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Resumen 

El siguiente proyecto fue realizado con el fin de entregar una propuesta de estrategia de 

Marketing digital a la empresa santandereana desarrolladora de proyectos campestres Ciudad 

Ruitoque S.A.S, elaborada específicamente para su más reciente producto inmobiliario: Al Vent 

Ruitoque Mirado, enfocado a los potenciales clientes santandereanos que residen en el exterior.  

Debido a la creciente importancia que tienen los medios digitales en las empresas, se 

desarrolló una metodología exploratoria de naturaleza mixta (cuantitativa y cualitativa) para 

obtener como resultado los elementos necesarios para desarrollar la propuesta basada en 

información brindada por santandereanos que residen en el extranjero sobre los intereses de 

inversión o compra en proyectos campestres desarrollados en Bucaramanga y su área 

metropolitana. Además, se identificaron que elementos caracterizan al proyecto campestre y que 

son necesarios para la propuesta organizándolos a través de la metodología Canvas. Con estos 

insumos se procedió a diseñar la estrategia de marketing digital para proponer el uso de 

diferentes herramientas de la tecnología de información y comunicación lo cual contribuirá a 

ampliar el portafolio de clientes a un nivel internacional.   

Palabras clave:  

Productos inmobiliarios, Proyectos campestres, estrategia de marketing digital, Modelo 

Canvas, Medios digitales, extranjero, internacional. 
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Abstract 

The following project made in order to propose a digital Marketing strategy to the 

Santander company that develops country projects Ciudad Ruitoque SAS, specifically developed 

for its most recent real estate product: Al Vent Ruitoque Mirador and focused on potential 

clients: Santander residents residing abroad. Due to the growing importance of digital media in 

companies, an exploratory methodology of a mixed nature (quantitative and qualitative) was 

developed to obtain the necessary elements to develop the proposal as a result, and is based on 

information provided by Santander residents who reside in abroad on investment or purchase 

interests in country projects developed in Bucaramanga and its metropolitan area. In addition, it 

was identified which elements characterize the country project and which are necessary for the 

proposal, organizing them through the Canvas methodology. With these inputs, the digital 

marketing strategy was designed, and the use of different information and communication 

technology tools was proposed, which will contribute to expanding the client portfolio at an 

international level. 

Keywords: 

Real estate products, Country projects, digital marketing strategy, Canvas Model, Digital 

media, foreign, international. 
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Introducción 

 

Con la globalización se ha logrado un aceleramiento en el desarrollo de las tecnologías de 

la información y la comunicación (TIC), las cuales cada vez más acortan las distancias físicas 

existentes entre países y posibilita que los mercados del mundo estén conectados a cualquier hora 

desde cualquier lugar. Así mismo, el marketing digital se ha vuelto una herramienta muy 

importante para lograr un mayor aprovechamiento de las TIC y sirve para formar y mantener 

mercados de forma nacional como internacionalmente.  

Como se afirma en el libro Las nuevas reglas del marketing y PR:  

La tecnología que se ha implementado en el mundo, gracias a la web y lo que ha 

implicado, como son las redes sociales, los blogs y la comunicación inalámbrica móvil, 

principalmente, han ocasionado un cambio en la operación y la logística del mercadeo, 

puesto que los mercados (los clientes y prospectos) han adquirido no solamente más 

participación en los procesos mercadológicos, debido a que con los comentarios y las 

referencias que hace el público sobre productos, servicios, personas, políticas, etc., 

mueven las masas, sino que además, han hecho que la credibilidad de las comunicaciones 

y los procesos tradicionales del mercadeo, estén siendo cuestionados y considerados 

como algo del pasado (Meerman, 2007) 

En Colombia el mercado inmobiliario ha entrado en esta era del Marketing digital y cada 

vez se ve con más frecuencia la aparición de inmobiliarias virtuales, las cuales hacen uso de las 

herramientas que ofrece el marketing digital para promover y vender sus diferentes productos en 

este sector de la economía.  
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Adicionalmente, al existir la posibilidad de utilizar las TIC para llegar a un público tan 

amplio, la alternativa de ampliar los mercados a posibles compradores en el extranjero es una 

alternativa atractiva para muchas empresas y lograr así un posicionamiento competitivo que 

atraiga capital extranjero para los excelentes productos inmobiliarios que se tienen en el país y en 

la región.  

Por lo anterior, este proyecto está orientado a proponer una estrategia de marketing 

digital para potencializar el alcance del proyecto Inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador de la 

empresa santandereana Ciudad Ruitoque SAS, haciéndola parte de esta era digital y facilitando la 

posibilidad de conseguir clientes de forma internacional a través de las TIC.   
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1. Planteamiento del Problema  

 

Actualmente el marketing digital es una de las herramientas más efectivas para tener 

éxito en las ventas de cualquier empresa. En Colombia el sector inmobiliario apenas empieza a 

intentar hacer uso de estas herramientas al nivel internacional y a diferencia de otros sectores, los 

intentos de las constructoras por generar ventas en el exterior usando este tipo de estrategias no 

son muy numerosos.  

La empresa Ciudad Ruitoque S.A.S fundada en enero de 2018, se originó a partir de la 

conjugación de una serie de experiencias previas en el desarrollo de proyectos campestres en el 

área suburbana y rural de diferentes municipios de Santander. Para la empresa la sustentabilidad 

y sostenibilidad más que moda son una responsabilidad social y contribuyen a enfrentar las 

consecuencias del cambio climático. En el diseño de sus proyectos es fundamental implementar 

estrategias de construcción sostenible, que marcan una diferencia y generan valor agregado para 

los clientes que son atraídos por este nicho de mercado. Uno de los retos de la creación 

arquitectónica para la compañía es encontrar espacios que promuevan la comprensión y 

asimilación de la naturaleza, induciendo a través de las formas arquitectónicas la sensibilidad, la 

conciencia, el entendimiento, el entusiasmo y el compromiso hacia el contexto que las rodea.  

La empresa Ciudad Ruitoque está desarrollando en la actualidad el Proyecto en Al Vent 

Ruitoque Mirador, en éste buscan conservar tres elementos propios de sus propuestas: panorama, 

ubicación y precio. Este proyecto integra estas características en el diseño urbano y 

arquitectónico con la utilización de materiales amigables con el medio ambiente.  

Para Ciudad Ruitoque SAS, es importante que en la estrategia de mercadeo se conserven 

y transmitan los elementos mencionados anteriormente. Históricamente la empresa ha utilizado 
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como principales estrategias de Marketing el uso de vallas publicitarias en áreas cercanas a sus 

proyectos, así como la voz a voz al nivel local. Sin embargo, consideran que para el proyecto Al 

Vent, surge la necesidad de desarrollar una nueva estrategia y que además logré alcanzar tanto 

mercados nacionales como internacionales. Esto último, teniendo en cuenta que, a lo largo de su 

historia, algunas personas que residen en el exterior se han interesado en sus proyectos con el 

deseo de regresar y/o invertir en su tierra natal.  

