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Resumen

Como resultado a la eleccidon de las préacticas profesionales para la culminacién de la carrera
de negocios internacionales, se da lugar al siguiente documento en donde se expone informacién
de la constructora Cusezar, estructura y caracteristicas del area de inteligencia del negocio, desde
la cual se plante6 el plan de mejora, exponiendo sus caracteristicas, limitaciones, alcances y
objetivos dentro de la empresa, a través de la herramienta Power Bl, que ofrece un resumen de
varios factores relacionados al proceso de venta en la constructora. Finalmente se informa acerca
de las funciones asignadas por parte de la empresa Cusezar, los respectivos objetivos logrados en
el area con la colaboracién de la practicante y las conclusiones haciendo referencia a la mejora

de la compafiia.
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Introduccion

En la constructora Cusezar, el area de inteligencia del negocio es el area administrativa y
operativa encargada de aprovechar la informacion cuantitativa y cualitativa disponible en cuanto
a todo el proceso que implica la compra de un inmueble por parte del cliente, con el propoésito de
presentar y ofrecer recomendaciones para que la compafiia tome mejores decisiones, es en esta
area en donde se realiza la practica como requisito para el grado de negociador internacional.

El area brinda apoyo a todos los niveles de Cusezar, con el fin de definir objetivos
comerciales, analizar las tendencias anuales, optimizar los leads o clientes registrados, aumentar
las ganancias, reconocer la competencia por ciudad y zona e identificar mejor las oportunidades
de clientes potenciales. Para ello, las herramientas mas frecuentes son los tableros creados en
Power Bl para el anélisis de datos, por lo cual para el plan de mejora se determinaron que
factores como las ventas brutas, las ventas netas, los desistimientos y sus motivos por proyecto,
al ser de importancia para la continuidad del negocio, no tenian una herramienta visual clara para
todos los miembros de la compafiia desde bases de datos en Excel y otros elementos dispersos,
por lo cual se implementa un tablero en el programa de inteligencia de negocios Power Bl para

su mejor visualizacion y manejo.
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1. LA EMPRESA

1.1 Aspectos generales.

1.1.1 Mision:
Somos una empresa multinacional con més de 50 afios en el mercado, dedicada al desarrollo

de proyectos inmobiliarios y obras de infraestructura, que crea valor a nuestros clientes,
colaboradores y accionistas con pasion y excelencia. Nos distinguimos por ser visionarios,
innovadores y comprometidos con la calidad del producto; cimentado en principios éticos y

morales, apoyados en nuestro valioso talento humano. (Cusezar, 2023, parr. 5)

Vision:

Permaneceremos, en niveles de venta y utilidad operacional, entre las primeras cinco (5)
compafiias que desarrollan proyectos inmobiliarios a nivel nacional, con crecimientos anuales en
ventas superiores a la inflacion.

Identificaremos nuevas lineas de negocio que garanticen el desarrollo de nuevos proyectos.
Seremos reconocidos como una compafiia seria y cumplida que alcanza los mas altos estandares
de calidad y genera la més alta valorizacion a sus clientes.

Contaremos con una cultura organizacional sélida y unificada, centrada en el desarrollo
personal y profesional de nuestros colaboradores, para soportar el crecimiento de la

organizacion. (Cusezar, 2023, parr. 7)

Valores:
Responsabilidad, integridad, innovacion, compromiso con nuestros clientes, pasion, espiritu

de equipo. (Cusezar, 2023)



1.1.2 Ubicacion Geografica.

Con presencia en Colombia y Panama4, con sede principal y administrativa en la TORRE

CUSEZAR: Avenida, Calle 116 #7-5 pisos 15y 16, Bogota

1.1.3 Estructura Organizativa.

Figura 1: Gerencia comercial y de mercadeo

Fuente: Cusezar, 2022

1.1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la practica.

Area de Inteligencia del negocio:

“La inteligencia de negocios combina el analisis del negocio y del mercado, la mineria y
visualizacion de datos y herramientas e infraestructura de datos para ayudar a la compafiia a
tomar decisiones basadas en datos. Permite tener una vision integral de los datos de la compafiia,
de forma que se puedan utilizar para adaptarnos rapidamente a los cambios del mercado y/o la

industria.” (Cusezar, 2022)



1.1.5 Analisis DOFA

Reconocida como una de las marcas mas
valiosas de servicios del pais en el 2022.
Cambio de gerencia general a una vision mds
joven.

