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Resumen

Este proyecto de investigacion es el planteamiento enfocado en la construccion de

indicadores clave de desempefio para empresas desarrolladoras de vivienda.

El objetivo de la presente investigacion es generar una propuesta de innovacién
construyendo un sistema de soporte a la toma de decisiones para cada uno de los
procesos que integran la cadena de valor de la Corporacion U, identificando y
presentando de una manera clara los indicadores clave y la relacion existente entre
ellos, que permita a los desarrolladores de vivienda tomar decisiones en menor tiempo

a bajo costo obteniendo mejores ingresos.

Esta investigacion se asienta en una metodologia mixta tanto explicativa como
descriptiva en el desarrollo de sus 3 fases, ldentificar los indicadores clave precisos
para el seguimiento de cada proceso, definir una plataforma estandar inteligente que
permita la elaboracion de indicadores a corto plazo, disefiar e implementar los

indicadores clave de desempefio.

Para lo cual se elabora un plan de trabajo detallado con actividades, entregables y

recursos necesarios para la elaboracion del proyecto.






Capitulo I: Introduccion
1.1 Antecedentes

Dentro del Sector Vivienda U, una empresa Mexicalense con mas de 37 afos de
operacion ha construido mas de 430 mil viviendas en 28 ciudades de la republica
mexicana, con la misién de ser el lider de productos y servicios para el desarrollo de
comunidades sustentables, capaz de satisfacer plenamente al cliente y generar valor

para los empleados, inversionistas y aliados (Urbi, 2016).

La corporacion esta integrada por 3 regiones, pacifico, norte y centro sur tal como se

muestra en la Figura 1.

Region Pacifico
1. Tijuana
2. Mexicali Region Norte
3. Ensenada e
4. Hermosillo 9. Cd.Juarez
5. Cd. Obregon 10. Chihuahua
6. Los Mochis @ 11. Gomez Palacio
7.  Culiacan 12. Monterrey
8. Mazatlan
12
(1]

®
Region Centro Sur ® [14) 4
13. San Luis Potosi 18. Toluca //?f}
14. Querétaro 19. Cd. De México / e
15. Guadalajara 20. Tecamac m (D/ ’/
16. Huehuetoca 21. Cancun ‘é
17. Cuautitlan Izcalli

Figura 1 Mapa de regiones (Corporacién U., 2017).

En busqueda de este obijetivo, la corporacion U se concentra principalmente en los

segmentos de vivienda de interés social, media y residencial.

La estrategia en general de los desarrolladores de vivienda en México, con la posible
excepcion de algunos promotores de vivienda cuentan con ofertas de valor
homogéneas que no contienen atributos que diferencien sus productos y servicios.

Mejorar las condiciones de habitabilidad, equipamiento urbano, espacios publicos,



elementos ambientales y ordenamiento de paisaje urbano para beneficio de la
poblacién que reside en los desarrollos como en los poligonos de atencidn prioritaria.
(Comision Nacional de Vivienda, 2015). En este contexto la corporacion U ha definido
como estrategia para alcanzar sus objetivos posicionandose con sus clientes a través
de una oferta de valor diferenciada que en esencia responda a la pregunta ¢por qué

debo de escoger una vivienda de U en lugar de una de otro competidor?

Partiendo del marco estratégico y considerando el contexto econdémico y sectorial
vigente del actual gobierno la empresa describe las iniciativas estratégicas, las metas
operativas, metas financieras, proyectos de mejora, los requerimientos de capital e
inversion en un plan establecido de negocio a 5 afios en la cual una rama primordial

son los indicadores clave de desempefio.

La compafia se ha definido mas que un desarrollador de vivienda un desarrollador de
comunidades comprendiendo que una vivienda es mucho mas que ladrillos y muebles

si no de comunidades y entornos.

En su plan de operacion, fondeo y presupuesto la empresa ha cuantificado sus metas y
compromisos a corto plazo de manera objetiva con la finalidad de maximizar valor a la
empresa, los indicadores clave desempefio a nivel corporativo son la base para
sustentar los resultados de los equipos, las regiones, las plazas y finalmente la

empresa tal como se muestra en la figura 2.



Mision = Metas operativas
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Figura 2 Componentes de la planeacion estratégica de la empresa (Corporacién U., 2017).

La corporacion U cuenta con un proceso operativo para la comercializacion de
viviendas, el cual se encuentra constituido por 5 procesos fundamentales: planeacion,

produccién, venta, firma y entrega de la vivienda tal como se define en la figura 3.

2.
1. Plan de Administracion 4.Firmay

Negocio (PDN) dela Cobro 5. Entrega

construccion

Figura 3 Cadena de valor de la corporacion U (Elaboracion propia).

Estos procesos se describen a continuacion y son los cuales la corporacion establece
metas operativas y financieras que son imprescindibles para evaluar el desempefio de
una organizacion, pero sobre todo son la base para presupuestar recursos financieros,

humanos y organizacionales que por definicion son escasos.



e Planeaciéon — Plan de negocio
Se establece un plan de negocio anual en el cual se detalla los requerimientos
necesarios de capacidad instalada e inversion, dicho plan contiene todos los
presupuestos, ingresos, costo, utilidad y margen, entre otros.

e Produccion (Administraciéon de la construccion)
El proceso de produccién consiste en la ejecucion de las obras de construccion de los
desarrollos habitacionales, conforme a los proyectos de inversién establecidos en los
planes de desarrollo autorizados, es decir el plan de negocio.

e Ventas
Este proceso consta de la generacion de clientes necesarios para los desarrollos con
independencia de las distintas fuentes de financiamiento INFONAVIT, FOVISSSTE,
bancos y SOFOLES.

e Firma
En este proceso se perfecciona la compra venta a través de una escritura publica bajo
la observacion de las autoridades correspondientes ejecutandose la enajenacion del
bien a favor del comprador mediante un pago.

e Entregade vivienda
Posteriormente a haber firmado escrituras la empresa cuenta con un plazo no mayor a
15 dias para hacer la entrega de la vivienda al cliente con las condiciones de calidad y

servicios establecidos en el contrato de compra venta.

1.2 Justificacion

La presente investigacion pretende ofrecer un sistema de indicadores clave de
desempeiio para la toma de decisiones de los diferente procesos disponibles, en la
cadena de valor de una empresa desarrolladora de vivienda. Para este estudio se
consideraran varios software disponibles, los cuales se consideran mas eficientes que
el sistema tradicional actual utilizado por la compafia.

Los desarrolladores de vivienda al adoptar sistemas de indicadores en la construccion,

venta, firma y entrega de vivienda pueden llegar a obtener un incremento sustancial en



velocidad de ingresos, realizando una toma de decisiones mas agil rapida en tiempo
real, incrementando la fuerza de ventas o la velocidad de edificacion, facilita la
planeacion del proceso al utilizar la misma plataforma de indicadores, requiere un
namero reducido de operadores ayuda a la administracion de obra.

Al implementar un sistema de indicadores especializado para todo tipo de proyectos
residenciales en tiempo real, ofrece humerosas ventajas para el constructor, para las
areas comerciales y de formalizacion, asi como para el usuario final. Por lo que, al
desarrollar un sistema de indicadores mas eficientes, las constructoras de vivienda
requieren tener menos controles, se avanza a mayor velocidad acortando los tiempos
de individualizacién y de financiamiento, con lo anterior, se pueden construir mas
viviendas por afio reduciendo los costos administrativos e indirectos, todo esto se

resume en mayores ventas y mayores utilidades

1.3 Planteamiento del problema

En la actualidad se cuenta con diferentes indicadores independientes en distintas
plataformas dentro de la cadena de valor de la empresa. Este detalle causa que se
pierda tiempo en la aplicacion de cada uno de los instrumentos. En algunos casos, se
repiten indicadores, lo cual hace tediosa la aplicacibn de los mismos. Dichos
indicadores corresponden a diferentes areas como son la de plan de negocio,
produccion, venta, firma-cobro y entrega de vivienda, esta situacion repercute en la
rapidez y efectividad en la toma de decisiones, limitando la capacidad de reaccion a

corto plazo.

El sector de vivienda cuenta con pilares institucionales, los cuales muestran el rumbo
en el registro unico de vivienda (RUV) en México. Este analiza la participacion de los
desarrolladores de vivienda y su comportamiento en el pais ejemplificando la clase de
vivienda, tamafo, tipo, porcentaje de avance de obra, mes de registro, niumero de
viviendas y en donde se edificara, esta informacién es valiosa para los desarrolladores
como para los compradores que pueden consultar la oferta existente y realizar analisis

orientados para adquirir, invertir o edificar vivienda esta informacion da pauta para



realizar una mejor toma de decisiones para todos los interesados en la industria. como

se muestra en las figuras 4 y 5 respectivamente.