Para el presente proyecto esta necesidad de ampliar su portafolio de clientes al nivel 

internacional representa el problema de investigación. 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 así, el segmento de clientes 

potenciales para la empresa Ciudad Ruitoque S.A.S. más allá de las fronteras nacionales.  

Así, la pregunta que se plantea es la siguiente: ¿Qué estrategias de marketing digital se 

podrían aplicar para atraer potenciales compradores internacionales para el proyecto inmobiliario 

Al Vent Ruitoque Mirador de la constructora Santandereana Ciudad Ruitoque S.A.S? 
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2. Objetivos  

 

2.1 Objetivo General 

Proponer una estrategia de marketing digital para el proyecto inmobiliario Al Vent 

Ruitoque Mirador de la constructora Santandereana Ciudad Ruitoque S.A.S dirigida a los 

santandereanos que residen en el exterior.  

 

2.2 Objetivos Específicos 

 Describir los intereses de inversión que tienen los santandereanos que residen en 

el exterior hacia proyectos inmobiliarios en su tierra natal  

 Identificar la propuesta de valor para el producto inmobiliario Al Vent Ruitoque 

Mirador, a través de la metodología Canvas. 

 Diseñar una estrategia marketing digital para el proyecto inmobiliario Al Vent 

Ruitoque Mirador dirigida a los santandereanos residentes en el exterior.   
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3. Justificación  

 

Ciudad Ruitoque S.A.S se ha caracterizado por ser una empresa que constantemente 

busca innovar con sus productos para brindar una experiencia única y diferente a sus clientes. 

Las estrategias a través de las cuales la empresa atraía a sus clientes han ido cambiando con el 

auge de las TIC, especialmente del internet y las redes sociales, cuyo desarrollo y avance se ha 

acelerado muy rápidamente en el siglo veintiuno. Para una estrategia digital, uno de los medios 

más usados y adecuado para captar la atención del mercado es a través de las redes sociales, 

generando impacto sobre los potenciales clientes. Aunque estas estrategias puedan ser utilizadas 

para captar cualquier tipo de clientes, para la empresa es una meta, hacer una campaña dirigida 

específicamente a colombianos santandereanos, residentes en el exterior ya que la comunicación 

y el entendimiento en temas geográficos se facilitan, además de que la cultura, las memorias y 

añoranzas de su vida en su tierra natal les puede despertar el deseo de regresar o invertir en 

proyectos ofrecidos allí. Como menciona uno de los cofundadores de la empresa: ‘Entre las 

razones por las que la empresa desea captar clientes en el exterior, el poder adquisitivo es de gran 

importancia, junto con el valor de la moneda extranjera frente al peso y que existe un deseo 

latente en un santandereano por volver a su región’.  Así, existe una necesidad vigente por 

implementar estas estrategias y encontrar la manera adecuada de internacionalizar la forma en 

cómo la empresa atrae clientela y genera sus ventas.  

La experiencia de la empresa, su deseo de ampliar mercados, junto con las grandes 

oportunidades que ofrecen las TIC han hecho que Ciudad Ruitoque S.A.S se proponga como reto 

atraer compradores o inversionistas potenciales radicados en el exterior que vean a través de esta 

compañía opciones de negocio o inversión en su tierra natal.  La propuesta planteada a Ciudad 
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Ruitoque S.A.S tiene como finalidad brindar una estrategia para que puedan utilizar, aprovechar 

y aplicar la información que se obtenga con este proyecto para potencializar las ventas de su 

proyecto campestre Al Vent Ruitoque Mirador al nivel internacional.  
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4. Marco Referencial 

 

4.1 Marco Teórico 

En este apartado se describen algunos aspectos teóricos importantes para el desarrollo de 

los objetivos planteados, especialmente relacionados con el Marketing y su aplicación en la 

internacionalización del portafolio de clientes de las empresas; igualmente se presenta el sustento 

teórico de la metodología Canvas y de la internacionalización del mercado inmobiliario   

4.1.1. Marketing Digital  

El marketing digital es usado hoy en día por las grandes y pequeñas empresas debido a la 

gran cantidad de ventajas que ofrece; éste se conforma de diferentes variables que son utilizadas 

para vender, distribuir, conectar, optimizar y ofrecer los diferentes productos y servicios que una 

empresa puede tener. 

Con el marketing digital se ha creado un nuevo método para hacer negociaciones a nivel 

global y con el internet encontramos una amplia colección de herramientas que facilitan el 

contacto instantáneo con cualquier persona usando diversas herramientas para captar y seguir 

clientes logrando así, que muchos negocios sean exitosos sin importar que las partes se 

encuentren en cualquier parte del mundo (Selman, 2017).  

Uno de los factores de éxito en este tipo de negociaciones es la clara identidad y la 

información sobre la marca que se quiere internacionalizar para llevar a cabo un trabajo de 

marketing. (Yehas D., 2016). Se recomienda que la identidad digital de una marca se cree a partir 

de la participación en diferentes redes sociales siendo consecuente con el producto y servicio que 

se ofrezca.  
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Existen diferentes estrategias que están conectadas entre ellas y pueden ser usadas por las 

compañías para crear marketing digital de forma internacional. En la Figura 1 se muestran 

algunas:  

Christakis y Fowler (2010, p. 27) aseguran que una red social es un conjunto organizado 

de personas formado por dos tipos de elementos: seres humanos y conexiones entre ellos.   

Figura 1. Conexión de estrategias. 

 

La participación de una empresa en redes sociales es algo fundamental en pleno siglo 

veintiuno, pues a través de éstas las compañías pueden interactuar de forma directa con el 

mercado, difundir su contenido, hacerlo viral y generar una gran cantidad de clientes potenciales. 

Todo esto se crea a partir de la interacción que la marca tenga con su público, ésta es medible y 

se conoce también como ‘engagement’.   Con un alto nivel de engagement se puede generar una 

conversión, la cual Selman, H. (2017) define como el proceso por el que se logra que un usuario 

realice la acción que la empresa desee; por ejemplo, comprar un producto, suscribirse a un 

boletín o enviar una información de contacto. Con estas acciones alargamos el tiempo que la 

persona interactúa con la marca y posiblemente consuma lo que la compañía ofrezca. Los 
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anuncios pagos son banner o anuncios de texto colocados en la web para llamar la atención de 

los usuarios y generar tráfico hacia el sitio web o las redes sociales de una empresa o persona. 