Conocimiento de los requerimientos actuales
del cliente inmobiliario.

La empresa se encuentra comprometida con
la responsabilidad social y ambiental.

“Los principios son nuestros cimientos”
“Edificamos relaciones solidas con nuestros
clientes”.

“Construimos soluciones innovadoras que
generan bienestar”.

Compromiso del talento humano.

Facilidad y capacidad adquisitiva para
incursionar en nuevos mercados.

Respaldo financiero de la compafiia para la
confiabilidad del producto.

Generacion de informacion clara, oportuna y
confiable durante la planeacién y ejecucion
de los proyectos.

Comunicacion eficiente y clara de los
proyectos.

Programas de capacitacién para el personal.

Fortalezas

Debilidades

Falta de automatizacion de informes.
Bases de datos sin actualizar, depurar o
normalizar.

Visualizacién y recopilacion de
informacion limitada en Excel.

Retrasos en las entregas de obra.
Efectividad en la respuesta a las
solicitudes de los clientes.

Entregas fuera del tiempo prometido.
Falta de control al cumplimiento de
proveedores.

Sin control de informacidn, sin jerarquia
de datos,

Falta de definicién y cumplimiento de los
procedimientos, controles, y politicas
establecidas por la organizacion.
Comunicacién interna débil.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Automatizacién de archivos y tableros de
Excel, para su mejor entendimiento.
Fortalecimiento de los estudios de mercado.
Mejora de las estructuras de las bases de
datos.

Escalar en el ranking de venta constructor.
Embellecimiento de la ciudad con los
disefios de los nuevos proyectos.

Imagen publicitaria de Cusezar mds fuerte
en el mercado.

Capacidad para el reclutamiento y atraccion
de personal calificado.

Disefio innovador de los productos y sus
exteriores.

Consolidacién de la marca en el mercado.
Fortalecimiento de la relacion estratégica
con Davivienda y otros bancos.
Aprovechamiento para explorar nuevos
canales especializados de presentacion y
ventas web.

Ubicarse entre las mejores 5 constructoras
de la ciudad a incursionar.

Oportunidades

Amenazas

Aumento de las ventas y nimero de
proyectos en constructoras pequefias.

Tasas de interés en aumento para la
adquisicion de vivienda.

Reduccién de subsidios de gobierno para la
compra de vivienda.

Agotamiento de terrenos para la
construccion.

Incertidumbre a la compra de inmuebles por
cambios de gobierno y leyes.

Falta de apoyo a la construccion a nivel
nacional.

Lenta recuperacion de la economia.
Escasez de mano de obra.

Alza de los materiales para la construccion.
Cambios permanentes en las normas de tipo
tributario, comercial y técnico.
Dependencia en pocos proveedores.

Copia de disefios y acabados por parte de los
competidores.

Voz a voz de los clientes insatisfechos.



2. PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS PRACTICAS
PROFESIONALES.

2.1 Planteamiento central.

Teniendo en consideracion la necesidad por parte de la compafiia por mejorar la presentacion
de informes, la visualizacion del desempefio mediante gréficas y la automatizacion e
implementacién de herramientas innovadoras, se hara uso de la plataforma Power Bl para unir
diferentes bases de datos y presentar variedad de tableros para analizar temas directamente
relacionados, facilitando la toma de decisiones teniendo de base indicadores principales para la
compafiia en cuanto a los factores de inventario de unidades, desistimientos de compray sus
etapas, cambios de inmuebles, ventas brutas, netas y el cumplimiento de las ventas

presupuestadas.

2.1 Importancia, limitaciones y alcances.

La importancia del plan se basa en la debilidad que presenta la compafiia, en donde los
informes son dificiles de comprender para los colaboradores de todos los niveles de Cusezar al
no estar automatizados.

- Con la herramienta, los asesores de venta, personas que tienen contacto directo con el

cliente y cuentan con poco tiempo y conocimiento disponible para el entendimiento de
datos, podran observar los resultados de la gestion del proyecto en diferentes

temporalidades y asi formular propuestas de mejoramiento para aumentar las ventas.

- Asi mismo dar una visién rapida del panorama de las ventas en la compafiia, frente a la

necesidad de consulta de diferentes factores por parte de todas las areas.



