comercializacion 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
informacion dispersa, procedente de sistemas de gestibn comercial, bases de datos de
propiedades y registros transaccionales, se puede transformar esta informacién en

conocimientos accionables.

1.3 Lead Time o tiempo de Comercializacion.
El Lead Time en el sector inmobiliario se define como el periodo transcurrido desde

gue una propiedad ingresa al portafolio comercial hasta que se formaliza su cierre o venta



efectiva. Este indicador es critico porque refleja la agilidad del proceso comercial y la
capacidad de las empresas para dar salida a su inventario. Un Lead Time prolongado
puede sefalar problemas de fijacion de precios, deficiencias en la estrategia comercial o
una desalineacion entre la oferta y la demanda (Casafari , 2025).
1.4 Indicador clave de rendimiento (KPIs)

Los KPIs son métricas cuantificables que permiten evaluar el desempefio de una
organizacioén en relacion con sus objetivos estratégicos. En este contexto los KPIs

seleccionados incluyen:

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

Tasa de conversion: porcentaje de consulta o visitas que derivan en ventas.
Productividad comercial: nimero de operaciones cerradas por vendedor en un periodo
determinado.

Margen de negociacién: diferencia entre el precio de listay el precio de cierre.

1.5 Segmentacion de la demanda.

La demanda en el mercado inmobiliario no es homogénea, por ello resulta
fundamental segmentarla segun variables como el tipo de inmueble (vivienda, oficina, local
comercial), la ubicacion, la superficie, el rango de precios y la modalidad de operacion2
(Venta o arrendamiento). Esta segmentacion permite identificar nichos de mercado con
mayor dinamismo y ajustar la oferta comercial a las necesidades especificas de cada perfil

de comprador.

2. Marco contextual



2.1 Contexto del trabajo.

El presente trabajo se desarrolla como parte del proceso de aprendizaje y aplicacién
practica del seminario Toma de Decisiones con Analitica Empresarial: Dominando Excel y
Power BI, donde se han desarrollado herramientas y metodologias necesarias para
transformar la gestion comercial basada en la intuicion a una gestion basada en evidencia.

El ejercicio practico que aqui se documenta consistio en el andlisis de un conjunto
de datos transaccionales provenientes de una organizacion 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 analitica descriptiva, procesando
variables como el tipo de inmueble, la modalidad de operacion, la superficie, los precios de

venta y el tiempo de comercializacion.

2.2 Contexto de la organizacion.

Este estudio se ejecutd en INMOBILIARIA ATLAS, una empresa del sector
inmobiliario con mas de 15 afios de experiencia en el mercado mexicano, especializada en
la comercializacion de vivienda, oficinas y locales comerciales en las principales ciudades
del pais. La compafiia cuenta con un portafolio diversificado de mas de 500 propiedades
activas, un equipo comercial distribuido en 6 sedes y un volumen de transacciones que ha
crecido de manera sostenida en los Ultimos afios. Este crecimiento también ha traido

nuevos desafios operativos.

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

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

los vendedores de alto y bajo rendimiento, sin una comprension 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
organizacion 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 analitica de datos no es solo un lujo, es una necesidad para aquellas empresas

gue aspiran a mantenerse relevantes y competitivas.



Desarrollo e implementaciéon del aprendizaje

Seleccién y limpieza de datos.

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

informacion requerida.

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

QUERY.

3.1 Carga de datos archivo inmueble2 de Excel.

Mavegador

Opciones de presentacién -

- Inmuebles2.xdsx [1]
Ef Hojal
- Tablas sugeridas [1]

EH Tabla 1 (Hojal)

3.2 Limpieza de datos.

W

Haojal
Columnl
null
Reporte de Venta de Inmuebles
Periodo 2018 a 2020
Monitoreo de Ventas en México.
null
null
Referencia
1
2
3
4
5
&
7
-3
2
10
11
12
1z
14
is
16