Estudios como los de Martínez,  M. D. (2014) miden el uso de éstos en las Pymes y la 

efectividad que tienen debido al tráfico generado en las diferentes plataformas donde se pueden 

usar; en su investigación encontró, que Google Adworks les generó una gran eficiencia y mayor 

contacto con clientes. Así mismo sucede con el mail marketing, donde se envían mensajes a 

usuarios que están interesados en más información sobre el producto o servicio entregándole así 

a la empresa su correo electrónico para un contacto directo.  

El marketing de afiliados sirve para que, a través de un externo a la compañía, se difunda 

la información y los productos en canales propios de éste, cobrando por el redireccionamiento a 

la página de la compañía. Existen diferentes tipos de marketing de afiliados, ya sea por clicks, 

impresiones o ventas. 

Sainz (2017) afirma: “El Marketing digital actual es un proceso responsable orientado a 

identificar, anticipar y satisfacer las necesidades del cliente, con la finalidad de fidelizarle, de 

forma que la empresa pueda obtener sus objetivos estratégicos” (p. 47). 

4.1.2. Metodología Canvas  

Con el propósito de organizar la información actual acerca del proyecto Al Vent Ruitoque 

Mirador se aplicó esta metodología la cual ofrece una visión global y ordenada de los elementos 

necesarios para que cualquier modelo de negocio pueda sumar valor agregado a cada 

componente que lo conforma (Osterwalder & Pigneur, (2009).  

Para su aplicación tomamos los nueve ítems que los autores mencionan en su lienzo y los 

llenamos con la información actual de la empresa Ciudad Ruitoque S.A.S y el proyecto Al Vent 

Ruitoque Mirador, la cual se obtuvo a partir de la revisión documental de la empresa y de 
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entrevistas con los propietarios y participantes en el proyecto.  Con esta, se buscó lograr una 

visión de marketing digital estratégica más clara y comprensible.   

Sus nueve ítems con su respectiva descripción: 

El segmento de Clientes  

El Segmento de Clientes. Este primer bloque define los diferentes grupos de personas u 

organizaciones a las que el negocio desea llegar o tiene la intención de hacerlo. Los clientes son 

parte fundamental de cualquier estructura de negocio. Sin clientes que generen una remuneración 

en un modelo de negocio ninguna empresa podría subsistir a lo largo del tiempo. Un modelo de 

negocio puede definir uno o varios segmentos de clientes, para quienes la compañía debe 

encontrar las diferentes formas o maneras de satisfacer sus necesidades. La organización debe ser 

consciente de cuáles de estos segmentos de clientes sirven y cuáles deben ignorar, para lograr un 

entendimiento detallado y fortalecido de cada una de las necesidades que rodean cada segmento. 

Las  Propues tas  de Valor  

Las Propuesta de Valor. Este bloque describe los aspectos que en un servicio o un 

producto generan valor a un segmento específico de clientes. La propuesta de valor es la razón 

por la cual los clientes realmente eligen una compañía y no otra. Esto es lo que resuelve el 

problema del cliente o satisface su necesidad. Algunas propuestas de valor tienen diferentes 

atributos que hacen que esta sea funcional o no para el cliente. La mezcla en sus elementos puede 

generar valor cuantitativo (en el precio, la velocidad del servicio etc.) o cualitativos (diseño, la 

experiencia del cliente, etc.). A continuación, se ven algunos de los aspectos que comúnmente 

generan valor: la innovación, el desempeño del producto o servicio, la personalización, la 

efectividad en el trabajo, el diseño, la marca o el estatus, el precio, los costos reducidos, el riesgo 

reducido, la accesibilidad, la conveniencia en la usabilidad. 

Canales 

Canales. Los canales describen la forma en cómo la compañía se comunica y por dónde 

entrega a los segmentos de clientes el valor agregado. Los canales de comunicación, distribución 
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y de ventas crean una mejor interfaz de comprensión y entendimiento con los clientes. Los 

canales juegan un rol fundamental en la experiencia de los clientes, éstos cumplen diferentes 

funciones dentro de la organización, como elevar el nivel de atención de los clientes sobre los 

productos y servicios que brinda la compañía, ayudar a los clientes a evaluar la empresa y su 

propuesta de valor, permitir a los clientes a acceder a productos o servicios específicos, 

entregarles valor agregado a los clientes y brindarles a los clientes un soporte post compra. 

Relaciones  con los  Clientes 

Relación con los Clientes. Este bloque describe los diferentes tipos de relaciones que se 

establecen en una compañía con sus diferentes segmentos específicos de clientes. Una compañía 

debería tener claridad sobre los diferentes tipos de relaciones que quiere establecer con cada 

cliente. Estas relaciones pueden ser desde personales hasta automatizadas. Los motivos para 

generar este tipo de relaciones con los clientes pueden ser adquisiciones de los clientes, 

retenciones de los clientes, incremento en las ventas. Estas relaciones influyen de manera 

profunda en toda la experiencia que puede llegar a tener un cliente. Por esta misma razón la 

empresa define qué tipo de relación quiere llegar a tener con cada tipo de cliente; dentro de las 

más comunes se encuentran: asistencia personal, servicios automatizados, autoservicios, 

comunidades de apoyo, apoyo personalizado a clientes específicos, espacios de creación de 

contenido y comunidades. 

Generación de Ingresos .  

Generación de Ingresos. Este bloque representa la manera en cómo la compañía va a 

generar un ingreso monetario de cada segmento de cliente. Si los clientes son el corazón del 

modelo de negocio, las fuentes de ingreso son sus arterias. Una compañía debe preguntarse el 

valor que el cliente está realmente dispuesto a pagar. Resolver esta inquietud permite a la 

empresa generar más de una fuente de ingreso de cada segmento de cliente. Cada fuente de 

ingreso puede tener diferentes valores, o mecanismos. Existen dos tipos de fuentes de ingreso 
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que pueden existir en los modelos de negocio: los que provienen de transacciones por pagos del 

cliente y los ingresos recurrentes que provienen de pagos continuos para entregar el valor 

agregado que el cliente adquiere. Existen diferentes formas de generar fuentes de ingreso: ventas 

directas, un cobro por consumo, una suscripción, leasing, el uso de licencias, cobros por 

intermediación y por publicidad. 

Recursos  Clave  

Recursos Clave. En este bloque se describe cuáles son los recursos más importantes 

requeridos para que funcione correctamente el modelo de negocio. Cada modelo de negocio 

requiere diferentes recursos clave, éstos permiten que la empresa cree una oferta en su propuesta 

de valor, alcance mercados, mantenga las relaciones con los segmentos de clientes y adquiera 

ingresos. Los recursos claves pueden ser: físicos, financieros, intelectuales o de recursos 

humanos. Estos pueden ser propiamente de la empresa o adquiridos por una prestación de 

servicios proveniente de sociedades estratégicas. 