Ahora frente a los alcances, se evidencia:

->

Actualmente, las areas de la gerencia comercial tienen acceso a la informacion y al uso
del tablero piloto, una vez sea aprobado, se dara alcance a todas las areas de la compafiia.
Los gerentes, coordinadores o jefes pueden identificar patrones en los diferentes factores
involucrados en el tablero, que les permiten evidenciar el aumento o descenso de las
ventas y reformular metas segun estas tendencias.

El tablero es de uso exclusivo para colaboradores de Cusezar, su alcance no incluye al

cliente o0 externos, ya que esta informacion es de tipo confidencial.

En la implementacion se evidencian las siguientes limitantes:

-

La actualizacion mensual del tablero no se puede dar por finalizada en el dia de cierre de
las ventas, ya que requiere varias fuentes de informacion, las cuales son finalizadas o
enviadas en diferentes etapas.

La estructura de algunas bases de datos no facilita la conexion directa con Power Bl, por
lo cual la organizacion y obtencion de la informacion, da cabida a errores que pueden

afectar la informacion visual.

El surgimiento de nuevas necesidades durante el uso del tablero por parte de las
coordinaciones implica el constante cambio visual de las distintas paginas, quedando
expuesto a errores manuales o eliminacion de elementos visuales de importancia.
Algunos miembros de la compafiia atin desconocen o no utilizan la herramienta.

La informacidn presentada en el tablero debe ser manejada bajo principios de sensibilidad

y confidencialidad.



2.3 Objetivo general.

Sintetizar la informacion de forma clara, precisa y oportuna a través de la herramienta Power

Bl para todos los factores que inciden en los datos finales de ventas en la constructora Cusezar.

2.3.1 Objetivos especificos.

- Recopilar informacion de las areas estratégicas que permita alimentar el proceso de
desarrollo del tablero de Power BI.

- Analizar la informacién de la gerencia comercial correspondiente a la ejecucion de las
ventas de la compafiia.

- Brindar una mayor accesibilidad y disponibilidad a la informacién de ventas para todos
los miembros de Cusezar.

- Facilitar la toma de decisiones oportunas de las coordinaciones involucradas en cada

proceso mediante resultados graficos interactivos.

3. CONTENIDO PLAN DE MEJORA

3.1 Propuesta de mejora.

El area de inteligencia de negocios, bajo la gerencia comercial tiene como objetivo
"Recolectar y transformar los datos en conocimiento confiable y oportuno para la toma de
decisiones de forma anticipada, brindando asesoria a las areas estratégicas de la compafiia.”
(Cusezar, 2023). Al realizar un primer acercamiento a los datos disponibles, surge la inquietud
de cédmo mejorar el acceso a los datos de los factores involucrados en las ventas, de tal forma que
los colaboradores visualicen informacion confiable, a través de una herramienta de inteligencia

empresarial, ya que la informacidn se encontraba en diferentes tableros creados en Excel o
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algunos factores tenian inexistencia de estos o bases estructuradas incorrectamente. Por lo cual se
propone el uso de Power Bl para correlacionar diferentes origenes de datos y de esta forma
generar informacién mas coherente, atractiva e interactiva. A partir de lo anterior, se desarrolld

el plan de mejora en una serie de etapas que son:

1. Etapa inicial de recopilacion de informacién: Incluye la definicién del contenido de la
base de datos procedente de Salesforce (CRM), Sinco (ERP), bases SQL y otras bases de
Excel, que posteriormente se clasifican y se estructuran de tal forma que sean ajustadas al
lenguaje de Power BI (Anexo 1).

2. FEtapa operativa: Se realiza la depuracion de los datos agrupados en la base de Excel, para
proseguir a generar una estructura visual para el tablero de la herramienta Power Bl,
iniciando por el menu principal que contiene indicadores de importancia y el acceso a las
paginas del tablero (Anexo 2), seguidamente situando cada dato en la grafica y pagina
adecuada segun el tipo de informacion (Anexo 3y 4), para finalmente afiadir el
respectivo manejo de férmulas o medidas del lenguaje DAX segun la necesidad, ya que
este “abarca funciones, operadores y valores para realizar calculos avanzados y consultas
en los datos de las tablas” (Microsoft, 2022), todo debidamente separado en unidades y
miles de millones por factor (Anexo 5).