Column2 Column3
nulf
null
nuif
nulf
null
nuif
FechaAlta Tip

18/01/2016 Estacionamiento
20/01/2016 Oficina
20/01/2016 Local
24/01,/2016 Industrial
3/02/2016 Departamento
7/02/2016 | Industrial
7/02/2016 Casa
10/02/2016 | Departamento
10/02/2016 Departamento
13/02/2016 Terreno
14/02/2016 Terreno
15/02/2016 Estacionamiento
17/02/2016 | Casa
20/02/2016 Casa
21/02/2016 Estacionamiento
22/02/2016 Oficina

Columnd Co

Oper
Alquiler
Alquiler
Venta
Venta
Venta
Alquiler
Venta
Alquiler
Alquiler
Alquiler
Venta
Venta
Alquiler
Venta
Alquiler
Alquiler

>

[ Transrormer aatas | | Cancerer |

Figura 1.



1| E = | sintitulo - Editor de Power Query

Arenivo [EEUTEE

I:h\ [ Barra de tormutas [

Configuracién
de Ia consulta
Diseiia

Consultas [1]

E Hojal

Agregar columna

Vista

Herramientas

¥ Distrib

Ayuda

én de columnas

[¥] Mostrar espacio en blanca [ Perfil de columna

Ira Editor
[ calidad de columnas columna avanzado
Vista previa de datos Columnas Parametros
Jfc || = Table.TransformColumnTypes(Hojal Sheet,{{"Columnl”, type any}, {"Column2",

[l 25 cotumet

® Vilido
® Error
® Vacio

1

[S]255 columnz

[E] [ permitir siempre D
15

~] A8 column3 =] B columna

=)

=
Dependencias
de la consulta

Uso avanzade Dependencias

type any}, {"Column3", type text}, v

<] A cotumns

99% | ® Vilido
0% | ® Error
1%  ® Vacio

nuil

2 Reporte de Venta de Inmusbles

3 Periodo 20183 2020

4 Monitoreo de Ventas en Méxice.

5
6
7 | Referencia

null
nuil

FechaAlta

98% | ® Vilido 98% | ® Vilido
0% e Error 0% | » Error
2%  ® vacio 2% | Vacio
|ul>ll.lu|>|§ Gnicos: 1 Distintos: 4 Gnicos: 1
il nll
il nuil
noil nui
il nu
nuit nui
it nui

Tip Oper

98% | ® Vilido
0%  ® Error
2%  ® Vacio

Distintos: 7, dnicos: 1

Location

10

Configuracién de la consulta x

4 PROPIEDADES
Nombre
Hojst

Todas las propiedades

4 PASOS APLICADOS
Crigen
Navegacion

 Tipe cambiade

Figura2. Validar y eliminar valores nulos, valores vacios, valores duplicados.

Se activa en la pestafa vista la opcion calidad de columnas y distribucion de

columnas evidenciando los valores repetidos y valores unicos.

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

respectivo andlisis.

LISUMLOS: ¥; UNICOS: |

LISUNLOS: & UNICOS: |

1 nuli
2 | Reporte de Venta de Inmushles

3  Periodo 2018 a 2020

4 | Monitoreo de Ventas en México.

5 null
6 null
7 Referencia Fedh
2 1
9 2
10 3
1 4
12 5
13 [

null null null
null null null
nuli null null
null null null
null null null

Quitar filas superiores

Especifique cudntas filas desea quitar de la parte superior.

Namero de filas

(s

LASUNLOS: £; UNICOS: |

Naveg

) .
~ XTpoc

Cancelar

Figura 3.
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3.4 Usar la primera fila como encabezado.

! .E % [ Propiedades L = 2] I Tipo de datos: Texto ~
Bd
3 @ & [ editorovanzado l:l x zl N =