&1
REGISTRO DE VIVIENDA ® 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
NL 17 mil
Enero Febrero Marzo Abril  Mayo  Junio Julic
12729 16794 16673 12489 14188 15589 27.403
HORIZONTAL  VERTICAL 1 1 58 6 5 Dosomas  Una recdmara
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Figura 4 Cifras sobre registro de vivienda en el pais hasta julio del 2019 (Ruv.,2019).
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Figura 5 Cifras sobre las viviendas de tipo econémica, popular 128, popular 158 y popular 200
(Ruv,2019).



Para situarnos en el sector debemos sefialar a INFONAVIT como uno de los principales
proveedores de hipotecas del pais. Este organismo, en conjunto con el IMSS, cuentan
con el mayor numero de derechohabientes cautivos en México, es decir clientes
potenciales con posibilidad de adquirir por derecho una vivienda. Este organismo apoya
a cada derechohabiente para que tome las mejores decisiones sobre la conformacion
de su patrimonio, acceda a una solucion de vivienda de calidad, le brindar los mejores
productos financiero basado en los principios de excelencia en el servicio,
transparencia y rendicion de cuentas. Este organismo también es uno de los principales
proveedores de Informacion del sector vivienda este nos indica el numero de créditos
por ejercer, la demanda potencial de clientes distribuida en el pais, como se muestra en

la figura 6 y 7 extraida de su plan de labores y financiamiento.

Total nacional

144,342 millones de pesos
501,982 créditos

Derechohabientes sin crédito
(Numero de trabajadores)

Nivel de ingreso en Unidad de Medida y Actualizacién (UMA)
Hasta260 De261a400 Ded401a500 De50121000 Wayora 10.00

6,687 412 1776579 812,119 1,170,272 550847

Acciones de crédito

Monto de
inversion en
miliones de
Hasta260 De261a400 De401a500 Deb5.01a1000 Mayora 1000 pesos

Nivel de Ingreso en Unidad de Medida y Actualizacién (UMA)

92,152
34,1124
55,151

Total de acciones 181,415 128,173

Figura 6 Derechohabientes sin crédito y acciones de crédito (INFONAVIT.,2018).



Acciones de crédito 2018
Derrama de crédito en millones de pesos
_ De 2.61 a De 4.01 a De 5.01 a Mayor a
Entidad  Hasta 260 ., 5.00 10.00 10.00 TOTAL
_ Entidades _ -
Infonavit _ N Mejoramientos
Financieras

Aguascalientes
Baja Califomnia
Baja Califomia Sur 1,807 1,363 567 1,146 519 1,179.6 283.3 71.5 1,534.4
Campeche 1,142 00 223 488 299 5737 112.8 29.8 T16.4
Coshuila 10,1639 3,121 2939 5,265 2614 7,764.0 1.483.0 2283 04753
Colima 1,402 1,228 456 798 3r2 1,433.0 2542 10.6 1,697.8
Chiapas. 2.097 1.357 B12 1,272 11618 1835 Ba1 14203
Chihuahua 13,562 8,248 2,221 4,349 7.656.7 1,506.8 266.0 9.429.4
Ciudad de México 4,178 4,605 2,579 6,227 7.336.1 3.4437 285.6 11,065.5
Durango 5,181 2,383 545 1,213 1,972.3 260.0 88.1 2,320.4
Guanajuato 9,065 5,935 2.015 3,940 2,370 7.398.6 1,647.8 737 9,120.1
Guerrero 1,020 E 357 B06 424 973.5 1504 32.2 1,156.1
Hidalgo 4819 2,646 1,035 2,037 1,020 3,1504 4533 221 46349
Jalisco 19,728 10,237 3,022 5,728 4,223 13,272.5 3,179.5 150.9 16,602.9
México 6,551 7,268 3,163 7,079 6,513 9,034.6 42410 320.9 13,596.6
Michoacan 3,638 1,597 509 1,231 974 2,486.9 474.9 250 2,986.8
Morelos 1,035 BT7 419 1,216 1,220 1,351.4 569.5 51.0 2,081.8
Nayarit 71,881 1,185 361 526 772 1,083.3 204 3 277 1,325.4
Nuewo Leon 20,736 19,059 £,008 10,343 7,216 19,8164 4,386.7 345.0 74,5502
Daxaca 994 530 188 548 225 480.4 78.5 347 593.7
Puebla 4,764 3,142 1,100 2,505 2,315 3,9454 1,055.5 105.2 5.106.2
Querétaro 2,389 3,500 162 3,891 3,981 5,692.2 74340 929 8,219.1
Quintan Roo 7,326 4715 1,450 2,346 1375 5,.927.7 9685 175 5,913.7
San Luis Potos 2,551 3,138 1,155 2,203 35411 1.133.7 435 4.718.2
Sinaloa 5,789 3,479 1,243 1,961 39185 B41.1 53.7 48233
Sonora 7,534 4,564 1,457 3,158 5,116.7 B46.6 117.8 5,081.1
Tabasco 2,657 1,524 538 1,090 1,347 4 2047 721 16242
Tamaulipas 10,838 7,654 1,765 2,954 1,756 6,622.0 6503 175.1 T.447.4
Tlaxcala 797 630 210 376 271 255.0 98.8 227 676.5
Veracriz 6,038 3,613 1614 3,989 1,852 53522 8206 942 6,267.0
¥ ucatan 7,418 2,542 821 1,557 1,125 3,082.1 694.0 97.2 3,873.3
Zacateca

Subtotal 181,415 128,173 43,880 86,824 61,690 501,982 ,342. 34,701.5 3,394.3 182,438.0
Nota: La cifra de la derrama Infonavit no incluye el ahorro voluntario y se incluyen cargas financieras.

Figura 7 Acciones de crédito por entidad (INFONAVIT., 2018).

Ambos organismos muestran la necesidad actual de tener identificada la oferta como la
demanda potencial en el pais, por lo que es relevante en cada empresa privada o
publica encargada de desarrollar vivienda de hacer lo propio para tener negocios mas
rentables y en constante crecimiento, enfocados a construir vivienda de calidad donde

se necesite y acorde a las politicas de vivienda establecidas.

En la corporacion U semanalmente se lleva a cabo una reuniébn de seguimiento
enfocada a garantizar los resultados correspondientes al plan de negocio establecido,
dicho seguimiento va dirigido de manera vertical desde la direccion general hasta el
area operativa, este foro se lleva a cabo la revisién de los 5 procesos de acuerdo a las
metas establecidas versus los resultados reales con la intencion de atender los
cambios, desviaciones y realizar las correcciones necesarias para garantizar el logro de

los objetivos como se muestra en la figura 8.
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Figura 8 Indicadores de produccion, ventas y lineas de firma actuales (Elaboracién propia).

1.4 Objetivo general

Generar una propuesta de innovacion construyendo un sistema de soporte a la toma de
decisiones para cada uno de los procesos que integran la cadena de valor de la
Corporacion U, identificando y presentando de una manera clara los indicadores clave
y la relacion existente entre ellos, que permita a los desarrolladores de vivienda tomar

decisiones en menor tiempo a bajo costo obteniendo mejores ingresos.

1.5 Objetivo especifico
e Identificar los indicadores clave precisos para el seguimiento de cada proceso.

e Definir una plataforma estandar inteligente que permita la elaboracion de
indicadores a corto plazo.

e Disefnar e implementar los indicadores clave de desempefio (KPI, por sus siglas
en inglés)



1.6 Planteamiento Hipotesis
El uso de indicadores adecuados para empresas desarrolladoras de vivienda permite

una medicion correcta y oportuna, esto deriva en un incremento de productividad como

de ingresos, en mejoras de resultados operativos y del plan de negocio.
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Capitulo II: Marco referencial

2.1 Indicadores clave de desempeio para empresas desarrolladoras de vivienda.

De acuerdo a este proyecto se emprendera la busqueda para entender el
establecimiento de indicadores clave de desempefio los cuales son fundamentales para
la evaluacion de las metas operativas y financieras de toda organizacion. En la
actualidad contar con informaciéon fidedigna en tiempo real, es invaluable para las
empresas, tomar decisiones necesarias, en los tiempos requeridos, es donde los
esfuerzos de las empresas deben sumar para contar con las herramientas necesarias

gue otorguen a la organizacion certidumbre de las decisiones que deben de tomar.