Actividades  Clave 

Actividades Clave. Las actividades clave definen cuáles son las cosas más importantes 

que una empresa debe hacer para que su modelo de negocio funcione correctamente. Estas son 

las acciones de mayor peso realizadas por la compañía para que opere de forma exitosa. Son 

creadas para generar y ofrecer valor agregado, alcanzar mercados, mantener relaciones con los 

clientes y generar ingresos. Las actividades claves dependen del tipo de modelo de negocio que 

se esté trabajando, existe una variedad de actividades clave, pueden categorizarse como 

actividades de producción, actividades para resolver problemas, actividades de plataforma y 

redes. 

Alianzas  Es tratégicas  (Socios  Claves) 

Alianzas Estratégicas (Socios Claves). Este bloque describe la red de proveedores y 

socios que permiten el funcionamiento óptimo y correcto del modelo de negocio. Es común que 

las compañías tengan socios estratégicos mediante los cuales logren generar mayor valor 
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agregado en sus productos o servicios, reduciendo costos y adquiriendo recursos. Los diferentes 

tipos de alianzas estratégicas son entre no competidores, entre competidores, de inversión para 

desarrollar nuevos negocios, comprador- proveedor para obtener mejores recursos. Los motivos 

para buscar alianzas estratégicas pueden ser la optimización, la reducción de riesgos, la 

adquisición de recursos estratégicos y actividades. 

Estructura de Cos tos   

Estructura de Costos. Este bloque describe todos los costos en los que se ve involucrado 

el modelo de negocios. Es fundamental saber cuáles son los costos más importantes que pueden 

afectar el modelo de negocio. El valor de dichos costos puede calcularse relativamente de 

manera fácil después de definir los recursos clave, las actividades clave y las alianzas 

estratégicas. Sin embargo, el valor de estos costos debe ser minimizado en cada modelo de 

negocios. La estructura de costos puede ser usada para definir diferentes tipos como, por 

ejemplo, costos directos, de valor, arreglados, evaluables y de economías de escala. 

4.1.3. Internacionalización del Mercado Inmobiliario:  

Las nuevas tecnologías de la información y la comunicación se han caracterizado los 

últimos años debido al ágil cambio de los procesos de promoción distribución y comercialización 

de diferentes bienes y servicios, por esta razón las paginas web donde se promocionen los 

productos pueden ser una interfaz perceptual para llamar la atención del cliente y generar un 

mayor interés estimulando sus sentidos logrando una ventaja competitiva para el vendedor 

(Vanegas & Flórez, 2015). Para el mercado inmobiliario esto representa la posibilidad de llegar a 

clientes en cualquier parte del mundo a través de las estrategias de marketing digital, pues la 

interacción puede ser a través de diferentes portales electrónicos y la información sobre los 

proyectos puede ser transmitida de manera completa y efectiva a cualquier hora y en cualquier 

parte del mundo. Kottler P. & Armstrong G. (2013) definen el marketing digital como el proceso 
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por el que las empresas crean valor para los clientes y construyen relaciones fuertes con ellos, 

con el propósito de obtener a cambio un valor procedente de ellos. La posibilidad de generar 

clientes potenciales internacionales con el marketing digital refleja un valor agregado a las 

empresas si se utilizan las herramientas adecuadas para llegar a este.  

 

4.2 Marco Conceptual 

En este capítulo se define los diferentes conceptos que son utilizados en el proyecto, y 

que permiten un mayor entendimiento de este. Estos se relacionan con áreas como el sector 

inmobiliario objeto de estudio, el uso del marketing digital para ampliar el portafolio de clientes 

en un novel internacional.  

Mercado Inmobiliario: es el conjunto de las acciones de oferta y demanda de bienes 

inmuebles.  

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.  

Sostenibilidad: Característica que define algo que cumple con su funcionalidad actual, pero 

esta no daña las necesidades de las generaciones futuras.  

Sustentabilidad: que se puede mantener durante largo tiempo sin agotar los recursos o 

causar grave daño al medio ambiente 

Estrategia digital: es la definición y ejecución de planes de acción a medio y largo plazo 

en los que se definen, canales, medios y oportunidades en el ámbito de la conectividad a Internet 

para obtener más ventas o mayor audiencia para un producto o marca de una empresa. 

Clientes potenciales: Clientes con un alto interés de compra. 
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Marketing Digital: Son los “Esfuerzos que realiza una empresa para informar a los 

compradores, y para comunicar, promover y vender sus productos a través de Internet” 

(Armstrong & Armstrong, 2007) 

Correo electrónico: Herramienta que permite el intercambio de mensajes a través de la web  

Marketing de contenido: El marketing de contenidos (Ramos, 2017) lo define como aquel 

que ofrece un valor a los clientes a través del contenido de calidad, generando un acercamiento a 

estos. 

Marketing social: Las redes sociales son el medio para transmitir información y 

relacionarse con los clientes y usuarios, generando un acercamiento con contenido que puede ser 

compartido por estos mismos.  

LSSI-CE: la Ley de Servicios de la Sociedad de la Información para comunicaciones 

electrónicas. 

LOPD: Ley Orgánica de Protección de Datos. 

 

4.3 Marco Legal 

La presente investigación se rige bajo el marco legal de la protección de datos personales 

al recopilar información de santandereanos residentes en el exterior que estén interesados en los 

productos inmobiliarios de Ciudad Ruitoque S.A.S. El Ministerio de Tecnologías de la 

Información y las Comunicaciones postuló la Ley 1341 de 2009 (2009) definiendo los principios 

y conceptos sobre la Sociedad de la Información y la Organización de las Tecnologías de la 

Información y las Comunicaciones (TIC), definiendo a su vez políticas públicas facilitando el 

acceso sin discriminación. De igual manera y como legislación paralela al apoyo de comercio 

electrónico se encuentra la Ley 527 de 1999 (1999), ley de comercio electrónico, la cual 
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establece el principio de equivalencia funcional, equivalencia entre firma electrónica y firmas 

autógrafas, mensajes de datos y documentos escritos, establece reglas para la certificación de 

firmas digitales y para la creación de entidades de certificación. 

La Ley 1581 de 2012 establece el régimen general de protección de datos personales, 

junto con estos cuatro decretos: Decreto 1727 de 2009, Decreto 2952 de 2010, Decreto 1377 de 

2013, Decreto 886 de 2014, Decreto 90 de 2018. 

A nivel internacional para la aplicación de una estrategia de marketing digital se deben 

tener en cuenta la ley de servicio de la sociedad de la información para las comunicaciones 

(LSSI-CE) y la ley orgánica de protección de datos (LOPD).  