3. Etapa de andlisis: Se procede con la revision de los resultados de la elaboracion de los
tableros con el fin de determinar la correlacion de la informacion mensual de las ventas
netas, brutas, desistimientos, estadisticas iniciales de mes, presupuesto de ventas,
inventario, reformas, entre otros, teniendo en cuenta que la informacion debe filtrar por

ciudad, tipo de vivienda, zona, macroproyecto y temporalidad sea mes o afio (Anexo 6).
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3.2 Conclusiones

->

El tablero de Power Bl se alinea con la mision de la compafiia, ya que este crea valor a
los colaboradores y accionistas, asi mismo se consolida como una herramienta de apoyo a
la innovacién que desea Cusezar.

A traves del tablero fue posible resumir y presentar toda la informacion de forma clara,
precisa y oportuna referente a todos los factores que inciden en el proceso de ventas.

Se recopild informacion desde maultiples bases de datos y se sistematizé de forma tal, que
fue posible realizar el tablero para el analisis de informacion.

Se brindd el apoyo a todas las areas de la compariia dando a conocer la informacion
relacionada a las ventas y de los factores que inciden en estas, a partir de los insumos
brindados desde la gerencia comercial y de mercadeo de Cusezar.

Gracias a la herramienta Power Bi, la informacién ha podido ser transmitida en los
diferentes comités comerciales, en donde se han logrado identificar tendencias sobre el
comportamiento de las ventas.

Se ha facilitado la formulacion de planes de trabajo a las salas de venta a partir de los
patrones encontrados y socializados por parte de sus lideres para las ciudades de Bogota,
Cali y sus respectivas zonas.

Dentro de las materias ofrecidas por la Universidad Santo Tomas, resaltando las catedras
de opcidn de grado, se hizo énfasis en la importancia de implementar nuevas tecnologias,
inteligencia artificial, la mejora de informes y la presentacién de informacién para la

buena administracion y crecimiento de las empresas.
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4. SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL

4.1 Programacion de actividades realizadas

Durante la permanencia como practicante en Cusezar, las funciones a realizar fueron
asignadas por la coordinadora de Inteligencia de Negocios, entre algunas de estas funciones se
encuentran solicitudes por correo electronico, revisiones de informacion recibida, apoyo en envio
de bases de datos, realizar el seguimiento al proceso de satisfaccidn del servicio al cliente,

manejo de Power Bl y actualizacion de informes realizados en la herramienta, entre otras.


https://cusezar.com/quienes-somos/
https://learn.microsoft.com/es-es/dax/dax-overview

Ciclos de Trabajo

Ciclo 1: Jul 27 - Sep 10

1. Actualizacion de informes mensuales Power BI de
ventas por zona, analisis de inventarios, tréfico
total gestion y troncal telefonica.

2. Bases de satisfaccion de servicio.

3. Levantamientos indicadores de calidad drea.

4. Mapeo de lanzamientos de la competencia Agosto

5. Estudio de mercado en zona norte de Bogota

6. Estudio de mercado zona en Medellin

Ciclo 2: Sep 10 - Oct 29

1.Planeacion y organizacion de los eventos diarios
del "mes del conocimiento".

2.Estudio de mercado zona de Cali.

3. Actualizacion de informes mensuales Power BIL.

4.Migracion a Power BI de anilisis de ventas.

5.Creacion tablero Power BI de matriz de
indicadores Cusezar.

6.Mapeo de lanzamientos de la competencia Sep. y
Oct.

Ciclo 3: Oct 29 - Dic 10

1.Levantamiento del Ranking Constructor 2022.

2. Actualizacién de informes mensuales Power BI.

3.Bases de satisfaccion de servicio.

4.Creacion tablero Power BI de analisis de pérdida de
oportunidades.

5.Creacién de boletin mensual resumen de ventas.

6.Mapeo de lanzamientos Nov. y Dic.

Ciclo 4: Dic 10 - Ene 27

1.Levantamiento de informe resumen del 2022.

2.Creacion tablero Power BI de indicadores PPTO.

3. Actualizacion de informes mensuales de analisis de
ventas, ventas por zona, analisis de inventarios,
trdfico total gestion y troncal telefonica.

4.Bases de satisfaccion de servicio.