Un indicador no debe verse como un elemento aislado al resultado son parte del mismo
y genera beneficios en costos como en tiempo para la compafiia, por lo que es preciso

su implementacion.

Dennis L. Brandl (2018, pag. 1) comenta en su articulo, KPlI Exchanges in Smart
Manufacturing using KPI-ML, que la recopilacién de informacion y el uso de esta mejora
u optimiza la produccién o reduce el uso de energia y materiales. Los KPIs son
utilizados por los seres humanos y por sistemas automatizados para tomar decisiones

tacticas y estratégicas a largo plazo en tiempo real, tal como se muestra en la figura 9.

11
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Figura 9. Informe de cambio de produccion (Brandl., 2018).

2.1.1 Especificaciones de los indicadores

Los indicadores se deben conectar a datos, crear informes y paneles, la compaiiia
debe de crear sus propias aplicaciones e interactuar con otras areas dentro de la
organizacion, realizar calculos y proyecciones de acuerdo a modelos avanzados
conexién con programacion sencilla para importar datos, debe de trabajar con varias

tablas relacionadas y editor de consultas como se muestra en la figural0.
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Figura 10 Que es Power-Bi (PowerBi., 2019).

2.2 Plataformas administradoras de indicadores
Hoy en dia en el mercado se ofrece variedad de paqueteria para la construccién de
indicadores acorde a las necesidades de cada empresa y proyecto algunas de ellos se

ilustran en la figura 11.

S TR +..monday..,
") Scoreboard
Power BI :

Figura 11 Paqueteria de Indicadores en el mercado (Elaboracion propia).

2.2.1. RHYTHM SYSTEMS

Establece los habitos de correcta ejecucion, con un compromiso de gestion
departamental y ejecutivo para detectar, revisar de forma regular lo que no esta
funcionando y hacer ajustes criticos para mantener un plan de crecimiento en curso
ayuda a formar habitos de éxito a través de rangos VY listas a las estrategias de

crecimiento adecuado.

Crear un plan claro para ejecutar sus estrategias de crecimiento, desarrolla y utiliza el

indicador adecuado, lleva agenda semanal de funcionamiento enfocado 80% en
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solucion de problemas y establece una cultura de rendicion de cuentas y transparencia

como se ejemplifica en la figural2.
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Figura 12 Pizarron de funcionamiento de empresa (Rhythm systems.,2019).

2.2.2. Monday.com

La plataforma de gestidén de trabajo creada para empresas corporativas, perfectamente
flexible, totalmente personalizable, y adaptable a miles de usuarios. Desde la gestion
de procesos principales hasta el manejo de equipos, proyectos o tareas, mantente al
tanto de quién esté trabajando en qué. Planifica las tareas de los equipos, y asegura

gue todos completen el trabajo a tiempo, como se muestra en la figura 13.

Project Mars - team tasks o & =
1 =earch tar Board - ®

© o ““

&b 1]

® O L=

o o EEXIEEEN

15.5 days
o | = = o Price il 4 e

e o o EENETE (7

Figura 13 Gestion de proyectos (Monday.,2019).
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2.2.3. Scoreboard

Ayuda a elegir los indicadores de desempefio clave correctos y las métricas para
asegurarse de que usted alcance sus metas estratégicas. Viene con todas las
herramientas necesarias, como cuadros de mando, informes, blsqueda y alertas, tal

como en el ejemplo de la figura 14.
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Leads E ,I.ll ﬂQﬂJﬂl{ﬂﬂﬂ”ﬂm
New Trials : M';‘JJ ‘,.,.‘ ov

|
b || ‘ ||
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Jul Nov Mar Jul Nov
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Figura 14 Embudo de ventas (Scoreboard.,2019).
2.2.4. Power Bl
Los indicadores con la informacién adecuada desde sistemas de la compafiia ya
utilizados como Excel, SAP, Oracle o redes sociales podran interactuar y estos podran
generar consultas o andlisis en tiempo real para tomar decisiones realizar aplicaciones
empresariales y automatizar flujos de trabajo oportunos tal como se muestra en las

figuras 7,8 y 9.
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Figura 16 Analisis de video en tiempo real (Power BI.,2019).
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Repairs Dashboard
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Figura 17 Convertir ideas en acciones (Power BI.,2019).
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Capitulo Ill: Metodologia

En esta seccion se presenta una metodologia mixta tanto explicativa como descriptiva
gue tiene como objetivo generar una propuesta de innovacion construyendo un sistema
de soporte a la toma de decisiones para cada uno de los procesos que integran la
cadena de valor de la Corporacion U, identificando y presentando de una manera clara
los indicadores clave y la relacion existente entre ellos. Esto permitira a los
desarrolladores de vivienda tomar decisiones en menor tiempo a bajo costo obteniendo
mejores ingresos, utilizando una metodologia mixta de caracter descriptivo.

Este procedimiento de la metodologia se llevara a cabo en tres fases.

Faset: Disefio del L
Identificar los instrumento ;\rﬁlrlg\?icsltcr)g d}% Andlisis de
indicadores clave de (Entrevistra y/o Y resultados

desempefio Cuestionario) cuestionario

Seleccionar la

Fase2: E_xplorar plataforma con

Defini iataf diversas programas

e plataformas de P e apusten a los.

9 indicadores se ajusten a las

necesidades.

Fase 3:
Disefiar e Disefiar los Disefiar B
implementar los visuales y/o metodoloaia Implementacién
indicadores clave de tableros g

desempefio

Figura 18 Fases de la metodologia (Elaboracion propia).

3.1 Fases de la metodologia

La primera fase denominada identificacién de los indicadores clave de desemperio,
busca identificar los indicadores clave precisos para el seguimiento de cada proceso,
para ello se realizaran cuestionarios, entrevistas a los directores y/o encargados de
area. Esta fase incluye el disefio, aplicacién y andlisis de una encuesta sobre los KPI

para las distintas areas de la compafia.

La segunda fase mostrada como definicion de una plataforma estandar inteligente que

permita la elaboracion de indicadores a corto plazo. En esta fase parte se enfoca a
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explorar las diversas plataformas de indicadores que se ofrecen en el mercado para
seleccionar la mas adecuada. Debido a que la compafia cruza por un periodo de
transicion, se recomienda utilizar programas predisefiados capaces de adaptarse a las
necesidades y requerimientos de cada éarea interrelacionada a la produccion, venta,

firma y entrega de vivienda incorporados al ingreso de la compaifiia.

La tercera etapa pretende disefiar e implementar los indicadores clave de desempefio,
en esta fase se disefian los visuales y/o tableros que previamente se seleccionaron
también se disefia la metodologia en conjunto con el mecanismo de uso e
implementacion de los KPI's.

3.2 Entregables
En relaciéon a las actividades descritas estas deben de contar con un listado de

entregables los cuales se enlistan a continuacion en la tabla 1.

Tabla 1 Actividades y entregables (Elaboracion propia).

- L Tiempo en dias
Fase Actividad Entregable Descripcién del entregable P
para entrega
- - o . . . Documento que de a conocer los
Identificar los indicadores clave de desempefio Cuestionario de entrevista que P 3
elementos de medicién en cada proceso
Entrevista con los responsables y/o directores | Cuestionario con respuestas de . .
Fase 1 P y resp Material para anélisis de resultados 2
de area los entrevistados
Andlisis de resultados Interpretacion de resultados Listado de indicadores clave 2
- . I Identificar las diversas opciones . . :
Definir una plataforma estandar inteligente P Listado de softwares disponibles 3
de software
' - Obtener especificaciones de los . e
Explorar diversas plataformas de indicadores P Cuadro comparativo de especificaciones 3
Fase 2 software mas relevantes
) Andlisis de cuadro comparativo
Seleccionar la plataforma con programas e . .
redisefiados que se ajuste a las necesidades de especificaciones de los Seleccionar sistema 3
P ’ sistemas
Disefiar los indicadores clave de desempefio Disefiar los visuales y/o tableros Modelo de plantillas de indicadores 7
Disefio de metodologia Manual _de usoy lectura de Manual de uso de la herramienta 7
Fase 3 indicadores
implementar los indicadores clave de Aplicar los indicadores en Indicador en funcionamiento dentro de los 30
desempefio productivo sistemas de la compafiia

Como se muestra en la tabla superior los tiempos de entrega de la fase 1 representan
solamente el 12% del tiempo al inicio del proyecto no obstante es primordial la
elaboracion del instrumento para llevar acabo las entrevistas con la finalidad de

conseguir las respuestas para el analisis.
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En la fase 2 se estima el 15% del tiempo para la definicion de la plataforma estandar
inteligente, en esta fase se hace el comparativo con las plataformas mas

representativas del mercado.