La ley de servicio de la sociedad de la información para las comunicaciones se encarga 

de regular que las empresas que proveen un servicio o ofrezcan su producto a través de una 

página web. Esta esta compuesta por las reglas necesarias para que se pueda brindar a los 

consumidores una experiencia positiva segura y confiable. Con la ley orgánica de protección de 

datos se reconoce y protege el derecho a conocer, actualizar y rectificar la información que se 

haya recogido sobre ellas en bases de datos.  
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5. Diseño Metodológico 

 

La investigación es un conjunto de procesos sistemáticos, críticos y empíricos que se 

aplican al estudio de un fenómeno o problema, se puede orientar desde un enfoque cuantitativo o 

cualitativo. La metodología Cuantitativa es aquella que permite examinar los datos de manera 

numérica, especialmente en el campo de la Estadística. Por su parte, la metodología cualitativa se 

orienta a describir las cualidades de un fenómeno; en ella no se trata de probar o de medir en qué 

grado una determinada cualidad se encuentra en un cierto acontecimiento dado, sino de descubrir 

tantas cualidades como sea posible, y se habla de entendimiento en lugar de exactitud. No 

obstante, los métodos de estos dos tipos de investigaciones no son necesariamente excluyentes y 

se pueden combinar en los denominados estudios mixtos (Hernández Sampieri, Fernández 

Collado, & Baptista, 2014)  

 

5.1 Tipo de Investigación 

En este trabajo se utilizó una metodología de investigación mixta. Se realizó inicialmente 

una exploración descriptiva que brindó algunos datos cuantitativos, a partir de una encuesta 

aplicada a santandereanos residentes en el exterior, y que permitió hacer un diagnóstico 

preliminar de sus intereses en proyectos inmobiliarios de la Región. Adicionalmente, se analizó 

información interna de la empresa, a través de documentos y conversaciones con los dueños, 

para definir las motivaciones, orientaciones y características del Proyecto Al Vent Ruitoque 

Mirador; con esta información cualitativa se estructuró el lienzo Canvas. Los resultados de la 

encuesta junto con el análisis cualitativo de la información de la empresa organizada en el 

modelo Canvas, permitió finalmente proponer una estrategia de marketing digital que sirva a 
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futuro para potencializar las ventas del proyecto inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador en un 

ámbito internacional.  

5.1.1. Fases de la Investigación  

A continuación, se describen las fases que se desarrollaron para el presente proyecto, y se 

resumen en la Figura 2.  

1) Revisión bibliográfica sobre el tema, en relación con el uso de del marketing 

digital como recurso para lograr posicionamiento y ampliar mercados. 

2) Indagación (entrevistas con los dueños y algunos miembros de la empresa, 

revisión de documentos) acerca de los objetivos del proyecto, de los principios de la empresa y 

de su visión. 

3) Diseño de las preguntas que permitieron obtener una aproximación hacia los 

intereses de inversión de santandereanos residentes en el exterior en proyectos inmobiliarios de 

la región.  

4) Difusión de la encuesta por redes sociales (Bola de nieve). 

5) Realización del análisis descriptivo de los resultados de la encuesta 

6) Aplicación del modelo CANVAS  

7) Propuesta de una estrategia de Marketing digital. 
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Figura 2. Fases del Proyecto 

 

 

5.1.2. Fuentes de la Investigación 

En un principio, se analizaron fuentes bibliográficas orientadas al tema de proyecto de 

investigación. De otra parte, los datos que sirvieron para la propuesta de Marketing digital se 

obtuvieron a partir del instrumento aplicado a los santandereanos radicados en el exterior, 

además de la revisión de documentos de la Ciudad Ruitoque SAS, y de conversaciones con 

personas de la empresa.    

5.1.3. Herramientas de Investigación  

Instrumento de Recolección de Datos de Santandereanos Radicados en el Exterior  

Se realizó una encuesta en Google Forms, en la cual se explican los objetivos de esta 

investigación y se explicita que al responderla la persona autoriza el uso de la información 

suministrada con fines de la investigación. Esta encuesta busca conocer los intereses de inversión 
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de Santandereanos residentes en el exterior en proyectos inmobiliarios (Ver Anexo A, encuesta a 

santandereanos residentes en el exterior). 

Para la selección de la muestra de santandereanos a responder la encuesta, se utilizó una 

técnica de muestreo por bola de nieve. Salvadó, I. E. (2016) define bola de nieve como un 

muestreo no probabilístico que se basa en redes sociales y en las amistades. Cuando se encuentra 

el primer representante, éste puede conducir a otro, y ese a un tercero, y así sucesivamente hasta 

conseguir una muestra suficiente. De esta manera se les solicitó a clientes actuales de la 

compañía y conocidos, que compartieran un instrumento diseñado para recoger datos e 

información sobre los intereses de santandereanos que residan en el exterior. Dado que esta es 

una investigación exploratoria, se tomó la muestra recogida en un periodo de tres semanas.  

5.1.4. Plan de Presentación y Análisis de Datos 

Los datos serán presentados a través de gráficos que permitan su análisis y se puedan 

utilizar para diseñar la estrategia de marketing digital.  
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6. Discusión y Análisis de Resultados 

 

En este apartado se presentarán los resultados de la encuesta dirigida a santandereanos 

radicados en el exterior, posteriormente se mostrarán los resultados de la aplicación la 

metodología Canvas y finalmente la estrategia de marketing digital enfocada a la población 

objeto de esta investigación.  

Como se mencionó anteriormente, y con el fin de innovar en el mercado inmobiliario 

campestre en Santander, y aplicar años de experiencia en la construcción, se fundó Ciudad 

Ruitoque SAS, una empresa cuyo núcleo es la construcción sustentable y a favor del medio 

ambiente. En el 2018 se inició su labor construyendo la reserva campestre Monte Ruitoque. esta 

reserva es un conjunto campestre que consta de setenta y tres parcelas, cada una con 

características únicas y propias de la naturaleza topográfica del proyecto. Este se encuentra 

localizado en el piedemonte de la Mesa de Ruitoque, sobre el Valle del Rio de Oro con sus 

hermosas vistas y refrescante brisa.  

  

Imágenes propias del autor  

La misión de la empresa se basa en los principios de la construcción y creación 

arquitectónica de proyectos que promuevan la comprensión y asimilación de la naturaleza 
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conservando los elementos propios del entorno integrándolos al diseño urbano y arquitectónico 

usando materiales sustentables y amigables con el medio ambiente. 

 

 

Construcciones como estas diferencian a Ciudad Ruitoque SAS de las demás empresas 

desarrolladoras de proyectos inmobiliarios en la región y encuentra una enorme oportunidad para 

abarcar un mercado potencial de personas que desean salir de lo convencional y vivir un estilo de 

vida más natural y sostenible. La visión de la empresa para los próximos años es continuar 
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ofreciendo proyectos que conjuguen un hermoso paisaje, una construcción sustentable y un 

precio accesible para diferentes mercados. A su vez buscan ampliar su mercado no solo al nivel 

departamental y nacional, sino internacional, iniciando principalmente con el público 

Santandereano que reside en el exterior.  