] Usar la primera fila como encabezado =

‘specificar  Configuracion de  Administrar  Exportar los resultados  Actualizar - Elegir Quitar  Reducir Dividir  Agrupar
datos origen de datos  parametros v de la consulta vista previa= 3 Administrar - columnas * columnas~  filas = columna~ por 3 Reemplazar los valores
ta Origenes de datos  Parametros Datos de salida Consulta Administrar columnas or.. Transformar
fr = Table.TransformColumnTypes(#"Encabezados promovidos®,{{"Referencia”, Int64.Type}, {"FechaAlta”, type date}, v Configuracion de la consulta
[ 123 Referencia [~] 2] Fechanita [=] A& Tip [=] A8 oper [~]/E Location [=]12; 4 PROPIEDADES
™. an ™ ™ . Nombre
® Vilido 99% = Valido 9% e Valido 9% | ® Valido 99% | e Valido 100% e
® Error 0% ® Error 0% ® Error 0% | ® Error 0% | ® Error 0% |1 Hopl
® Vacio 1% | ® Vacio 1% @ Vacio 1% | ® Vacio 1% | ® Vacio 0% @ Todas lss propiedades
4 PASOS APLICADOS
IIIIIIIIIII . Origen
Distintes: 990; dnices: 98¢ Distintos: 402; dnicos: 121 Distintos: 8; Gnicos: 0 Distintes: 3; dnicos: 0 Distintes: 5 dnicos: 0 Dig Navegacién

Figura 4.

3.5 Reemplazar valores.

Se reemplazan los valores de la columna Estatus.

R _ f— Y L —
ido x
¢! Reemplazar los valores
Reemplace un valor con otro de las columnas seleccionadas.
Valor que buscar
os: v

Reemplazar con

VENDIDA

|- Opciones avanzadas

Cancelar
Figura 5.
3.6 Reemplazar nombre de la columna.
. [+]123 supm2 [~]'$ Precio_venta [~]F3] Fuenta [~] 8- vendedor [~ | Y Estatus E
— ]
100 % | @ Valido 99 % | ® Valido 9% | ® Valido 99% = Valido 7% e k]
0% | ® Error 0% | ® Error 0% | ® Error 0% | ® Error 0% e %
0% @ ® Vacio 1% | ® Vacio 1% | @ Vacio 1% | ® Vacio 1% ® Vacio 1%
Distintos: 256; dnicos: 26 Distintos: 987: Gnicos: 983 Distintos: 378: dnicos: 101 Distintos: 7: dnicos: 0 Distintos: 2: Gnicos: 0
11 215 1.154.980,00 14/01/2017  loaquin VENDIDA
~
20 287 2.851.058,00 2/01/2017 Joaquin VENDIDA

Figura 6.



3.7 Dividir columna location por Pais-Region-ciudad.

Dividir columna por delimitador

fx = Table.RenameColumns(#"Valor reemplazadol”,{{"Estatus#(1f)V = Vendida#(1f)P = Proceso", "Estatus"}})
o ] oper - T
——————
o 99% | @ Valido 99% | @ Vilido 100% | =\
r 0% ® Error 0% | ® Error 0% o
1% ® Vacio 1% | ® Vacio

0% \

12

+ || Configuracion de la consulta

Especifique el delimitador utilizado para dividir la columna de texto.

Seleccione o escriba el delimitador

--Personalizado-- A
5 8 dinicos: 0 Distintos: 3; dnicos: 0 Distintas: 5: dnicos: 0 Dist |
1 smiento Alquiler América Norte | México| Canciin
2 Alquiler América Norte | México| Tijuana Dividir en
3 Venta América Norte| México] Monterrey () Delimitador situado més a la izquierda
40 Venta América Norte| México| Canciin O) Delimitador situado més a la derecha
5 nento Venta América Norte| México| Monterrey @ Cada aparicién del delimitador
6| Alquiler América Norte| Méxica| Cancun
7 Venta América Norte| México| Ciudad de México b Opciones avanzadas
& nento Alquiler América Norte| México] Monterrey
9 nenta Alquiler América Norte | Méxica | Ciudad de México Carécter de comillas
10 Alquiler América Norte|México| Tijuana " M
1 Venta América Norte| México] Monterrey i
5 5 [[] Dividir con caracteres especiales
12 amiento Venta América Norte| México| Monterrey
Figura 7.
Iz‘ ABC Oper Iz‘ ABC Region Iz‘ Pais Iz‘ ABC Ciudad Iz‘ 123 Sup M2
o 9% | ® Valido 9% | ® Valido 9% | ® Valido 9% | ® Valido 9% | ® Valido 1
r 0% | ® Error 0% | ® Error 0% | ® Error 0% | ® Error 0% | ® Error
) 1% | ® Vacio 1% | ® Vacio 1% | ® Vacio 1% | ® Vacio 1% | ® Vacio
st & dnicos: 0 Distintos: 3; dnicos: 0 Distintos: 2; dnicos: 0 Distintos: 2; dnicos: 0 Distintos: 5: dnicos: 0 Distintos: 256; dnicos: 26
smiento Algquiler América Norte México Cancin
. . ~