Por ultimo la fase 3 con mayor énfasis se considera se lleva el 73% del tiempo por la

complejidad de los entregables a nivel productivo.

3.3 Cronograma de actividades

Considerando que las actividades pueden depender de otras para continuar con el
proceso metodologico, debemos considerar la duracion del proyecto para iniciar
formalmente acorde a las actividades y su tiempo en dias, en esta parte de la
metodologia se utilizara un diagrama de Gantt para llevar un plan de trabajo como se

detalla en la figura 19.

Task Name

Duration

Start

Finish F

Finish
Wed 27/11/13

El

[08 5ep 19 [22 5ep 13 [06 Oct '19

[20 Oct 19 [03 Nov '19 [17 Nov '19 Jo1

MIFIT]s[W[s[T[M[F[T[STw[s [T[M[FE[T]s[W[STT[MIF]

= CONSTRUCCION DE INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO KPI'S 60 days Thu 05/09/19 Wed 27/11/19

PARA EMPRESAS DESARROLLADORAS DE VIVIENDA :

= Fasel 7 days Thu 05/09/19  Fri 13f09/19 Py
Identificar los indicadores clave de desempefio 3 days Thu 05/09/19 Mon 09/09/19
Entrevista con los responsables y/o directores de area 2 days Tue 10/09/19 Wed 11/09/19 3
Andlisis de resultados 2 days Thu 12/09/19 Fri13/09/19 4

~ Fase 2 9 days Mon 16/09/19 Thu 26/09/19
Definir una plataforma estandar inteligente 3 days Mon 16/09/19 Wed 18/09/19 5
Explorar diversas plataformas de indicadores 3 days Thu19/09/19 Mon 23/09/19 7

=
e

Seleccionar la plataforma con programas predisefiades que 3 days Tue 24/09/19 Thu26/09/19 8
se ajuste a las necesidades.
~ Fase3 44 days Fri27/09/19  Wed 27/11/19 o
Disefiar los indicadores clave de desempefio 7 days Fri27/09/19  Mon 07/10/19 9
Disefio de metodologia 7 days Tue 08/10/19 Wed 16/10/19 11
implementar los indicadores clave de desempefio 30 days Thu17/10/19 Wed 27/11/19 12

Figura 19. Diagrama de Gantt del proyecto (Elaboracion propia).

Este cronograma de actividades obedece al seguimiento de los entregables

secuenciales y en paralelo durante los 60 dias de la vida del proyecto.

En cada fase los entregables cuentan con un tiempo de duracion determinado, el cual
se puede mejorar o extender dependiendo de la complejidad o del hallazgo a resolver,
de las 3 etapas se encontrd que la fase 1y la fase 2 son las mas controladas por la

recoleccion de datos analisis hasta la definicién de plataformas.
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En cambio la fase 3 se desarrolla en un periodo mas largo debido a la operatividad del

proyecto que se lleva a cabo en el disefio de indicadores, metodologia, etapa de

pruebas hasta llegar al productivo para su implementacion.

3.4 Recursos del Proyecto

De acuerdo a las actividades del plan de trabajo y a los entregables que se detallan en

el siguiente paso es la definicion de los recursos necesarios para logro exitoso del

proyecto, tales recursos son indispensables como autorizaciones de presupuesto,

permisos autorizados, personal clave asignado como se ejemplifica en la figura 20.

Autorizaciones

* Autorizacion del proyecto en
la empresa

* Autorizacion de desarrollo e
implementacion en areas
involucradas

* Autorizacion de presupuesto

Presupuesto

*Asignacion de recursos

Personal clave

+Asignacién de personal
administrador del proyecto

+Asignacion del personal
por area

*Asignacion del personal de
sistemas

Figura 20 Recursos del proyecto (Elaboracion propia).
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3.4.1. Autorizaciones

Para iniciar el proyecto es necesario contar con las autorizaciones correspondientes de
parte de la direccion de operaciones y capital humano, esto debido a que se involucran

los factores de desarrollo, personal y presupuesto.

En cada una de las fases es necesario solicitar autorizacion a la direccion de
operaciones con atencion a las areas involucradas en el desarrollo del proyecto en
conjunto con capital humano ya que desde la fase inicial se requiere la asignacion de
personal clave para cada tarea.

3.4.2. Presupuesto
De la misma manera se debe de considerar a la direccion de operaciones para la
asignacion del presupuesto y este a su vez se autorice notificando al area contable

para su documentacion y disposicién de la partida.

3.4.3. Personal
De los recursos mas valiosos el personal clave es necesario de arranque para asegurar
el buen manejo del tiempo y de las actividades asignando un administrador del

proyecto como a los expertos en cada una de las areas.

En caso de la fase 1 se requiere para preparar y realizar las entrevistas con el

personal, obtener los resultados y realizar el analisis correspondiente.

Paralelamente en la fase 2 se puede preparar la informacion de las herramientas
disponibles con el personal de sistemas buscando las especificaciones y la plataforma

adecuada.

Para la fase 3 es necesaria la asignacion del departamento de tecnologia que apoye
con el desarrollo, disefio de visuales, elaboracion de manuales de uso y lectura de
indicadores en conjunto con las areas e implementacion de programa piloto; por ultimo,

la implementacién en cada area.
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Capitulo IV: Resultados

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos en la investigacion
cualitativa, la cual se traz6 como objetivo la construccién de indicadores clave de
desempeiio para empresas desarrolladoras de vivienda, considerando los diferentes
aspectos de la cadena de valor de la empresa. Los resultados seran presentados de
acuerdo a la metodologia planteada en la investigacion fundamentada en el capitulo 3

como las fases que lo conforman.

4.1. Fase 1: Identificacion de los indicadores clave de desempefio

En la fase de identificacion de los indicadores clave de desempefio para empresas
desarrolladora de vivienda, se realizaron las tres actividades en cada una de las areas

de la cadena de valor de la empresa.

Dentro de la actividad 1 se elabor6 un instrumento para el personal directivo de cada
area, este instrumento identifica los indicadores requeridos para el seguimiento de las
metas y compromisos en cada plano dentro de la cadena de valor de la empresa como

se muestra en el Anexol.

En la actividad 2 se llevan a cabo entrevistas con los directores y gerentes de area. Se
aplicaron los cuestionarios para que a través de su conocimiento en cada area se
identifiquen los indicadores clave. Los cuestionarios se aplicaron a 10 personas de la
siguiente manera: un directivo y una gerencia por area, dando un total de 5 directivos y
5 gerentes de la cadena de valor de la empresa planeacion, produccién, ventas, firma y

entrega de vivienda.

Como parte de la actividad 3 se analizaron los resultados recopilados de este
instrumento, los cuales se observan en la tabla 2, como en la figura 21, estos
resultados muestran los indicadores requeridos por los responsables correspondientes

para cada uno de los procesos.
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Tabla 2 Seleccion de indicadores propuestos (Elaboracion propia)
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Figura 21 Seleccién de indicadores propuestos (Elaboracién propia)

A partir de los resultados identificados en la primera fase, se determina que los

directores como los gerentes de area hacen hincapié que se deben contar con varios
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niveles de indicadores clave interrelacionados entre areas. Estos indicadores se
engloban en los agrupadores de plan de negocio, identificando las metas mensuales,

trimestrales, ventas firmadas, viviendas entregadas en un primer nivel.

Los indicadores parten de planeacion maestra, la cual en conjunto con la direccion de
cada ciudad plantea un numero de ventas anuales que deben de ser soportado por una
serie de andlisis de oferta y demanda como de capacidad instalada, por lo que se

partird de lo general a lo particular en cada uno de los indicadores sugeridos.

En segundo nivel se identifica la importancia de observar los avances de obra y
terminacion de vivienda correlacionando el periodo de tiempo transcurrido desde inicio

de la meta.

En tercer nivel todos aquellos indicadores relacionados con ventas e intenciones de

compra de clientes potenciales.

De la misma manera cada responsable de area identifica que de manera externa
influyen algunos organismos publicos relacionados al sector vivienda en el desempefio

de las metas anuales de la compaiiia.

Para efectos del andlisis la investigacién se centra en la elaboracién de los indicadores
generales de desempefio, en particularmente en los cincos procesos clave para el

desarrollo del negocio.