 

6.1 Resultados de la Encuesta a Santandereanos Radicados en el Exterior 

Después de difundir la encuesta por redes sociales, un total de 40 personas la 

respondieron, pero se eliminaron 5 al no cumplir el requisito de ser santandereanos residentes en 

el exterior. A continuación, se muestran los resultados obtenidos:   

Con relación a los países donde residen los santandereanos que respondieron la encuesta 

se obtuvo participación de personas que viven en: Estados Unidos, Alemania, Argentina, 

Australia, Brasil, Canadá, Chile, Francia y Noruega; la mayoría de los encuestados residen en 

Estados Unidos (54%) (ver Figura 3)  

Figura 3. Distribución porcentual de los encuestados por país de residencia. 

 

En cuanto a la edad, la mayoría de los encuestados se encuentran entre los 41 y 50 años 

(40%) y el menor porcentaje estuvo  por debajo de los 30 años (9%) (Ver Figura 4). 
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Figura 4. Distribución porcentual de la edad de los participantes en la encuesta. 

 

De los encuestados el 51% ha considerado la posibilidad de regresar a Colombia. 

Un 43% manifestó su interés de invertir en proyectos inmobiliarios en Santander (ver Figura 5) y 

un 26% ya lo ha hecho: 23% invirtió en apartamentos y un 3% en lotes para construir.  

Figura 5. Interés de inversión en proyectos inmobiliarios en Santander. 

 

Un 29% de los encuestados invertiría en Santander con la intención de tener una vivienda 

propia, en tanto que el 71% lo haría por inversión. (Ver Figura 6)  
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Figura 6. Interés de compra de producto inmobiliario 

 

Con relación al tipo de proyecto que despierta el interés de inversión entre los 

santandereanos en el exterior el mayor porcentaje lo obtuvo las casas campestres cercanas a la 

ciudad con un 47%, seguido por casas urbanas en conjunto cerrado con un 28%; edificios 

multifamiliares con un 21% y un menor porcentaje estarían interesados en invertir en casa de 

interés social con un 4% (Ver Figura 7)  

Figura 7. Distribución porcentual del interés de inversión por tipo de proyecto. 

 

Ante la pregunta sobre los factores más atractivos para la toma de decisión en la 

adquisición de un producto inmobiliario en Santander la mayor parte de los encuestados 

selecciono que estuviera rodeado por naturaleza (62,9%) y en concordancia con esto, el segundo 
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factor de mayor importancia fue que estuviera ubicado en un sector campestre cerca de la ciudad 

(48,6%). Otro factor con un porcentaje alto de selección fue el precio (45,7%) (Ver Figura 8)  

Figura 8. Factores atractivos al momento de invertir en proyectos inmobiliarios en 

Santander. 

 

 

Finalmente se indagó a los encuestados acerca de los medios de comunicación por los 

cuales quisieran recibir información de los proyectos inmobiliarios, la mayoría seleccionó correo 

electrónico (57%) como su medio preferido, las redes sociales (14%), whatsapp (12%) y un 17% 

selecciono otros. (Ver Figura 9) 
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Figura 9. Preferencia de los encuestados para obtener información acerca de proyectos 

inmobiliarios. 

 

Llama la atención que las personas que han invertido en Santander lo han hecho 

principalmente en proyectos inmobiliarios en la ciudad, siendo en su mayoría de tipo 

apartamento. No obstante, la gran mayoría de los interesados en proyectos inmobiliarios, 

manifestaron que les gustaría invertir en casas campestres cercanas a la ciudad, lo cual 

posiblemente se deba a que actualmente la pandemia del Covid-19 ha hecho que muchas 

personas residentes de Colombia y en el exterior empiecen a contemplar opciones de vivienda en 

las afueras de la ciudad con ambientes naturales y más tranquilos. Lo anterior se ratificó al 

indagar sobre los factores que les parecen atractivos al invertir, pues la mayoría seleccionó 

aspectos como proyectos rodeados por naturaleza y ubicado en un sector campestre cerca de la 

ciudad.  

Análisis de resultados  

La encuesta mostró que a pesar de que muchos santandereanos residentes en el exterior 

tienen una vida y trabajo estable en estos países, desean invertir en proyectos inmobiliarios ya 

sea para vivir o como negocio. Esta información fortalece el objetivo de la empresa de aumentar 
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su mercado a potenciales clientes fuera del país y la idea de desarrollar una estrategia de 

marketing para lograrlo.  

Los hallazgos de la encuesta anteriormente mencionados ofrecen una oportunidad para la 

empresa Ciudad Ruitoque SAS de ofrecer su proyecto Al Vent Ruitoque Mirador en un nivel 

internacional, pues este es un proyecto que ofrece las características que interesan a esta 

población. Este proyecto está localizado en la montaña de Ruitoque, rodeado por naturaleza y 

posee una hermosa vista de Bucaramanga.  

 

6.2 Propuesta de Valor para el Producto Inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador,  

Identificada A Través de la Aplicación de la Metodología Canvas.  

EL producto inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador, de la empresa santandereana Ciudad 

Ruitoque SAS será un proyecto ubicado en la montaña de Ruitoque, sobre un terreno que cuenta 

con la mejor vista de la ciudad que el sector puede ofrecer.  

 

Fotografía del autor 

Al tener esta ubicación la empresa plantea construir un condominio que contenga su 

identidad en la construcción sustentable y amigable con el medio ambiente combinada con una 

ubicación exclusiva con un paisaje rodeado de naturaleza y una vista completa de toda la ciudad 
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y su área metropolitana. Por esta razón para fortalecer y tener una visión más global sobre el 

proyecto se aplicó la metodología Canvas, identificando los elementos relevantes de cada uno de 

los nueve componentes que lo forman, para así tener la información ordenada y que sea más 

provechosa en la creación de la estrategia de marketing digital.  

Figura 10. Modelo de Negocio CANVAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

Adaptada de Ostewalder & Pigneur,(2009) 

6.2.1. Aplicación del modelo:  

Segmentos  del Mercado 

Segmentos del Mercado. Los clientes más importantes para Ciudad Ruitoque S.A.S son 

un nicho de mercado conformado por personas que están en la búsqueda de un inmueble atraídas 

por un estilo de construcción moderno, sostenible y amigable con el medio ambiente. El 

producto Al Vent Ruitoque Mirador, está enfocado en un mercado que busca combinar todas las 

características nombradas anteriormente, con un toque de lujo y exclusividad debido a la 

construcción y ubicación futura del proyecto. Por esta razón su mercado está en personas con una 

capacidad económica media – alta.  
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Propues ta de Valor  

Propuesta de Valor. La empresa ofrece facilidades de pago para el proyecto, por 

ejemplo, financiación directa hasta por quince años con una tasa de interés similar a la de los 

bancos, ésta es una de las razones por las que la compañía se diferencia de la competencia, 

además implementan un estilo de construcción moderno y elegante sin dejar atrás la naturaleza y 

la sostenibilidad. El proyecto Al Vent Ruitoque Mirador se diferencia de los demás en el mercado 

inmobiliario santandereano manejando el mejor precio del mercado frente a proyectos 

equivalentes en la zona. Su ubicación posee una de las mejores panorámicas de la mesa de 

Ruitoque y el condominio está diseñado para integrar el lujo, la exclusividad y la naturaleza.   