Alguiler Ameérica Norte México Tijuana

Venta América Norte México Monterrey
| Venta América Norte México Cancin
nento Venta América Norte México Monterrey
1 Algquiler América Norte México Cancin

Venta América Norte México Ciudad de México
nento Alguiler América Norte México Monterrey
nento Algquiler América Norte México Ciudad de México

Algquiler América Norte México Tijuana W

Figura 8.

3.8 Anadir columna personalizada calculada para conocer los dias transcurridos de

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



I | H = | Sintftulo - Editor de Power Query

Archivo Inicio

Ed | El  [Ex

Columna a partir

Transformar

Columna

Inwocar funcion

Agregar columna

Vista

f= Columna condicional

i r .
(E Columna de indice +

de los ejemplos = personalizada personalizada [ Duplicar columna

Figura 8.

ABC Vendedor

General

- ABC Estatus

Herramientas

13

Ayuda

'.A/(;' rvv] Combinar columnas
: ‘1"53 Extraer =
Formato

- Ef'lﬁhnalizar*

De texto

Bl -5 Dias Transcurridos de ingreso a venta ﬂ

& Valido
® Error
® Vacio

Distintos: & Gnicas: 0
7| loaquin
7 Joagquin
7| Jesis
7 Joagquin

7| Jesis

100 %
0 %
0 %

& Valido
® Error
® Vacio

Distintas: 1; dnicos: 0
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA

& Valido
® Error
® Vacio

100 %
0 %
0 %

100 %
0 %
0%

362.00:00:00
348.00:00:00
357.00:00:00
365.00:00-:00
340.00:00:00

Figura 9. Calculo realizado.

3.9 Validar y cambiar tipos de datos de cada columna segun corresponda texto —

fecha — hora — entero — decimal — boléanos segun corresponda.

~ | A% Estatus

C e e mrime o m eeee

= Valido
® Error
® Vacio 0%

Distintos: 1; dnicos: 0
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA
VENDIDA

mXFHCHA =P

Nimero decimal
Ndmero decimal fijo
Nimero entero
Porcentaje

Fecha/Hora

Fecha

Hora

Fecha/Hora/Zona horaria
Duracién

Texto

Verdadero/Falso

Binaric

Usar configuracién regional...

j0-:00
)0-00
0-00
0-00
j0-:00
i0-00
)0-00
0-00

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

Configuracion de la consulta *

4 PROPIEDADES
MNombre

Hojal

e

Todas las propiedades

4 PASOS APLICADOS

Origen
Navegacion
Tipo cambiado
Filas supenores quitadas
Columnas quitadas
Encabezados promovidos
Tipo cambiado
Valor reemplazado
Valor reemplazadol
Columnas con nombre cambi...
Dividir columna por delimitad...
Tipo cambiado2
Columnas con nombre cambi...
Filas filtradas
Persocnalizada agregada

# Tipo cambiado3

Figura 11.

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

en Power Bl el archivo organizado listo para el respectivo analisis.



Sin titulo - Power Bl Desktop

Archivo Inicic  Ayuda  Herramientas de tablas 1£ Compartir v
O romtrim ] B EE

Mueva Medida Nueva Nueva — Marcar como tabla de
medida rdpida columna tabla fechas
Estrucura Relaciones Calculos Calendarios &

i}

=
Vi
| B Viwdetbl viernes, 15 de abril de 2016  Industrial uiler aNorte México  Monterre $968.250

54 § 1414956
=8 189 § 1594404
o 199 $2161.134
217 5, 26 de julio de 2016 Local § 1381950
m 17 de agosto de 2016 Estaci § 1.567.060
- 2306238
$622144
$736.092

$518508 6 de febrero de 2017 Maria

$ 1.081.360 e mayo de. Maria

e 2 b e G b PO PP 2142 s0n i
Figura 12.

