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CIUDAD RUITOQUE

S.AS.

Fundada en enero de 2018, se origino con el fin de innovar en el desarrollo
de proyectos campestres en el area sub urbana y rural de diferentes

municipios de Santander.
La sustentabilidad y sostenibilidad son sus dos pilares fundamentales en su

forma de operar, factores potenciales para atraer clientes
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PROBLEMA DE

INVESTIGACION

La necesidad de ampliar su portafolio de clientes al nivel
Internacional.

Posiblemente usando novedosas estrategias de Marketing, se
logre estimular el deseo de santandereanos residentes en el
exterior a volver o tener una propiedad en su tierra natal,
ampliando asi, el segmento de clientes potenciales para la
empresa Ciudad Ruitoque S.A.S. mas alla de las fronteras

nacionales.
P o N

P =7 Tt P\ A
AOTA RN
AL0=_ LIRER\\N

ﬁ"ﬁlﬁ:tuati“‘k
£ &éﬂjllt m’“‘ﬂ

e
Wiane| | Uﬂaﬁ’
‘Q\&‘ﬁ%ﬂgﬁlli/i

\‘ia&\@!g'w"”
.




PROBLEMA DE

INVESTIGACION

¢ Que sabemos ya?

« Ciudad Ruitoque S.A.S no ha hecho uso del marketing digital
para atraer al mercado internacional

¢ Qué necesitamos saber?

« Estrategias aplicables y efectivas para difundir el valor
agregado de la empresa de manera internacional

¢ Por qué necesitamos saberlo?

« Existe un interés latente por un nicho de mercado
Internacional

* Innovar es una de sus formas de conseguir clientes

« Laempresa desea ampliar sus ventasy el portafolio de
clientes para el proyecto Al Vent Ruitoque Mirador

¢Qué haremos para averiguarlo?

« Estrategias de marketing digital para atraer potenciales
compradores internacionales



PREGUNTA DE
INVESTIGACION

¢ Qué estrategias de marketing digital se podrian aplicar para
atraer potenciales compradores internacionales para el
proyecto inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador de la
constructora Santandereana Ciudad Ruitoque S.A.S?



JUSTIFICACION

Ciudad Ruitoque S.A.S se caracteriza por ser una empresa gue constantemente
busca innovar con sus productos y la forma en que los vende.

Tienen interés en captar la atencion de potenciales clientes Santandereanos
residentes en el exterior

Con el auge de las TIC la empresa ve potencial en estrategias digitales que
permitan atravesar barreras internacionales y lograr comunicar el valor
agregado de la empresa y de el proyecto Al vent Ruitoque Mirador a publicos
por fuera de Colombia.

La empresa ha sido contactada algunos santandereanos residentes en el exterior
que han mostrado interés en invertir en sus proyectos




OBJETIVO GENERAL

v Proponer una estrategia de marketing digital para el proyecto
iInmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador de la constructora
Santandereana Ciudad Ruitogue S.A.S dirigida a los

santandereanos que residen en el exterior.



OBIJETIVOS ESPECIFICOS

1. Describir los intereses de inversion que tienen los santandereanos que
residen en el exterior hacia proyectos inmobiliarios en su tierra natal

2. ldentificar la propuesta de valor para el producto inmobiliario Al Vent
Ruitoque Mirador, a traves de la metodologia Canvas.

3. Disefar una estrategia marketing digital para el proyecto inmobiliario Al
Vent Ruitoque Mirador dirigida a los santandereanos residentes en el

exterior.



MARCO TEORICO

(Selman 2017- poner titulo)

afirma que se ha creado un nuevo metodo para hacer
negociaciones a nivel global. Con el internet
encontramos una amplia coleccion de herramientas
que facilitan el contacto instantaneo para captar y
seguir clientes.

(Yehas d. 2016 poner titulo)

Recomienda generar identidad digital de la marca y
el producto a partir de la participacion en redes
sociales.
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Existen diferentes estrategias que se conectan entre
ellas para que las empresas pueden crear marketing
digital

Anuncios
pagos

Marketing
de afiliados

Marketing
en redes
sociales

Marketing
Por Email




Con estas estrategias Selman afirma gue se genera
una mayor interaccion o "Engagement” para difundir
su contenido a el mercado potencial de la compania
que las aplique.