Canales 

Canales. El principal canal de comunicación para llegar a los clientes potenciales del 

proyecto Al Vent Ruitoque Mirador es el ‘voz a voz’ usando la web y las diferentes herramientas 

que ésta ofrece. Las redes sociales juegan un papel fundamental para enseñar las cualidades y el 

valor agregado del proyecto, por lo que generalmente en todos los proyectos manejan un perfil 

de Facebook e Instagram que enseñe visualmente todas estas características. Además de esto con 

el aplicativo móvil logran comunicarse en cualquier momento y hora con las personas 

interesadas en información sobre el proyecto, transmitiendo a través de mensajes textuales y 

visuales lo que el cliente necesite para poder agilizar y asegurar una negociación.  

Relaciones  con los  Clientes 

Relaciones con los Clientes. El trato personalizado con cada cliente es fundamental para 

las negociaciones de Ciudad Ruitoque S.A.S, pues se trata de un artículo con un alto valor 

monetario. Por esta razón se asigna un asesor a cada cliente que se encarga de constantemente 

relacionarse con el cliente ya sea físicamente o vía whatsapp. resolviendo dudas o ayudándolo en 

lo que necesite. 
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Fuentes  de Ingreso 

Fuentes de Ingreso. A través de la venta de los lotes que componen el proyecto Al Vent 

Ruitoque Mirador se genera una remuneración económica para la empresa pues el modelo de 

negocio está planteado de esta manera. Además, al Ciudad Ruitoque S.A.S ofrecer facilidades de 

pago como financiación directa hasta por quince años con una tasa anual del once por ciento 

también genera ingresos con el pasar del tiempo debido a los intereses que el cliente debe pagar 

sobre el valor que se le están financiando.  

Recursos  Clave 

Recursos Clave. El conocimiento intelectual y experimental por parte de los fundadores 

y el equipo de trabajo logran hacer de la empresa una sociedad sobresaliente. Los diferentes 

terrenos sobre los cuales desarrollan sus proyectos también son un recurso clave.  Las 

asociaciones estratégicas para, en muchas ocasiones, poder desarrollar los proyectos también son 

necesarias por lo que la compañía mantiene una muy buena relación con diferentes empresas del 

área. 

Actividades  Clave 

Actividades Clave. La organización y la comunicación es de suprema importancia para 

que el modelo de negocio funcione, ésta puede ser tanto de nivel interno con el equipo de trabajo 

que está desarrollando el trabajo, como con los clientes a los que se les puede brindar la 

información completa sobre los proyectos. Las capacitaciones en las diferentes áreas de la 

compañía son esenciales, pues la fuerza de ventas debe estar al tanto de toda la información de 

los beneficios y el valor agregado que Al Vent Ruitoque Mirador ofrece a sus clientes, además 

entre las demás áreas se debe estar retroalimentando las diferentes problemáticas y sugerencias 

que vayan surgiendo para que haya un funcionamiento correcto de todo el equipo.  

La constante comunicación con el nicho de mercado es una actividad muy importante, 

pues de esta manera se pueden captar más clientes potenciales a través de avisos publicitarios en 

redes sociales.  

Asociaciones  Clave. Se realizan alianzas  es tratégicas  con empresas  que poseen maquinaria y conocimientos  técnicos  para el desarrollo es tructural de los  p royectos . Además , se realizan también asociaciones  con vendedores  de bienes  raíces  para que logren comercializarlo.  

Es tructura de Cos tos . El com ponente de cos tos  de es te modelo es tá enfocado principalmente en todos  los  cos tos  asociados  con la creación visual del proyecto y los  dife rentes  elementos  necesarios  para que el proyecto se pueda promocionar y da r a conocer de fo rma correcta a t ravés  de la es trategia de marketing.    
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Tabla 1. Estructura de costos 

Estructura de costos 

Item Valor Promedio en Pesos Colombianos   

ENTORNO VISUAL DEL PROYECTO  

Renders Exteriores $ 2,375,000  

Renders Interiores Casa $ 2,175,000  

Renders zonas comunes $ 2,175,000  

Plantas Ilustradas Urbanística $ 1,385,000  

Plantas Ilustradas Casas  $ 1,087,500  

ENTORNO VISUAL DEL PROYECTO CASA MODELO  

Maqueta Virtual Proyecto 
Experiencia web para experimentar 

virtualmente las áreas comunes del 

proyecto 

$ 12,350,000  

Casa Modelo Virtual (Una 

Tipología) 
Experiencia web para experimentar 

$ 10,440,000  

Landing Site 360 Grados 

Página de aterrizaje 360 grados con 
1 espacio 

tipo sala de ventas virtual con 

formulario para 

captación de leads. 

$ 6,525,000  

CONTENIDO PARA LA WEB  

Video de hasta 2 Min 

Video renderizado con secuencias de 

animación. Full HD 1920x1080.  

$ 24,700,000  

COSTES DE MANEJO DE LA MARCA  

Publicidad pagada en redes sociales  $ 3,000,000  

salario comunity manager mensual  $ 1,500,000  

 

6.3 Estrategia Marketing Digital para el Proyecto Inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador 

Dirigida a los Santandereanos Residentes en el Exterior.   

Para el desarrollo de este objetivo se evaluaron diferentes estrategias digitales que ayuden 

a que el producto inmobiliario Al Vent Ruitoque Mirador de la empresa santandereana Ciudad 
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Ruitoque SAS logre generar una mayor identidad digital con su marca y obtenga más 

participación y reconocimiento en medios digitales que Santandereanos que residen en el exterior 

usan diariamente. Para despertar el interés del público objetivo planteado anteriormente se 

propondrán diferentes estrategias de alta efectividad en los modelos de negocios y que son 

aplicables a un ámbito internacional sin importar las distancias.  

Creación de redes sociales del proyecto 

Se propone la creación de una página de Instagram y Facebook para poder transmitir el 

mensaje con el valor agregado del proyecto; con tanto información textual como visual 

enseñando su exclusiva ubicación, la vista que éste posee de la ciudad y que está rodeado por 

naturaleza. Estas características son fundamentales pues a partir de los resultados del primer 

objetivo se encontró que potenciales clientes Santandereanos que residen en el exterior se sienten 

atraídos por estas características que además son propias del desarrollo del proyecto 

inmobiliario. Por eso mismo se usarán fotos de una maqueta virtual que se le hará al proyecto 

donde se visualicen las características mencionadas anteriormente.  