4.1 Visualizacion de datos.

Se disefio un Dashboard de Gestion Comercial de Ventas Inmobiliarias con
el fin de presentar una vista consolidada sobre el desempefio del area de
comercializacion, el valor bruto recaudado y la productividad de los comerciales
para los afios 2017,2018 y 2019. Entre los primeros resultados observamos un
promedio de comercializacion de 360 dias, 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 comercializacion con 377 dias, a su vez los apartamentos
tienen mayor rapidez de comercializacion ya que rotan aproximadamente cada 343

dias.
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Dashboard de Gestion Comercial de Ventas Inmobiliarias

Promedio de comercializacion por dias Valor total vendido Area del inmueble [m?)
. 10 300
360 $ 3,276 mil M
O O
Tiempo promedio de comercializacion por tipo de inmueble Valor total ventas por vendedor

$517.19 miL

w
=
b

5 420,50 maL
5 473,82 mill.

$ 464,89 mill.

w |||
- w
in @

i

fad

§ 445,27 mill.

W
'
]
‘

Evelucion del valor vendido por afio y mes

§ 1.340 mill.

: - - =

Figura 12. Visualizacién de datos comercial

4.2 Visualizacion de datos afio 2017.

Para el afio 2017 el promedio de dias de comercializacion se sitla en 228 dias,
teniendo como referencias que para este afio que los estacionamientos tuvieron un
aproximado de 232 dias para poder finiquitar un cierre transaccional, por el contrario, las
oficinas solo necesitaban 221 dias para cerrar los negocios por parte de los comerciales.
En el afio 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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Dashboard de Gestién Comercial de Ventas Inmobiliarias

Promedio de comercializacion por dias Valor total vendido Area del inmueble [(m?)
= 10 300
228 $ 1,257 mil M o 5
Tiempo promedio de comercializacion por tipo de inmueble Valor total ventas por vendedor
. I . I
- I -
-
I :: ..
= ¢ o I e
: -~ | o I
< I . L
- I = N
Dizs P 1 Walor vemdico
r Evolucign del valor vendido por afio y mes T
g % 1.257 mill. § 1340 mill.
|I_:: - o Il
L At y mas Sl
Figura 13.

4.3 Visualizacion de datos afio 2018

El afio 2018 representa un gran afio para el area comercial ya que tienen
movimientos por $1.340 millones con un promedio de comercializacion de 228 dias,
lo que nos muestra un mercado con mucho dinamismo y con ventas muy parejas en
sus diferente inmuebles oficinas, departamentos, casas y demas. Estos tuvieron un
tiempo de rotacion de 221 a 232 dias. Este afio fue liderado por la comercial

Carmen quien tuvo mayor movimiento en ventas.
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Dashboard de Gestion Comercial de Ventas Inmobiliarias

Promedio de comercializacion por dias Valor total vendido Area del inmueble [m"].
. 10 300
580 $ 1,340 mil M
! O O

Tiempo promedio de comercializacion por tipo de inmueble Valor total ventas por vendedor

i
- Joaguin
lasus
r Evolucion del valor vendido por afio y mes T
§ 1.257 mill. 5 1.340 mill.
§ 673 mill [
S 2018 2019

Figura 14.



Conclusiones

Este trabajo nos mostré como el procesamiento adecuando de datos con
PowerQuery junto con la modelacion de PowerBI nos permiten tener un resultado
cuantitativo lo cual facilitara la toma de decisiones respaldada con evidencia solida. Para
este caso de estudio de la empresa ATLAS la informacion del Dataset nos permitié
visualizar las dinamicas claves de la comercializacién de inmuebles y entender el

comportamiento real de los inventarios del sector inmobiliario.
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