4.2. Fase 2: Definir la plataforma clave inteligente

Para la fase 2 se fij6 el objetivo de definir una plataforma estandar inteligente que
permita la elaboracion de indicadores a corto plazo para lo cual en la actividad 1 se
identificaron las plataformas principales como se muestra en el capitulo 2 seccion 2.2

plataformas administradoras de indicadores.

Como parte de la actividad 2 se elabor6 cuadro comparativo de especificaciones con
los puntos principales de las diversas plataformas sirviendo de soporte para seleccionar
la plataforma tal como se ejemplifica en la siguiente tabla 3 de especificaciones de

plataforma de indicadores.
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Tabla 3 Especificaciones de plataforma de indicadores (Elaboracién propia)

RHYTHM

Especificaciones SYSTEMS Monday Scoreboard Power Bi
Vistarapida
Plataformas compatibles
Web

iPhone

Android

Windows

Opciones de asistencia
Asistencia en linea
Asistencia telefénica
Base de conocimientos
Foro

Preguntas frecuentes
Tutoriales en video
Precio

Prueba gratis
Suscripcion

Costo de acuerdo a capacidad instalada 1 1 1 1
Opiniones Usuarios
Calificacion general 1 1 1 1
Uso facil
Relacién calidad-precio 1 1 1 1
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Funciones

Interfaz de programacion de aplicaciones

Almacenamiento de documentos

Andlisis en tiempo real

Analisis visual

Chat

Comentarios

Creacion de informes ad hoc

Creacion de informes en tiempo real

Creacion de informes personalizables

Creacion de informes y estadisticas

Creacion de paneles de comunicaciones

Espacio de trabajo colaborativo

Funcionalidad de busqueda

Gestion de archivos

Gestion de documentos

Gestion de la comunicacion

Herramientas de colaboraciéon

Importacion y exportacion de datos

Integracion de terceros

Inteligencia empresarial

Interfaz para arrastrar y soltar

Notificaciones automaticas

Panel de actividades

Visualizacién de datos
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Integraciones

Avaza

Capsule

Clearlogin

Cognito Forms

Dropbox

Findmyshift

HoneyBook

Insightly

JustFoodERP

Meisterplan

Microsoft Excel

Microsoft Project

Microsoft One Drive

Microsoft Teams

OneSoft Connect

Pipedrive

Pro-Sapien

Projectplace

Smartsheet

Tagetik
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Zoho Flow

airfocus
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Actividad 3 de acuerdo a las necesidades planteadas en el capitulo 2 se realizé un
analisis cualitativo comparando las siguientes cualidades de cada plataforma: vista

rapida, opciones de asistencia, precio, opiniones usuarios y funciones.
Vista rapida

Se compararon que las plataformas interactien con los sistemas operativos mas
importantes, los cuales no deben de presentar restricciones de visualizacion, lenguaje,
conexion y ajuste. Asegurando que puedan visualizarse en cualquier equipo de
escritorio, personal, tableta, teléfono inteligente, monitor o televisor que cuente con

conexion a internet.
Opciones de asistencia

Posteriormente se identificaron aquellas plataformas las cuales cuentan con amplio
servicio de asistencia y de atencion inmediata para resolver dudas o dificultades que
podrian presentarse al trabajar con la plataforma. La atencion va desde asistencia en

linea, telefnica, foros, manuales y tutoriales de asistencia.
Precio

Cada plataforma muestra opciones para adquirir licencias para uso de manera
individual o de grupo, en esta parte se toma la decision de acuerdo al presupuesto y

usuarios para administracion o visualizacion.
Opiniones de usuarios

De acuerdo a los usuarios de las plataformas se comparan la calificacion en el mercado
que los clientes actuales hacen del manejo, uso, administracién en sus compafias o
proyectos individuales, estas recomendaciones son publicas y publicadas en las

paginas de cada plataforma.
Funciones

Se compararon las plataformas confrontando las funciones requeridas para llevar
acabo la elaboracion de los indicadores estas funciones van desde interfaces con otras

plataformas, creacion de informes, almacenamiento de documentos, exportacion e
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importacion de datos, herramientas y visualizacion etc. Estas exigencias para facilitar

el uso, manejo y elaboracion de indicadores.
Integraciones

Para la elaboracion de los indicadores es necesario que la plataforma a seleccionar sea
compatible e interaccionen con diferentes programas, por ello se busca aquel que

tenga mayor accesibilidad e interrelacion entre lenguajes y programas.

Al identificar el mayor numero de cualidades de cada uno de las plataformas se
considerd que la mejor plataforma para llevar a cabo los trabajos de construccién de

indicadores es Power-Bi.

4.3. Fase 3: Disefiar e implementar los indicadores clave de desempefio

Para la actividad 1 el disefio de los indicadores es necesario contar una base maestra
sélida la cual se va consolidar de las diferentes bases de informacion generada por
aquellas areas que participan en el disefio de indicadores como se muestra en la figura
22.

1. Create relationships between your data sources

Model View

[llll] Browser & mobile apps

N

Create reports

Power Bl Desktop Power Bl service

Figura 22. Creacion de relaciones entre origenes de datos (PowerBi., 2019)

Posteriormente ya identificandolas bases de interaccion de informacién las cuales se

planea conectaran a varios origenes de datos para crear informes, esos datos deben
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funcionar de manera conjunta para crear un informe coherente como se muestra en la

figura 23.

[T Coordinadas (1]

Region
PLAZA

[ CATALOGO
PLAZA2
Director Regic
DIRECTOR
GERENTE VEN

GERENTEOC -

£ BD Maestra

3 AOED
ESTATUS_SAC
ESTATUS_ADC
PROG_FIRMA
CLIENTE
FECHA_FIRMA
ESTATUS_USF
PROCESO_LPOC
INST_FINANCIERA
VENTANILLA
DUENIO
REGION

5 META_SEMANAL FIRM
PRECIO_SHF

5 PDN
Llave
Plaza
Fraccionamiento

3 Manzana-Lote

1 Calendario
Dia Calendario
[E MES_CALENDARIO

=1 FIRMAS_PDN_FECHA
Plaza
Mes HA
X META FIRMAS

Figura 23 Relacion entre bases de datos (Elaboracién propia)

= FIRMAS_REALES_FECH/
PLAZA2
FECHA_FIRMA
3 REAL FIRMAS

Cada una de las bases relacionadas debe de interactuar en conjunto al llamar a la

informacion de las diferentes bases de datos al momento que se elabora un pizarrén o

al momento que se calcula algun campo como se muestra en la figura 24. Esta

interaccion debe de correr de forma fluida por lo que se elige un campo en comun para

la interrelacion de la informacién la cual debe de tener los mismos lenguajes de

métricas, monedas, ciudades, fecha y numero.

2. Create a new field with calculated columns

(O [C]
= |

Create reports

Power Bl Desktop

Gl

Power Bl service

i

PR —J

Browser & mobile apps

Figura 24. Creacion campos con columnas calculadas (PowerBi., 2019)

Como se ejemplifica en la figura 25 una de las bases de datos extraida del area de

produccion, la cual se trabaja de manera que pueda interactuar con el resto de las
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bases.

Esta informacion,

maneja una serie de columnas,

las cuales se van

interrelacionando entre si; columnas de texto y nimeros de manera que vuelve mucho

mas facil el llamado de informacion de otra base sea de base maestra. Dichas bases

pueden ser de calendario, catalogo, coordenadas, firmas, plan de negocio, registro de

vivienda y ventas como se muestra en la izquierda de la pantalla.
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cHi CHI- BOSQUES DE S
cHI CHI- BOSQUES DE S
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CHI CHI- BOSQUES DE SA
il CHI- BOSQUES DE S
cHl CHI- BOSQUES DE SA
cHi CHI- BOSQUES DE S
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cHl CHI- BOSQUES DE S
il CHI- BOSQUES
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2 NODISPONIBLE
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11126
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13478

13478
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Figura 25 Base de datos interrelacionada (Elaboracién propia)
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FIRMAS REALES_FE...
PDN

Y

Ventas

En las bases de datos utilizadas se pueden optimizar informacion como nos describe

en la figura 26, este paso es relativamente sencillo puesto que se busca un campo el

cual se pueda separar y que no interfiera con la interaccion.

3. Optimize data by hiding fields and sorting visualization data

Create reports

Power Bl Desktop

)

Power Bl service

/

Browser & mobile apps

N

Figura 26 Optimizacién de datos ocultando campos y ordenando datos de visualizacion
(PowerBi., 2019)
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Como ejemplo se tomo la base de informacion del registro Unico de vivienda (mostrado

en la figura 27), la cual presenta un numero unico que se emite al registrarse cada

vivienda, este campo no se repite en ningun registro propio o externo, por lo que queda

seleccionado como un dato ordenado el cual va relacionado a diferentes campos de

ciudad, fraccionamiento lote, manzana y duefio.