Textualmente en las redes sociales debe existir una descripción del proyecto, sus 

beneficios, las facilidades que éste ofrece para los métodos de pago y los diferentes puntos de 

contacto que el cliente puede tener con la empresa en caso tal de que estén interesados por más 

información. Por eso mismo es necesario estar atentos de las interacciones que los clientes 

puedan tener con las redes sociales y entregarle al cliente una respuesta rápida y efectiva sobre 

cualquier duda que éste pueda tener.  Para tener un mejor posicionamiento en redes sociales hoy 

en día es posible pagar por reconocimiento en estas plataformas, logrando llegar exactamente a 

un público determinado el cual se debe definir con exactitud. El público objetivo definido para 

esta estrategia planteada son los Santandereanos residentes en el exterior, pero para efecto de 
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esta propuesta, los resultados de la investigación sugieren enfocarla a Santandereanos que 

residen en Estados Unidos. Con esta publicidad paga en redes sociales se logra atraer la atención 

de los clientes y en las redes sociales del proyecto lograr dirigirlos a que conozcan la página web 

de este mismo, la cual brindará al cliente una experiencia web donde pueda experimentar 

virtualmente la casa modelo y las diferentes áreas que el proyecto integrará. Adicionalmente en 

la página web se realizará una sala de ventas virtual con un formulario para captar información 

de contacto en caso tal que el cliente desee un trato personalizado con un asesor y acceda a 

darnos su correo electrónico o un número telefónico donde pueda ser contactado.  

Al dirigirse esta estrategia a un mercado de nicho difícil de acceder, también se propone 

aplicar una estrategia de marketing de afiliados, donde la información sobre el proyecto y la 

empresa sea 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 remuneración económica por 

haber direccionado ese cliente al proyecto o página web. Otra estrategia para desarrollar para 

llegar a este público objetivo es el mail marketing donde se logra entregarle al cliente toda la 

información tanto visual como textual sobre las características que el proyecto tendrá basadas en 

los intereses de inversión que se encontraron en el primer objetivo, estos correos contarán 

adicionalmente con los diferentes enlaces adjuntos a redes sociales del proyecto y a la página 

web de éste.  
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Conclusiones  

 

Es un hecho en la actualidad que muchas personas buscan cambiar su estilo de vida, y 

específicamente en lo que tiene que ver con su vivienda, la naturaleza, la tranquilidad y el aire 

fresco no contaminado, son factores muy atrayentes. Es posible que esta tendencia en parte ha   

sido influenciada por la pandemia que estamos viviendo que nos ha llevado a reevaluar valores y 

estilos de vida.  Este estudio ratificó la anterior observación y la empresa Ciudad Ruitoque SAS 

orienta sus proyectos con esta visión, por lo cual la estrategia propuesta debe tener como núcleo 

transmitir estos ideales a su público objetivo.  

A través de estrategias como mail marketing, redes sociales, marketing de afiliados y 

anuncios pagos en la web la empresa Ciudad Ruitoque SAS la empresa podrá comunicar y 

despertar el interés de inversión de los Santandereanos residentes en el exterior transmitiendo la 

esencia del proyecto Al Vent Ruitoque Mirador, un proyecto campestre, que este a las afueras de 

la ciudad y rodeado de naturaleza y una ubicación exclusiva, aprovechando el deseo encontrado 

entre los encuestados de invertir y en algún momento de su vida regresar a su tierra natal. 
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Recomendaciones  

 

Se recomienda la creación de una base de datos sólida 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 

comunicación constante con estos para generar una buena experiencia y que tanto la empresa 

como el proyecto puedan ser recomendados en el futuro.  
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Anexo  A. Encuesta para Santandereanos residentes en el exterior. 

 

Como parte de mi Proyecto de Prácticas en el Programa de Negocios Internaciones de la 

Universidad Autónoma de Bucaramanga, estoy realizando esta encuesta entre Santandereanos 

residentes en el exterior, con el objeto de conocer sus percepciones e intereses con relación a 

Proyectos inmobiliarios en su tierra natal.    

La información recolectada será utilizada sólo para los fines de esta investigación.  Agradezco 

de antemano el diligenciamiento de la misma.  

Att  

Lucas Mantilla González   

*Obligatorio 

1. Dirección de correo electrónico * 

_______________________________________________________________________ 

2. Nombre: * 

_______________________________________________________________________ 

3. Lugar de Nacimiento: * 

_______________________________________________________________________ 

4. Lugar de residencia: * 

_______________________________________________________________________ 

5. ¿Qué edad tiene? * 

Marca solo un óvalo. 

Menos de 30 años 

Entre 31 y 40 años 

Entre 41 y 50 años 

Entre 51 y 60 años 

Más de 60 años 
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6. ¿Cuánto tiempo lleva en el extranjero? * Marca solo un óvalo. 

Menos de 5 años 

Entre 6 y 10 años 

Entre 11 y 20 años 

Más de 20 años 

7. El motivo por el cual está en el extranjero es: * Marca solo un óvalo. 

Trabajo 

Estudio 

Otros: 

_______________________________________________________________________ 

8. ¿Ha considerado la posibilidad de regresar Colombia? * Marca solo un óvalo. 

Si 

NO 

9. ¿Ha considerado la posibilidad de invertir en proyectos inmobiliarios en Santander? * 

Marca solo un óvalo. 

Si 

NO 

Ya lo hice 

Si respondió "ya lo hice" por favor, especifique el tipo de producto en "otros": 

Otros: 

_______________________________________________________________________ 

10. Ante la posibilidad de adquirir un producto inmobiliario en Santander, lo haría con la 

intención de: 
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Marca solo un óvalo. 

Inversión (renta, valorización) 

Vivienda propia 

11. ¿En qué tipo de proyectos le interesaría invertir en Santander? (Puede seleccionar más de 

uno) * 

 

12. De los siguientes factores, ¿Cuáles serían atractivos para tomar la decisión de adquirir un 

producto inmobiliario en Santander? (puede seleccionar más de uno) * 

 

13. ¿Le gustaría recibir información sobre alternativas de inversión de proyectos inmobiliarios 

innovadores y atractivos en Bucaramanga, área metropolitana y alrededores? * 

Marca solo un óvalo. 
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Sí 

No 

Tal vez 

14. ¿A través de que medio preferiría recibir información sobre proyectos inmobiliarios en 

Santander? * 

Marca solo un óvalo. 

Redes sociales 

Correo electrónico 

WhatsApp 

Otros 

Google no creó ni aprobó este contenido. 

 Formularios 

 

 

 

https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms

