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Resumen 

    Como resultado a la elección de las prácticas profesionales para la culminación de la carrera 

de negocios internacionales, se da lugar al siguiente documento en donde se expone información 

de la constructora Cusezar, estructura y características del área de inteligencia del negocio, desde 

la cual se planteó el plan de mejora, exponiendo sus características, limitaciones, alcances y 

objetivos dentro de la empresa, a través de la herramienta Power BI, 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 área con la colaboración de la practicante y las conclusiones haciendo referencia a la mejora 

de la compañía.  

 

      Palabras clave: Power BI, Factores de ventas, Análisis, Ventas, Inteligencia del negocio. 
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Introducción 

      En la constructora Cusezar, el área de inteligencia del negocio es el área administrativa y 

operativa encargada de aprovechar la información cuantitativa y cualitativa disponible en cuanto 

a todo el proceso que implica la compra de un inmueble por parte del cliente, con el propósito de 

presentar y ofrecer recomendaciones para que la compañía tome mejores decisiones, es en esta 

área en donde se realiza la práctica como requisito para el grado de negociador internacional.  

      El área 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 más frecuentes son los tableros creados en 

Power BI para el análisis 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 tenían una herramienta visual clara para 

todos los miembros de la compañía 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 BI para 

su mejor visualización y manejo.  
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1. LA EMPRESA 

    1.1 Aspectos generales. 

    1.1.1 Misión: 

    Somos una empresa multinacional con más de 50 años en el mercado, dedicada al desarrollo 

de proyectos inmobiliarios y obras de infraestructura, que crea valor a nuestros clientes, 

colaboradores y accionistas con pasión 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) 

 

     Visión: 

     Permaneceremos, en niveles de venta y utilidad operacional, entre las primeras cinco (5) 

compañías que desarrollan proyectos inmobiliarios a nivel nacional, con crecimientos anuales en 

ventas superiores a la inflación. 

     Identificaremos nuevas líneas de negocio que garanticen el desarrollo de nuevos proyectos. 

Seremos reconocidos como una compañía seria y cumplida que alcanza los más altos estándares 

de calidad y genera la más alta valorización a sus clientes. 

      Contaremos con una cultura organizacional sólida y unificada, centrada en el desarrollo 

personal y profesional de nuestros colaboradores, para soportar el crecimiento de la 

organización. (Cusezar, 2023, parr. 7) 

 

     Valores:  

     Responsabilidad, integridad, innovación, compromiso con nuestros clientes, pasión, espíritu 

de equipo. (Cusezar, 2023) 
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     1.1.2 Ubicación Geográfica. 

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

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

     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 práctica. 

       Área de Inteligencia del negocio:  

      “La inteligencia de negocios combina el análisis del negocio y del mercado, la minería y 

visualización de datos y herramientas e infraestructura de datos para ayudar a la compañía a 

tomar decisiones basadas en datos. Permite tener una visión integral de los datos de la compañía, 

de forma que se puedan utilizar para adaptarnos rápidamente a los cambios del mercado y/o la 

industria." (Cusezar, 2022) 
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      1.1.5 Análisis DOFA 

 

      Fuente: Elaboración propia, 2023 
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2. PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS PRÁCTICAS 

PROFESIONALES. 

     2.1 Planteamiento central. 

     Teniendo en consideración la necesidad por parte de la compañía por mejorar la presentación 

de informes, la visualización del desempeño mediante gráficas y la automatización e 

implementación de herramientas innovadoras, se hará uso de la plataforma Power BI 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 

compañía en cuanto a los factores de inventario de unidades, desistimientos de compra y 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 compañía, en donde los 

informes son difíciles 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, podrán observar los resultados de la gestión del proyecto en diferentes 

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

➔ Así mismo dar una visión rápida del panorama de las ventas en la compañía, frente a la 

necesidad de consulta de diferentes factores por parte de todas las áreas. 
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      Ahora frente a los alcances, se evidencia:  

➔ Actualmente, las áreas de la gerencia comercial tienen acceso a la información y al uso 

del tablero piloto, una vez sea aprobado, se dará alcance a todas las áreas de la compañía.  

➔ 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 según estas tendencias. 

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

cliente o externos, ya que esta información es de tipo confidencial. 

 

      En la implementación se evidencian las siguientes limitantes: 

➔ La actualización mensual del tablero no se puede dar por finalizada en el día de cierre de 

las ventas, ya que requiere varias fuentes de información, las cuales son finalizadas o 

enviadas en diferentes etapas.  

➔ La estructura de algunas bases de datos no facilita la conexión directa con Power BI, por 

lo cual la organización y obtención de la información, da cabida a errores que pueden 

afectar la información visual.    

➔  El surgimiento de nuevas necesidades durante el uso del tablero por parte de las 

coordinaciones implica el constante cambio visual de las distintas páginas, quedando 

expuesto a errores manuales o eliminación de elementos visuales de importancia. 

➔ Algunos miembros de la compañía aún desconocen o no utilizan la herramienta. 

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

y confidencialidad.  
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     2.3 Objetivo general. 

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

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

     2.3.1 Objetivos específicos.  

➔ Recopilar información de las áreas estratégicas que permita alimentar el proceso de 

desarrollo del tablero de Power BI.  

➔ Analizar la información de la gerencia comercial correspondiente a la ejecución de las 

ventas de la compañía. 

➔ Brindar una mayor accesibilidad y disponibilidad a la información de ventas para todos 

los miembros de Cusezar. 

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

proceso mediante resultados gráficos interactivos.  

 

3.  CONTENIDO PLAN DE MEJORA  

     3.1 Propuesta de mejora. 

     El área 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 asesoría a las áreas estratégicas de la compañía." 

(Cusezar, 2023). Al realizar un primer acercamiento a los datos disponibles, surge la inquietud 

de cómo mejorar el acceso a los datos de los factores involucrados en las ventas, de tal forma que 

los colaboradores visualicen información confiable, a través de una herramienta de inteligencia 

empresarial, ya que la información se encontraba en diferentes tableros creados en Excel o 
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algunos factores tenían inexistencia de estos o bases estructuradas incorrectamente. Por lo cual se 

propone el uso de Power BI para correlacionar diferentes orígenes de datos y de esta forma 

generar información más coherente, atractiva e interactiva. A partir de lo anterior, se desarrolló 

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

1. Etapa inicial de recopilación de información: Incluye la definición 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. Etapa operativa: Se realiza la depuración de los datos agrupados en la base de Excel, para 

proseguir a generar una estructura visual para el tablero de la herramienta Power BI, 

iniciando por el menú principal que contiene indicadores de importancia y el acceso a las 

páginas del tablero (Anexo 2), seguidamente situando cada dato en la gráfica y página 

adecuada según el tipo de información (Anexo 3 y 4), para finalmente añadir el 

respectivo manejo de fórmulas o medidas del lenguaje DAX según la necesidad, ya que 

este “abarca funciones, operadores y valores para realizar cálculos 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 análisis: Se procede con la revisión de los resultados de la elaboración de los 

tableros con el fin de determinar la correlación de la información mensual de las ventas 

netas, brutas, desistimientos, estadísticas iniciales de mes, presupuesto de ventas, 

inventario, reformas, entre otros, teniendo en cuenta que la información debe filtrar por 

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

➔ El tablero de Power BI se alinea con la misión de la compañía, ya que este crea valor a 

los colaboradores y accionistas, así mismo se consolida como una herramienta de apoyo a 

la innovación que desea Cusezar. 

➔ A través del tablero fue posible resumir y presentar toda la información de forma clara, 

precisa y oportuna referente a todos los factores que inciden en el proceso de ventas. 

➔ Se recopiló información desde múltiples bases de datos y se sistematizó de forma tal, que 

fue posible realizar el tablero para el análisis de información. 

➔ Se brindó el apoyo a todas las áreas de la compañía dando a conocer la información 

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 información 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 formulación de planes de trabajo a las salas de venta a partir de los 

patrones encontrados y socializados por parte de sus líderes para las ciudades de Bogotá, 

Cali y sus respectivas zonas. 

➔ Dentro de las materias ofrecidas por la Universidad Santo Tomás, resaltando las cátedras 

de opción de grado, se hizo énfasis en la importancia de implementar nuevas tecnologías, 

inteligencia artificial, la mejora de informes y la presentación de información para la 

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

     4.1 Programación 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 electrónico, revisiones de información recibida, apoyo en envío 

de bases de datos, realizar el seguimiento al proceso de satisfacción del servicio al cliente, 

manejo de Power BI y actualización de informes realizados en la herramienta, entre otras. 

 

 

 

 

 

 

 

https://cusezar.com/quienes-somos/
https://learn.microsoft.com/es-es/dax/dax-overview
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     4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes 

 

   Fuente: Elaboración propia, 2023 
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5. ANEXOS 

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

      Anexo 1:  

 

Fuente: Elaboración propia, 2023
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      Anexo 2: 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 
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      Anexo 3: 

 

  Fuente: Elaboración propia, 2023 
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      Anexo 4:  

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 
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      Anexo 5: 

 

 Fuente: Elaboración propia, 2023 
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      Anexo 6: 

 

 Fuente: Elaboración propia, 2023 