5.Levantamiento informacién de proyectos activos.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes

Objetivos

1. Andlisis al seguimiento de la informacién.

2. Medir el rendimiento del servicio al cliente.

3. Medir el rendimiento del area.

4. Identificar la competencia de los proyectos
Cusezar para su andlisis.

5./ 6. Identificar oportunidades de
construccion en una zona segin el mercado.

1. Brindar informacion a la compaiifa de las
tendencias del mercado para el 2023.

2. Identificar oportunidades de construccioén
en una zona segun el mercado

3. Andlisis al seguimiento de la informacion.

4. Sintetizar visualmente los factores de
ventas para facilitar su andlisis.

5.Facilitar la visualizacion de los indicadores
de la matriz corporativa.

6. Identificar la competencia de los proyectos
Cusezar para su analisis.

1. Identificar el posicionamiento de la
constructora frente a la competencia.
2. Andlisis al seguimiento de la informacidn.

3. Medir el rendimiento del servicio al cliente.

4. Sintetizar visualmente los factores de
pérdida de clientes en la venta.

5.Brindar informacion de importancia y
contextualizacion del mes para todos los
miembros de Cusezar.

1. Brindar informacion de importancia y
contextualizacion resumen del 2022 para
todos los miembros de Cusezar.

2. Sintetizar visualmente el presupuesto a
vender para el 2023.

3. Andlisis al seguimiento de la informacidn.

4. Medir el rendimiento del servicio al cliente.

5.Brindar una nueva forma de medir los
proyectos que se encuentran activos segun
diversos factores.
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5. ANEXOS

14

Los siguientes anexos contienen informacion de tipo sensible, por lo cual no poseen los datos reales.

Anexo 1:

Archivo Inicio

@ Nombre

Estructura

w X
E Macro proyecto Iz‘
MUSEQ PARQUE CEN

BS  REVERDECER

ALTOVERDE

EDIFICIO FORET
MIRADOR DEL OESTE
MUSED PARQUE CEN
REVERDECER
ALTOVERDE

EDIFICIO FORET
GRAN RESERVA DE V¥
REVERDECER

GRAN RESERVA DE OF
MIRADOR DEL OESTE
MUSED PARQUE CEN
GRAN RESERVA DE 5Y
ALTOVERDE

EDIFICIO FORET
EDIFICIO SEGAL
GRAN RESERVA DE V¢
MIRADOR DEL OESTE
MUSEQ PARQUE CEN
RFWERDFCFR

£

Ayuda

Herramientas de tablas

Herramientas de columnas

ESTADO PROYECTO $% Farmato

5% >4
Formato
FACTOR [~] afio [~] mEes [~] Afio MES
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 abr 2021 abr
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 abr 2021 abr
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 may 2021 may
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 may 2021 may
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 may 2021 may
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 may 2021 may
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 may 2021 may
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jun 2021jun
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jun 2021jun
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jun 2021jun
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jun 2021jun
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jul 2021 jul
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jul 2021 jul
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jul 2021 jul
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 jul 2021 jul
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 ago 2021 ago
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 ago 2021 ago
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 ago 2021 ago
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 ago 2021 ago
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 ago 2021 ago
VENTAS NETAS UNIDADES 2021 ago 2021 ago
WERTAS KNFTAS | IMINDARES M3 acn I acn

Tabla: CONSOLIDADO (5.389 filas) Columna: ESTADO PROYECTO (2 valores distintos)

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Z Resumen

[~]/vaior [~] cubap [=]  zoma

e = T~ T~ T~ T~ B~ R~ R~ S~ R~ R~ T~ R = R~ R = R R

Propiedades

BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
CALI

BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
CALI

BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
CALI

BOGOTA

RNENTE

CENTRO

L& CALERA

L& CALERA
CHICO

SANTA TERESITA
CENTRO

L& CALERA

L& CALERA
CHICO

SALITRE

L& CALERA
SALITRE

SANTA TERESITA
CENTRO
SALITRE

L& CALERA
CHICO
CHAPINERC
SALITRE

SANTA TERESITA
CENTRO

| & CAIFRA

Ordenar por

columna+

Ordenar

IMUSED PARQUE CE
REVERDECER
ALTOVERDE
EDIFICIO FORET
MIRADOR DEL OES
IMUSED PARQUE CE
REVERDECER
ALTOVERDE
EDIFICIO FORET
GRAN RESERVA DE
REVERDECER
GRAN RESERVA DE
MIRADOR DEL OES
IMUSED PARQUE CE
GRAN RESERVA DE
ALTOVERDE
EDIFICIO FORET
EDIFICIO SEGAL
GRAN RESERVA DE
MIRADOR DEL OES
IMUSED PARQUE CE
REWERMFCFR

-
L

Grupos de | Administrar
datos+ relaciones
Grupas Relaciones

N°MES [~ | FACTORFILTRO [~ ]

4
4
5
5
5
5
5
&
&
&
&
7
7
7
7
8
8
8
8
8
8
2

VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
VENTAS NETAS
WFNTAS NFTAS

HD

Nueva
columna

Cilculos o

Datos >

TIPO DE VIVIENDA lz‘
e ~ | P Buscar
No Vis
Na Vis B CONSOLIDADO
No Vis % Part. Ventas Brutas
No Vis ANO
Mo Vis ARO MES
Novis CIUDAD
No Vis =
MoV DESISTIMIENTOS ANO 2022

o Vis

- ESTADO PROYECTO
No Vis
No Vis ESTADO PROYECTO V2
No Vis FACTOR
No Vis FACTOR FILTRO
Mo Vis FACTOR UND - §
Moz Incidencia Dest Cusezar §
No Vis
MACRO GRAL

No Vis
No Vis Macro proyecto
No Vis MES
No Vis N* MES
No Vis N PROYECTOS ACTIVIOS PCR ...
Mo Vis PART DESTO EN VBRUTAS §
Mo \fie hd

) > Bl pART NESTA FNWRRIITAS N
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Anexo 2:

CUS=ZAR DESISTIMIENTOS

Anélisis de Ventas

*Actualizado a diciembre
Nivel de Satisfaccion PAC
1072.80 %

*Actualizado a febrero
Ppto de Ventas 2023 § (MM) Ppto de Ventas 2023 Q

P 0000% 10000%

*Actualizado a febrero

Efectividad Prospectos & Ventas

89.40 % 454145345713 % 500 %

% Cump. Acum Ppio Ventas $ % Cump. Acum Ppto Ventas Q

% Cump. Satisfaccion PAC % Cump. Prospecto a Venta

24% 806% _
0,0 % 100,0 % 0,0 % 100,0 %

o

0
9801%
0,00 % 100,00 %

840%

0% 100 %

{ VOLVER A INDICADORES DE VENTAS )
N\ /

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Anexo 3:

CUS=ZAR

Cumplimiento Presupuesto de Control

16

@ Pesos Unidades @ Pesos

$1.775.932.658 7152 $318.174.029

Cumplimiento PRTO $ (MM)
Ao @2023
81. 74% 1%
P i &P e o Ry _\@"J E=y o o
Mes
Cumplimienta PPTO § (MM) por Ciudad

Ciudad = Bogota @Cali

\ P
56 ol 403% e
p
T30% m\ /"'___"ﬂ’ B0E% 514%

Cinn acos 09% . a7as
IMEx 0% 9E man 334% 41%  47E%

el o i ra) el el S0 na s n
& T e o5 o o o S R
¥ o

&

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Unidades
1583
468 % 458%
o é'\'-

$1,775,933K
COLOMEBIA

$1,574,462K
BOGOTA

® &

e Pesos 571 g, Unidades 7579% Pesos
X 2, e}
$240.926.069 1199 $240.926.069
Cumplimiento PFTO Q
Ano @2023

757 %

Unidades
1199

Cumplimienta PPTO § (MM por Tipa de Vivienda

Tipo © Mo Vis @VIP @VIS

EER
1057 %

B2 %

“T00%

EEES B Cmaan | 0% g5y

B £4% 77 02% 2633
i i o o o R el &0 e e 4% "

o @ AP L \@f\" :}\u'*’ . rad L\a\:-‘
-y o o

$627,030K

$919,886K
NO VIS



Anexo 4:

Ciudad

CUS=ZAR

Desistimientos por Metive y A. Economica

*Matriz de Detalle: Injor:

Motivo detallado

Disminucion de Ingresos

Problemas Personales

Mejora de inmueble

Pérdida de empleo

Apto no cumple expectativas

Credito negado por Entidad Financiera
Mo quiere seguir con el negocio

enta de otro inmueble

Problemas de Salud
Aln Fndandzmiant~
Total

<

szt por Mame Fro

*Matriz de Detal

Tipo de Vivienda

Macro proyecto

IENTOS | % PART. UNIDADES | § DESISTIMIENTOS % PART. PESOS |

137

51

13,72%
21,85%
8,13%
10,27%
7.97%
8|25%
11,48%
1,44%
1,91%

s cens

100,00%

£ 44.493.107.862
$38.110.172.631
$22.188.714.322
£16.814.779.682
$ 15.147.673.979
$15.021.979.761
$12.578.381.700
$5.781.127.000
$ 5.024.934.600

£ A RS RS AT

$198.174.502.123

22,45%
19,23%
11,20%
543%
7.64%
7.58%
6,35%
2,92%
2,54%

100,00% ~

>

MACRO PROYECTO N° DESISTIMIENTOS | % PART. UNIDADES m % PART. P

= GRAN RESERVA DE VALDIVIA
Independiente
Juridica
Empleado
Pensionado
= GRAN RESERVA DE MALLORCA
Independiente
Empleado
Pensionado
Sin Informacion

Total

Fuente: Elaboracion propia, 2023

17
3
1

45

20

19
3
2

627

383%
271%
0,48%
0,48%
0,16%
7,18%
3,19%
3,03%
0,48%
0,32%
100,00%

$ 20.776.815.591
£ 21.300.766.430
$ 3.857.896.500
$3.620.152.661
$ 998.000.000

$ 25.266.450.000
£ 12.643.716.000
€ 10.065.854.000
$ 1.452.654.000
§ 575.100.000

$ 198.174.502.123

15,03%
10,75%
1,95%
1,53%
0,50%
12,75%
6,38%
5.08%
0,73%
0,29%

100,00%

>

Tipe Desistimiento

TOF 5 DESISTIMIENTOS POR MOTIVO

§ 100
g
@
=
]
[
. @
Cambio a Cambio apte  Incumplimi... Perdida Problemas
otro en mismo pago cuota Empleo / personales
Proyecto de proyecto imicial Inestabilidad
Cusezar Laboral
Motivo
TOF 5 DESISTIMIENTOS POR ACTIVIDAD ECONOMICA
400
i
I
z
=
E 00
]
[}
. a a
o =& B
@,e“ba d@?‘" 6‘6{\ S-,@P" éuo‘aap
A o ﬂ&?e ¥ o

s
Actividad Economica



Anexo 5:

CUS=ZAR

Desistimientos Generales

2020

$ 706.899 mill.

Acumulado

209

Acumulade Unds

£5.800 mill.

Ultime Mes de Cierre

10

Ultimo Mes de Ciarre

163,9 %

Var. § mes anterior

£ 106.440 mill.

. §151.994 mill. 184 %
e 0 % § 127.808 il § 132,999 mill 18.2% L oa-@eceeeon

$115.827 mill. R 1§ T T, R 8- o o o« 5HOG6 V2 MBS 04 303 milk

R * 87 % 82% 17.30%
59 % 140 %
5 52 mill. § %0 mill. $ 72 mill. $ 55 mill. $ 61 mill. 3 46 mill. $ 43 mill.
2022 enero 2022 febrero 2022 marzo 2022 abril 2022 mayo 2022 junio 2022 julio

Ciudad

Tipo de vivienda

Macro proyecto

2021

$ 99.763 mill.

Acurnulado

37

Agurnulzde Unds

$79.900 mill.

Ultimo Mes de Cierre

25

Ultimo Mes de Cierre

26,0 %

War. § mes anterior

§ Ventas Brutas @5 Desistimientos

Fuente: Elaboracion propia, 2023

2022

£ 176.440 mill.

Acumulado

384

Acurmulzde Unds

$8.560 mill.

Ultimo Mes de Cierre

25

Ultimo Mes de Ciere

47,0 %

War. § mes anterior

2023

$ 146.526 mill.

Acumulado

86

Acumulade Unds

$56.978 mill.

(ttime Mes de Cierre

53

(ttime Mes de Cierre

% Incidencia de Desistimientos en las Ventas Brutas

% Part. V.Brutas

134 %

Acumuladeo

103 %

Acurmulzdos Unds

122 %

Ultime Mes de Ciere

10,1 %

Uttimo Mes de Cierre

Porcentaje de Incidencia Desistimientos Cusezar § (0 Porcentaje de Incidencia Mercado §

Var. % vs MPAA

-76,9 %

Variacion 2023

-77.6%

ariacion 2023

329%

var 2023 mes y afo

60,6 %

var 2023 mes y afo

47,0 %
Var. § mes anterior VOLVER
24,00 %
. 2210% ' 22.10% 226%
5167561 mill. 21.20 % e e e
ey TR | ¢ 2066 mil |8 137054 il 1T1% 5 a2q 722 mil
= 47113.822 mill.
" 124% §TOTATE il
10,20 % 1840% . .
6.7 % 145 % 9 144 %
§ 78 mill. 5 66 mill. § 50 mill. 5 57 mill. § 42 mill_ § 55 mill 3 44 mill.
2022 agosto 2022 2022 octubre 2022 2022 diciembre 2023 enero 2023 febrero
septiembra noviembre

<



19

Anexo 6:

Ciudad
CUSEZAR

2019 2020 2021 2022 2019 2020 2021 2022 2019 2020 2021 2022
$SE2463 mill  § 741790 mill £ 832 599 mill LAY T ¢ 123,988 mill. £ 101264 mill. § 706899 mil.  $178.489 mil. $120.252 mill. $404267mil.  $527044mil.  SE3ZEAImil.  §1534227 mill. [ galel K
ra—— [ Arurmuldc Aramumdn F——r— ol Bessmudadln Arunuain Avvmulads Arumlado Arumulado PrT———
1221 539 3.454 5983 384 1227 1753 6611 4055
A Acumubade Unch Acumuladc Unch Avumuladc Undh Acumulads Undh Avumulade Unch Avumulads Undh Arumulds Unch Avunubads U
VAR ANUALS 226'% 348 % 22% -B4E% VAR ANUAL 3 132% 120% 21% -T69% VAR ANUAL £ 306% 388% 1B % 852 %
VAR ANUALQ 582% 793% 69 % -BTE% VAR ANUALQ 23% 517% 2% T1E% VAR. ANUAL Q E12% B26 % 6BT% -887%
£164.899 mil £54.539 mill £139.681 mill. $1E7.889 mill $8.822 mill £14.360 mill. $6.498 mill. $8.560 mill $12860 $57.745 mill, $54.792 mill. $66.279 mill. $58.306 mill.
Eirses Mues che Caer ilirras b Cior Ullirras M s o Kikirreo M. e Gerre (i M. e v o I i G (st b Cirre Ot s ek Cira s o s T v M el o e bias e Ciorre Citires Wi e Cioere
145 663 27 781 x E L 560 53 22 o3 344 510 g ]
Hime Pl sl Cinrrw Liltirme e i Cimrre Uit M. dee Civrre it s W che Ciure i e e S i el Cinrre e D Wit M d Ciorra s Mas ca Cinrrs ftirras Wk e Cimre Utz W cha Cioerae iltirrns s clo Cimrm Uilinras W s v Litors W i Chsers
VAR MES § 591% B35 % 53 % VAR MES § 260% ATO% 29% VAR MES £ 616% 722% 6T%
VAR MES Q S19% 82.0% 39% VAR MESQ 563 % 180% 606 % VAR MES @ 54% BEE% A35%
GRANCOS VENTAS ERUTAS YNETAS T P
entas Srutas § ‘entas Metas §
£ 106200 mill. . P £ 1734930 mill N
:"':’_5"5""' S10406ml § 54255 mil 5 967 820 it i 55,067 mil 8B el e
- B - 7 3 N 5 134582 mil -~ — 51
TEEDD il £ TREST il § 126024 md = ,{G:ua—.\ml.
s51.38 T 567153 par - § 2080 mill
e w4180 - — = T i 900062 miL "
- S 3 ER LS T—— § B2 6400 mil
:;:2::: o - 541721 md 4 TAMS mil
$ 33388 mil. § 0ES mal 53132 mil
£ 17,009 mil. 22901 mil
ane fab mar b may jun jul sgo we ot o dic . e mar abr may jun ul o mp ot o die
@213 ze20 @21 B0 @203

S2om9 20 @201 B2022 @202

Fuente: Elaboracion propia, 2023