Liave_SAP
CHI-PASEO DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEQ DE LOS
CHI-PASEO DE LOS
CHI-PASEO DE LOS
CHI-PASEO DE LOS

Figura 27 Ejemplo de optimizacion de datos ordenando datos de visualizacion (Elaboracion

cuv Proyecto /Desarrolio

LEONES ETAPA |'| 1.70801973910011E+15 PASEQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973810009E+15 PASEOQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973810008E+15 PASEOQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973810007E+15 PASEOQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973810007E+15 PASEOQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1. 70801973910006E+15 PASEOQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973910004F+15 PASEOQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1. 70801973910003E+15 PASEO DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973910003E+15 PASEQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973910002E+15 PASEQ DE LOS LEONES
LEONES ETAPA |'| 1.70801973910001E+15 PASEQ DE LOS LEONES

PAQUETES
801917201214719

801817201214718
801817201214718
801817201214718
801817201214718
801917201214718
801917201214719
801917201214718
801917201214719
801917201214719
801917201214719

Oferente

INGEMNIERIA Y OBRAS, S.A. DECV.
INGEMNIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGEMNIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGEMNIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGENIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGENIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGENIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGENIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGEMIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGEMIERIA Y OBRAS, S.A. DE
INGEMIERIA Y OBRAS, S.A. DE

Propia)

Cv.
Cv.
Cv.
Cv.

cV
cV
cV

Cv.
Cv.
Cv.

No.Oferente
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525
33007525

Referencia
50206673

50206673
50206673
50206673
50206673
50206673
50206673
50206673
50206673
50206673
50206673

Avance de Obra
100

100
100
100
100
100
100
100
100
100
100

En la figura 28 se muestra que la plataforma cuenta con la funcionalidad de realizar un

calculo a partir de una columna la cual se puede transformar en un nuevo dato como se

ejemplifica en la figura 29.

input field

L
New
Measure

transformed data

4. Create a measure to perform calculations on your data

=l
=l

Create reports

Power Bl Desktop

/
)

N\

Power Bl service

Browser & mobile apps

Figura 28 Creacion de una medida para realizar calculos de los datos (PowerBi., 2019)
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DIA_CALENDARIO = [Dia Calendario ].[Day]

MES_CALENDARIOD TRIM_ CALENDARIO DIA_CALENDARIO
lunes, 01 de enero de 2018 January Qtr 1 1
martes, 02 de enero de 2018 lanuary Qtr 1l 2
migrcoles, 03 de enero de 2018  lanuary Qtr 1 3
Jueves, 04 de enero de 2018 lanuary Qtr 1 4
viernes, 05 de epero de 2018 lanuary Qgr 1 5
sghado, O de enero de 2018 lanuary Qtr 1 &
damingo, OF de enero de 2018 January Qtr 1 7
lunes, 08 de enero de 2018 lanuary QOfr 1 8
martes, 029 de enero de 2018 lanuary Qtr 1 ]
miercoles, 10 de enero de 2018 January Qgr 1 10
jueves, 11 de enero de 2018 lanuary Qtr 1 11
viernes, 12 de enero de 2018 lanuary Qtr 1 12
sabodo, 13 de enero de 2018 January QOfr 1 12
damingo, 14 de enero de 2018 January Qtr 1 14
lunes, 15 de enero de 2018 January Qtr 1l 15
martes, 16 de enero de 2018  lanuary Qtr 1 16

Figura 29 Ejemplo de una medida para realizar calculos con los datos

En este caso (ver figura 29) se ejemplifica de manera que una fecha de calendario de
una base de datos se requiere para efectos de generar informacién se separe en dias
solamente dejando el campo de numeros, es por ello que se abre una nueva columna
para que a través de una formula simple la nueva columna haga el llamado
correspondiente al dia a que corresponde como se muestra en la figura antes
mencionada, posteriormente este dato es utilizado para calculo de la base maestra o

cualquier base interrelacionada.

De acuerdo los datos obtenidos en las bases de informacion estas se pueden cargar en
tabla individuales o se puede elaborar una tabla calculada en la plataforma la cual se
puede concatenar de manera sencilla a distintas tablas como se muestra en la figura 30
esta funcionalidad es util debido a que se puede partir de una base general calculada a

otras tablas no tan complejas que pueden llamar a la informacion de la base calculada.

33



= 5. Use a calculated table to create a relationship between two tables

" New
] Table
[ll"] Browser & mobile apps
Create reports
Power Bl Desktop Power Bl service

Figura 30 Uso de tablas calculadas para crear una relacion entre dos tablas (PowerBi., 2019)

En la figura 31 se presenta una tabla calculada en diferentes campos los cuales van
desde el nUmero de viviendas en el plan de negocio pasando por los apartados, ventas
su recorrido de firma hasta la formalizacion de los créditos, esta tabla calculada se
concatena a dos tablas mas béasicas la primera tabla muestran datos de tiempo como
trimestre y mes asi como la disponibilidad de la vivienda este Ultimo campo calculado,
en la segunda tabla se muestran datos basicos de la vivienda como fraccionamiento,

lote, manzana fuente financiera .
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£ BD Maestra

E PDN_VIVIENDAS

E REAL_APARTADOS

B CUMPLUMIENTO VENT
E VIVIENDAS FIRMADAS
E MONTO VENDIDO POI
B funnel apartados

B funnel recibido

B funnel firmas

E FUMNEL RECIBIDO Y FI
B viv. FIRMADA

E META FIRMAS divided
B CUMPLMIENTO DE FIF
E REAL FIRMAS divided L
E vIv_BDMAESTRA_DISP
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& PDN_TRIMESTRE

& MES_PDN

& PDN_TRIM

B viv_PDN_DISPONIE I;I

Fracc
> Lote
Duenio

Ventanilla

Figura 31 Ejemplo de uso de tablas calculadas para crear una relacion entre dos tablas

En la actividad 2 se disefid la metodologia de los indicadores los cuales se alimentan

de la informacion que generan las diferentes areas en sus bases de datos existentes.

Las cuales se concatenan con la nueva plataforma de indicadores de forma continua

evitando la manipulacion de informacion asegurando la confianza y seguridad de los

datos arrojados en cada tablero como se muestra en el modelo de la figura 32.
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Figura 32 Modelo de indicadores clave de desempefio para empresa desarrolladora de vivienda
(Elaboracién Propia)

A continuacion se detallan los elementos y su interaccion para la construccion de

indicadores clave de desempefio para empresas desarrolladoras de vivienda.
Bases de informacion

La informacién requerida se encuentra dentro de los servidores de la compafiia en las
diversas plataformas existentes para lo cual a través de la nueva plataforma se enlazan
las diversas bases correlacionando los lenguajes para que puedan traducir

visualmente.

En la figura 32 antes mencionada se muestra el flujo de informacion la cual se
concentra en una base maestra, la cual se interrelaciona unificando de forma légica

toda aquellos parametros similares congruentes de los diversos sistemas.

Esta informacion se integra dentro de la base del sistema de indicadores para

relacionar la informacion a publicar, este flujo de informacién se muestra a lo largo de
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los diferentes indicadores, los cuales permiten seguir de forma clara las metas

establecidas en los diferentes departamentos y su correlacion entre areas.
Planeacion (Plan de Negocio).

Cada tablero presenta los indicadores relacionados a las metas establecidas para la

organizacion en su plan de negocio como se muestra en la figura 33.

1545 e
@PON_VIVE... @ing ®lngreso Co... ®lngreso "
$988.13 —
- I =
$876.11 = 0
$84343 - . [
s 10 2 | 32 | 4 7 l
- Capl <Empty: $4.57 | $3.31 | $2.01 0
- £/745 <Empty: $1.69  $0.34 | <Empty: -
Tucson
F/798 $36.07 $97.83  $43.23 $16.35 E8e Q
. SAPI  $0.82  $6.28  $1.48  <Empty: JH0

_ URBI  $97.19 $170.49 $239.46 $155.00 g

Torredn Monterr¢

®1ngreso B N Ingreso Contable Cfiiagpn

Safi Lbis
otast

[
Guadalajara Quirakaro
-. Mexigo City
qra qur3 qu2 our1 Esri, HERE. G 0, NOAK, USGS, £

Figura 33 Pizarron indicadores plan de negocio (Elaboracion Propia)

Del lado izquierdo se presentan los principales indicadores a los que se le da

seguimiento viviendas, Ingresos Bruto, Ingresos Contable e Ingreso Neto.