Martinez, M. D. (2014) en sus estudios midio en las
Pymes el uso de diferentes estrategias y la efectividad
que generaron aumentando el trafico y una mayor
eficiencia en el contacto con los clientes a través del
mail marketing.




Con el proposito de organizar la informacion actual
acerca del proyecto Al Vent Ruitoque Mirador se aplico
esta metodologia la cual ofrece una vision global y
ordenada de los elementos necesarios para gque
cualquier modelo de negocio pueda sumar valor

agregado a cada componente gue lo conforma
(Osterwalder & Pigneur, (2009).

Alexander Osterwalder



MARCO CONCEPTUAL

Mercado inmobiliario

Existen tres componentes esenciales en el mercado inmobiliario, el bien

inmueble, los vendedores, y los compradores (Jiménez Chica, 2018), los
cuales pueden asimilarse en el mismo orden a un producto, una oferta y

una demanda.
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MARCO CONCEPTUAL

Estrategias digitales

Son la definicion y ejecucion de planes de accion a medio y largo
plazo en los que se definen, canales, medios y oportunidades en el
ambito de la conectividad a Internet para obtener mas ventas o
mayor audiencia para un producto o marca de una empresa.

v Marketing de afiliados

v" Anuncios pagos @
v’ Marketing en redes sociales
v Mail marketing ()
o
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METODOLOGIA DE LA

INVESTIGACION

v’ Encuesta aplicada a santandereanos residentes en el exterior
que permitio hacer un diagnostico preliminar de sus
Intereses en proyectos inmobiliarios de la region (datos
cuantitativo)

v Recopilacion de informacion interna de la empresa a traves
de documentos y conversaciones con los duefos para definir
las motivaciones, orientaciones y caracteristicas del proyecto
Al Vent Ruitoque Mirador (datos cualitativos), y aplicar la
metodologia Canvas.

v" Propuesta de Marketing.
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FASES DE LA

INVESTIGACION

Caracterizacion
del del
Proyecto “Al
Vent”

Disefio y
aplicacion de la
encuesta a
Santandereanos
residentes en el
exterior .

Aplicacion del
modelo CANVAS

Propuesta de una
estrategia de
Marketing digital

Informe final del
Proyecto




RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO 1: Describir los intereses de inversion que
tienen los santandereanos que residen en el exterior hacia
proyectos inmobiliarios en su tierra natal



v" Difusion por redes sociales
v Respondida por 40 personas
v" 5 se excluyeron (no residian
en el exterior).

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Encuesta para Santandereanos residentes en el
exterior

Como parte de mi Proyecto de Practicas en el Programa de Negocios Internaciones de la Universidad
Autonoma de Bucaramanga, estoy realizando esta encuesta entre Santandereanos residentes en el exterior, con
el objeto de conocer sus percepciones e intereses con relacion a Proyectos inmobiliarios en su tierra natal.

La informacion recolectada sera utilizada sdlo para los fines de esta investigacion.

Agradezco de antemano el diligenciamiento de la misma.

At

Lucas Mantilla Gonzélez



RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Interés de inversion en proyectos
inmobiliarios en Santander

43%

20%
40%
30%
20%
10%
0%
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v El 43% de los encuestados manifestd su interés de invertir
en proyectos inmobiliarios en Santander y los que ya lo han
hecho invirtieron en apartamentos y un en lotes para .
construir. mml unab



RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

INTERES DE COMPRA

Vivienda

propia
29%

Inversion
{renta ,
valorizacién)
T1%

v’ 29% de los encuestados invertiria en Santander con la
intencion de tener una vivienda propia, |
v" 71% lo haria por inversion [ g
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

INTERES POR TIPO
Casas de DE PROYECTO

Interes social
4%

Casas
campesire en
areas
cercanas a la
ciudad i

47%

Casas
urbanas en
conjuntos
cerrado
23%

-

v’ Las casas campestres cercanas a la ciudad son el tipo de
proyecto  inmobiliario mas  atractivo para los | p
Santandereanos que respondieron en la encuesta {  Taml unab



10 [
23,6% i

1
Eﬁ% % 1 2.9%
alali.
o s
IE,‘-" !&’D@ &{&" -{é}b I_.
v & '
é‘;b M@ g
o o
& » |
5 .'
{3
o '
-;:'\.
'ﬁ‘
[
aml! unab




RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

MEDIOS PARA OBTENER INFORMACION SOBRE
PROYECTOS

WhatsApp
12%

v' Medios de comunicacion mas atractivos:
electronico, las redes sociales y Whatsapp

Correo

electronico

1%

correo
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Conclusiones de la encuesta:

v' A pesar de que muchos santandereanos residentes en el exterior
tienen una vida y trabajo estable existe un deseo por invertir en
proyectos inmobiliarios campestres en Santander. Esta
informacion fortalece el objetivo de la empresa de aumentar su
mercado potencial con clientes por fuera del pais.

v Al Vent Ruitoque Mirador es un proyecto que ofrece las
caracteristicas que interesan a la poblacion encuestada. Esta
localizado en la montafa de Ruitoque, rodeado por naturaleza y
posee una hermosa vista de Bucaramanga.




RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO 2: Identificar la propuesta de valor para el
producto inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador, a
través de la metodologia Canvas.



RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO 2: Identificar la propuesta de valor para el
producto inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador, a
través de la metodologia Canvas.



RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO 2:

La propuesta de valor que ofrece el proyecto Al Vent
Ruitoque  Mirador construido por la empresa
santandereana Ciudad Ruitoque S.A.S esta compuesta por
cada uno de los elementos que integran este modelo, el
proyecto se construirda en una zona exclusiva con la mejor
vista que puede tener la mesa de Ruitoque, sera un
condominio compuesto por un estilo de construccion
sostenible y sustentable con un toque lujoso y moderno.
La propuesta de valor sera trasmitida a sus clientes
potenciales a traves de la estrategia de marketing digital,
usando las herramientas que la componen y lograr
posicionarse como un proyecto altamente atractivo en la
zona.



Aliodos y
asociaciones claves

.

v' Empresas que
posean
maquinaria

v Asesores
comerciales

v' Empresas
constructoras

Estructura oe costos

@'5' v’ Creacién del entorno visual digital del proyecto

Actividodes claves

®

v' Capacitaciones

v" Comunicaciéon y
promocion del
proyecto

v" Retroalimentacién

Recursos Claves

o

v Intelectuales
v Mano de obra
v' Asociaciones

v Promocién del proyecto
v' Pautas en redes sociales
v Mano de obra

Pronuesto de valor

v’ Facilidades de pago
v’ Financiacién directa
v’ Precio mas bajo
Ubicacidon exclusiva
v’ Sostenible y
sustentable

Relacian con tu cliente

v’ Trato personalizado

v Asesores

v Respuesta rapiday
efectiva

Canales

i

v’ Correo electrénico
v’ Voz a voz

v Medios digitales
v' Redes sociales

v WhatsApp

Fuente de Ingresos

SB v’ Venta de las parcelas
v Intereses de la financiacion

segmento de clientes

2

v Es un nicho de

mercado conformado
por personas de
ingresos medio-alto,
que son atraidas por
un estilo de
construccion
moderno, sostenible y
amigable con el
medio ambiente, que
ademas quieran hacer
parte de un proyecto
lujoso y exclusivo.




RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO 3: Estrategia Marketing Digital para el
Proyecto Inmobiliario Al Vent Ruitogue Mirador
Dirigida a los Santandereanos Residentes en el Exterior.



RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Creacion de redes sociales del proyecto

Para generar contenido atractivo, se comunicara
mediante informacion visual y textual las caracteristicas
que los Santandereanos Residentes en el exterior
manifestaron importantes.



La informacion transmitida

textualmente debe describir

ademas las facilidades de

pago que la empresa ofrece

y se debe estar en constante

contacto con los usuarios

que interactien con las redes [. Rl :
sociales. o el e ﬁa{"
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Pagina Web del proyecto

La creacion de una pagina web que brinde al cliente una experiencia
digital donde pueda experimentar virtualmente la casa modelo y las
diferentes areas que el proyecto integrara. Adicionalmente en la
pagina web se realizara una sala de ventas virtual con un formulario
para captar informacion de contacto en caso tal que el cliente desee
un trato personalizado con un asesor y acceda a darnos su correo
electronico o un numero telefonico donde pueda ser contactado.




RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Marketing de afiliados

La informacion sobre el proyecto y la empresa sera
difundida por personas que conozcan a
Santandereanos que residen en el exterior y en caso tal
que se logre una venta se le paga a esta persona con
una remuneracion econdmica por haber direccionado
ese cliente al proyecto o pagina web.



RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Mail Marketing

Con correos masivos a bases de datos de
Santandereanos Residentes en el exterior se
comunicara toda la informacion tanto visual como
textual sobre las caracteristicas que el proyecto tendra
basadas en los intereses de inversion que se
encontraron en el primer objetivo, estos correos
contaran adicionalmente con los diferentes enlaces
adjuntos a redes sociales del proyecto y a la pagina
web de éste.




CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

La estrategia de marketing digital propuesta para la empresa
Ciudad Ruitogue SAS servira para comunicar y despertar el
Interes de inversion de los Santandereanos residentes en el
exterior transmitiendo la esencia del proyecto Al Vent Ruitoque
Mirador, un proyecto que posee las caracteristicas de un nicho de
mercado internacional con intereses y caracteristicas en comun a
este.



RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION

Se recomienda la creacion de una base de datos solida
para la empresa de Santandereanos radicados en el
exterior, y de esta manera tener mayor control y
seguridad en cuanto a la pertinencia de ampliar los
horizontes de clientes hacia el exterior, de igual forma
mantener comunicacion constante con estos para
generar una buena experiencia y que tanto la empresa
como el proyecto puedan ser recomendados en el
futuro.



Contactar a
posibles clientes
por las redes
sociales de la
empresa

»  Gestionar
reuniones con
posibles clientes
para ensefiarles
los proyectos

* Reunirme con los
clientes para
cerrar los tratos

* Realice base en la
sala de ventas
para atender a
clientes que
llegaban por su
cuenta

INFORME DE GESTION

Enviar mensajes con la
informacién de los
diferentes proyectos .

Citar a los clientes en los
proyectos.

Explicaba el modelo de
negocio para que fuera
efectuado

Atender a clientes y
realizar el proceso de
ventas

Toda la practica

Toda la practica

Semanal

Toda la practica

Conexion a
internet,
computador y
celular.

Teléfono y
celular

Oficina para las
reuniones

Computador y
oficina para las
reuniones

Se realizaron dos ventas
efectivas que se
originaron de este
contacto.

Los clientes a la hora de
ver los proyectos en
persona mostraban
mayor interés en ellos.

Se realizaron 4
negociaciones efectivas

Se logro un alto nivel de
satisfaccion en la
atencion al cliente.



LOGROS ALCANZADOS

Obijetivos y logros Medida en que se

cumplié

alcanzados

Se logro con facilidad trabajar en el
Adaptacion a la empresa entorno laboral de la empresa Ciudad’
Muy buena : :
Ruitoque S.A.S cooperando y cumpliendo
con las exigencias de el cargo

Se cumplié con los deberes y tareas
Cumplimiento de tareas Muy buena asignadas en la empresa para el
funcionamiento optimo de esta, generando
asi excelentes resultados.

La retroalimentacion por parte de los
clientes era positiva, ademas hubieron

Relacion con los clientes

Muy buena resultados efectivos generando ventas para

la compaiiia.

Con los diferentes conocimientos vistosIJ
Relaciones laborales Muy buena  €n la carrera fue posible ayudar y brindar
apoyo a todas las areas de la empresa
cuando fuera necesario.




Impactos percibidos por el estudiante.

-

Académico: Lo aprendido en la universidad es muy provechoso a la hora de entablar

éxito en la practica.

académica como laboral.

\_

negociaciones en la vida real, la academia definitivamente forma las bases para lograr tener

Laboral: Ejercer los conocimientos aprendidos me motivan a querer aprender mas, pues con
estos obtuve resultados positivos que traen grandes beneficios a mi vida y experiencia tanto

~

J

Limitaciones

-

La pandemia fue una clara limitacion en la practica pues no se podia sacar provecho al cien
porciento de las posibilidades que tiene la empresa para generar ventas, sin embargo fueron
pocas ya que esta al estar incursionando en el mundo digital esta limitacion se redujo.




CONCLUSIONES DE LA PRACTICA
4 )

La practica fue un espacio de gran provecho para aplicar los conocimientos aprendidos en la
carrera, ademads que al trabajar en una empresa en donde se desea innovar aplicando
Negociaciones de forma internacional a través de medios digitales genera nuevos retos y
oportunidades favorables a mi vida profesional.

N\ J

RECOMENDACIONES DE LA PRACTICA

4 N

* Incursionar con mas fuerza en el drea digital, crear un departamento de marketing.
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