Estos mismos indicadores se presentan de manera visual en 2 graficos. El primero de

barras apiladas para cada una de las plazas en las cuales se tiene presencia.

El segundo presenta la misma informacion solo en columnas agrupadas por trimestre

para comprender la estacionalidad de los indicadores.

En la parte central del pizarron se tiene una tabla donde se reflejan las ventas en
ingreso contable segmentado por cada uno de los aliados que participan en la

operacion.
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En la esquina superior derecha se presenta una grafica de cascada donde se explica la

composicion del costo total distribuido por cada una de las plazas.

Finalmente, tenemos el visual con el mapa de la republica mexicana detallando las
ciudades donde se tiene operacion en el afio en revision. El tamafio de los puntos esta
en relacion de la magnitud del ingreso, sin embargo, si nos posicionamos en cada uno

de estos, podemos ver la informacion relacionada al indicador.
Produccion y entrega de vivienda

En administracion de la construccion se muestra la figura 34.
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Figura 34 Pizarrén indicadores de produccién (Elaboracion Propia)

En la seccidén de la izquierda contamos con los indicadores mas relevantes para el
proceso de construccion (meta de viviendas, viviendas terminadas, cumplimiento,

viviendas entregadas, viviendas no entregadas, viviendas disponibles.

A un costado presentamos en un visual de gauge donde se ve el cumplimiento que
tienen las viviendas que se han firmado, la busqueda es que la totalidad se encuentren

en un estatus de entregado.
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En la grafica circular se mide la distribucion de las viviendas en los diferentes estatus

gue presenta el area de produccion.

En la grafica de columnas ubicado en el centro del tablero podemos visualizar el

avance de obra agrupado de las viviendas que conforman la meta mensual.

En la parte inferior izquierda contamos con 3 visuales: 2 de barras y 1 de columnas.
Estos estan relacionados con las viviendas disponibles. El primero con viviendas
disponibles fuera del plan de negocio, el segundo con viviendas disponibles dentro del
plan de negocio y el tercero con las viviendas disponibles en relacién al avance de obra
todas a nivel de plaza.

En la seccidn inferior derecha se cuenta con un sembrado de cada una de las viviendas
disponibles. La particularidad de este visual es que se iluminan en funcién del avance
de obra que tengan, es decir, si tienen un avance 0%, no tienen color, si tienen un 50%
de avance estan iluminadas de azul hasta la mitad de la figura, si tienen un avance
all00% estan totalmente en azul. Este indicador muestra de manera sencilla el
desempefio del programa de obra y facilita al &rea comercial una herramienta para

priorizar las ventas, las cuales se podran traducir en ingresos mensuales.

Finalmente en la parte superior derecha encontramos filtros que nos permiten

movernos rapidamente entre la informacion.
Ventas

Este pizarron presenta los indicadores relacionados al proceso de ventas como se

muestra en la figura 35.
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Figura 35 Pizarrdn indicadores de ventas (Elaboracion Propia)

Del lado izquierdo, contamos con los indicadores meta de ventas, real de ventas,
cumplimiento y viviendas firmadas. La diferencia entre el real de ventas y las viviendas

firmadas radica en que las ventas son operaciones que aun no estan firmadas.

A un costado, se presenta un gréafico de barras con el comparativo entre meta y real

para cada plaza.

En la parte inferior contamos con el grafico de dona para el desdoble de la informacién
de ventas reales por region, plaza hasta llegar al vendedor.

En la seccién de la derecha tenemos el medidor de cumplimiento de la meta.

Finalmente debajo de este presentamos el visual con el embudo de ventas que indica
cémo ha sido la evolucion de los clientes a lo largo del proceso de ventas: apartado,
venta y firma.

Firma

Este pizarron presenta los indicadores relacionados al proceso de firma como se
muestra en la figura 36.
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Figura 36 Pizarron indicador de firma (Elaboracién Propia)

En la parte superior se presenta el indicador numérico correspondiente a la meta de

firma anual, lo firmado y el cumplimiento en porcentaje.

En la gréfica superior izquierda se muestra la grafica de cinta o el espectro a alcanzar

(Meta) contra las firmas reales por mes.

En la grafica de barras al costado del espectro se muestra el cumplimiento de la meta

por region en las cuales se divide las ciudades dentro de la empresa.

En la gréafica de barras inferior izquierda se muestra el cumplimiento de la meta por

ciudades en las cuales se encuentra la empresa.

En la parte inferior derecha se encuentran el indicador grafica de dona en la cual se
puede seleccionar a detalle la region, ciudad, director encargado de firma para

visualizar su avance y cumplimiento en relacién a la meta.
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Es importante sefalar que todos los indicadores hacen referencia al dato seleccionado,
asi como al periodo de tiempo en afo, trimestre, mes que se puede seleccionar

mediante una linea de tiempo en la parte superior derecha.

Es relevante para la empresa conocer qué tipo de vivienda se firma por ese motivo se

da un segundo analisis a la informacion como se muestra en la figura 37.
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Figura 37 Pizarrén indicador de firma segundo nivel (Elaboracién Propia)

En la parte superior izquierda se presenta el indicador de columna el cual nos muestra

el tipo de hipoteca que se esta desplazando en relacion a la meta.

También se mantiene el indicador de periodo de tiempo en afio, trimestre y mes que se

puede seleccionar mediante una linea de tiempo en la parte superior derecha.

Se mantiene en la parte central superior el indicador numérico correspondiente a la

meta de firma anual, lo firmado y el cumplimiento en porcentaje.

En la parte central se cuenta con un indicador de dona el cual muestra los segmentos

de mercado de las viviendas que se estan desplazando.

En la grafica de barras inferior derecha se muestra el avance de la meta por socio y

fraccionamiento.
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En la tabla inferior izquierda se muestra el avance de la meta por programa y

fraccionamiento.

Adicionalmente se pretende utilizar la herramienta de indicadores para dar seguimiento
como elemento clave para la automatizacion progresiva en busca de mejoras de

diversos sistemas.
En la actividad 3 Implementacién de los indicadores clave de desempefio

Para la fase de implementacion de los indicadores clave de desempefio, se instalan en
productivo los visuales que previamente se seleccionaron para cada una de las areas

de la cadena de valor de la desarrolladora de vivienda.

Se buscé implementar como prueba piloto de manera general los indicadores en
apoyo a la direccion de operaciones seleccionando un desarrollo como proyecto de

prueba.

La prueba piloto se llevé a cabo durante un periodo de cuatro semanas, durante este

periodo se calibro y valido la informacion que arroja cada tablero.

Durante el periodo de cuatro semanas se llevo seguimiento a los avances de las metas
del plan de negocio para un proyecto de 30 viviendas como se muestra en la tabla 4
donde se instalé los diferentes indicadores en computadoras personales y teléfonos

inteligentes.

Tabla 4 Proyecto en seguimiento para implementacion de indicadores (Elaboracién Propia)

0)VIVIENDA L)CLIENTE |M)PRIORIDAD| Grand

Row Labels T ENTREGADA EN VENTAS| DEVENTA Total
-IFIRMADO 10 10
1) 100% 10 10
~-IDISPONIBLE 1 19 20
3) 89 al 80% 1 6 7
4) 79 al 70% 9 9
6) Menor al 60% 4 4
Grand Total 10 1 19 30
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En la figura 38 se presenta el seguimiento que se dio a las 30 viviendas en el proceso
de produccion, el cual como se observo se terminaron 10 viviendas al 100% de avance
guedando pendiente solamente 2 las cuales no se contaba con cliente final, por ello se
puede decir que se llegé a un 83% de cumplimiento comparado con el 80% observado
previo a la prueba piloto. En relacion a las viviendas restantes 5 se entraban con un
avance de edificacion arriba del 80%. 13 viviendas presentaban avances de obra
menor al 79% estos grupos se encontraban alineados al plan de obra establecido. El
hallazgo encontrado es que se puede estimular un plan de obra de acuerdo a los

clientes que se encuentran en la linea de produccion.

Posteriormente el area de firmas realizo 10 firmas de las 17 programadas logrando un
avance del 59% en comparacion del 25% observado previo a la prueba piloto. Como
hallazgo se observé que las ventas que se encontraban dentro de la linea de

produccion no correspondian al plan de obra y al de la prueba piloto.

En relacidon al area de ventas se llevaron a cabo 11 ventas de las 17 proyectadas
logrando un 65% en comparacion al 30% observado previo a la prueba piloto. Como
hallazgo se observé que las ventas estaban direccionadas en ubicaciones no

prioritarias de la prueba piloto.
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E 50%
2 40%
< 30%
20%
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0%
Produccion y
entrega de Ventas Firma
vivienda
M Series1 83% 65% 59%
M Series2 80% 30% 25%

Figura 38 Grafica de resultados (elaboracién propia)
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Producciéon

El area de produccion valido sus avances en tiempo real de manera que diariamente se
podria observar de maneras progresiva los avances de obra por proyecto o por
vivienda, designando tareas para planear sus insumos aprovechando el tiempo efectivo
de trabajo contratado, adicional direccionando de manera ordenada sus programas de
obra de acuerdo a las viviendas con algun compromiso de compra para la basqueda de

una entrega inmediata al cliente final.
Ventas

Con respecto al visual para el area de ventas el medidor de cumplimiento de la meta
fue uno de los principales tableros durante las cuatro semanas. Se llevo el seguimiento
de seis ejecutivos de ventas los cuales realizaron ventas enfocadas en viviendas
terminadas o con avances mayores ordenando en menor prioridad aquellas que
presentaban menor avance de edificacion, esto udltimo forzando la calidad de
asesoramiento y supervision. Para lo cual se disefiaron estrategias comerciales que
incentivan al ejecutivo a empatar a clientes potenciales en viviendas con mayor avance
para un mejor desplazamiento. Adicional apoyadndose con el visual de embudo de
ventas lleva seguimiento y control de la evolucién de los clientes a lo largo del proceso

de ventas.
Firma

Durante el periodo de prueba piloto de cuatro semanas el area de originacién de crédito
llevo seguimiento a las operaciones de crédito los cuales se monitorean en el
cumplimento de la meta en varios niveles, tales como: fuente financiera, tiempo en la
linea de produccion este Ultimo presento mayores desviaciones atribuidas a factores

externos que estan fuera del control del personal de crédito.
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Capitulo 5: Conclusiones

En esta seccion se presentan las conclusiones del proyecto que tuvo como objetivo
generar una propuesta de innovacion construyendo un sistema de soporte a la toma de
decisiones para cada uno de los procesos que integran la cadena de valor de la
corporacion U, identificando y presentando de una manera clara los indicadores clave y
la relacion existente entre ellos, que permita a los desarrolladores de vivienda tomar

decisiones en menor tiempo a bajo costo obteniendo mejores ingresos.

En la primera fase denominada identificar los indicadores clave de desempefio se
buscé identificar aquellos indicadores necesarios para el cumplimiento de las metas de
la compafiia en las diferentes areas de la cadena de valor.

Se encontraron 12 indicadores principales que se agruparan en 5 visuales, los cuales
de manera simplificada integraran los indicadores de planeacion, produccién, entrega

de vivienda, ventas y firma.

Por lo tanto se puede concluir que se logré el objetivo general de identificar los
indicadores clave de desempefio para empresa desarrolladora de vivienda los cuales
aseguran el cumplimiento de las metas establecidas en los planes de negocio.

En la segunda fase se buscé definir una plataforma estandar inteligente que permita la
elaboracion de indicadores a corto plazo.

Considerando este objetivo se examind las plataformas principales administradoras de
indicadores, se analizaron las especificaciones de cada plataforma sirviendo esta base
como soporte para seleccionar la plataforma mas adecuada.

Por lo tanto se puede concluir que se logré el segundo objetivo de identificar la
plataforma estandar inteligente al elegir la plataforma con el mayor numero de
cualidades para llevar a cabo los trabajos de construccion de indicadores por lo que se
eligi6 Power-Bi como plataforma de interaccion con los sistemas operativos que se

encuentran en la compaiiia.
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En la tercera fase denominada disefiar e implementar los indicadores clave de
desempeiio, se desarroll6 el disefio de los indicadores para lo que se concentré una
base maestra de las diversas plataformas existentes de aquellas areas que participan
en el disefio de indicadores.

Paralelamente se elaboraron los visuales de planeacioén, produccion, entrega de
vivienda, venta y firma. Estos indicadores estuvieron visibles tanto en equipos de
computo, pantallas y teléfonos inteligentes con la finalidad de que cada area tuviera a

la mano la informacién necesaria para el seguimiento de las metas.

Adicional cada tablero fue acreditado como Unica fuente de informacion para presentar
los resultados. En la grafica de resultados que se muestra en la figura 38 se puede
observar que en el area de produccion y entrega de vivienda presenta una mejora del
3% por encima del 80% de la meta es decir se entregaron y terminaron mas viviendas

asegurando las actividades necesarias durante la prueba piloto.

En el area de ventas se observa un alcance del 65% con respecto al 30% del periodo
anterior, esto debido a que con el seguimiento de las viviendas y del plan de negocio
se prioriza la venta de las viviendas que llevan un mayor avance para colocar un cliente
con perfil adecuado para comprar una vivienda a corto plazo. Este seguimiento
establece priorizar a los clientes con perfil de compra en las viviendas terminadas o

prontas a terminarse.

En el area de firmas se muestra un alcance del 59% con respecto al 25% del periodo
anterior, este crecimiento se debe a que el esfuerzo se focaliza en llevar a firmar los
clientes que se encuentren en vivienda terminada y con crédito autorizado, aquellos
gue se no encuentran con caracteristicas adecuadas para firmarse en el periodo se

pasaran a una mesa de trabajo.

En base a lo anterior se puede concluir que se logré el tercer objetivo de disefiar e
implementar los indicadores clave de desempefio que permiten vigilar los objetivos y

tomar decisiones para corregir las desviaciones en menor tiempo.
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5.1 Recomendaciones

De acuerdo a los resultados de cada una de las fases se recomienda ampliar el
proyecto e incluir los desarrollos de vivienda nuevos y aquellos que estan por arrancar

en las diferentes ciudades.

Se propone que el tiempo de duracién sea de un semestre con revisidn periddica
mensual y trimestral. También es necesario asignar un lider de proyecto y un

responsable en cada area que opere y alerte cualquier desviacion del programa.

No obstante a los resultados positivos indicados por el programa, se debe de construir
una segunda version con mejoras, basado en un nuevo instrumento que de

retroalimentacion constante de los indicadores instituidos.
5.2 Confirmacién Hipotesis

El uso de indicadores permite una mejora en las empresas desarrolladoras de vivienda,
la cual se refleja en una mejor productividad permitiendo asignar los recursos de capital
y humano necesarios para la edificacion de los planes establecidos de negocio. Por
otra parte el area de ventas obtiene una mayor certidumbre en ofertar productos de
rapido desplazamiento, adicional brinda la oportunidad de establecer planes de trabajo
gue permiten mejorar resultados de ventas. En caso de firma se puede llegar a
establecer una proyeccién de ingresos que permitan hacer una mejor planeacion de los
recursos de la compafiia teniendo mas operaciones firmadas que se convierten en
ingresos. Adicional los indicadores sirven para dar informacion al cliente del tramite de
su crédito o de la edificacion de la vivienda. Después de la firma de vivienda con los
indicadores se puede hacer una promesa de entrega de vivienda la cual asegura una

mejor atencion a los clientes.

Por ultimo, el conjunto de indicadores brinda una certeza de lo que se dice y hace de
acuerdo al plan de negocio de la compaifiia establecido en los indicadores de

planeacién. Por lo cual podemos decir que se cumple con la hipétesis planteada.
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Anexo 1 Cuestionario

Cuestionario

Esta encuesta tiene |a finalidad de definir los indicadores clave necesarios que
permitan una medicidn comecta y opertuna para incrementar la productividad y
mejorar los resultados operativos v de plan de negocio.

1. ¢ De acuerdo al drea a tu cargo selecciona las mediciones las cuales deben de
llevarse a cabo para tener un mejor cumplimiento?

__| Plan de Negocic __ | Viviendas Firmadas

__| Meta Mensual __ | Vivienda Firmadas por proyecio

__ | Meta Trimestral __ | Vivienda firnadas por fuente financiera
__| Viviendas entregadas __| Ventas en viviendas terminadas

__| Viviendas terminadas __ | Ventas por Vendedor

__ | Vivienda con Avance de Obra __ | Apartadas

2. iQue indicadores agrega mas valor al area que manejas?

3. i Con gue periodicidad deben de sequirse los indicadores? ;por qué?

4. ;Como consideras deben de mostrarse los indicadores?

5. iDe qué manera crees que influiria mostrar los indicadores en tu area de
trabajo?
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