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Resumen

El presente documento expone el plan de marketing de la empresa Le Coin, el primer
proyecto inmobiliario de LUCASO SAS, con el objetivo de alcanzar las metas de la marca en el
ambito del marketing digital. A lo largo del texto se abordan diversos aspectos de la estrategia
digital, incluyendo los antecedentes de la empresa, los objetivos SMART, el analisis de la

competencia, el publico objetivo, entre otros.

Palabras Clave: Marketing, marketing digital, estrategia de marketing digital,buyer
persona, plan de marketing, Proyecto inmobiliario, publico objetivo.



Abstract

This document presents the marketing plan for Le Coin, the first real estate project by
LUCASO SAS, aiming to achieve brand goals in the digital marketing field. Throughout the text,
various aspects of the digital strategy are addressed, including the company's background, SMART

objectives, competition analysis, target audience, among others.

Key Words: Marketing, digital marketing, digital marketing strategy, buyer persona,
marketing plan, real estate Project, target audience



1. Analisis

1.1 Introduccion

El presente documento expone el plan de marketing de la empresa Le Coin, el primer proyecto
inmobiliario de la empresa LUCASO SA, con el objetivo de alcanzar las metas de la marca en el
ambito del marketing digital. A lo largo del texto, se abordaran diversos aspectos de la estrategia
digital, incluyendo los antecedentes de la empresa, objetivos de marketing, analisis de la

competencia, analisis DAFO, publico objetivo, entre otros.

1.2 Antecedentes ( mercado e historia)

LUCASO SAS es una empresa filial de CONYCA Soluciones, fundada en 2016 por el ingeniero
civil Luis Carlos Pérez. Desde sus inicios, ha trabajado en el sector publico, obteniendo concesiones
del Estado y brindando soluciones innovadoras. CONY CA ha participado en diversos proyectos,
como la construccion de vias y la reconstruccion de viviendas, entre otros. Tras afios de experiencia
en el ambito publico, decidieron expandirse hacia nuevas oportunidades en el sector privado,
especificamente en el desarrollo de proyectos inmobiliarios. Asi nacié LUCASO SAS, una empresa

orientada al sector privado.

El primer proyecto de LUCASO SAS, y en el que nos enfocaremos, es Le Coin Aptos, una
propuesta liderada por el arquitecto Dieder Rincéon y los ingenieros Luis Carlos Pérez y Bernardo

Pérez. Este proyecto se ubica en el corazon de Bogota, en La Candelaria, y ofrece apartamentos que
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van desde los 36 m? hasta los 42 m2. Esta disefiado para atraer a inversionistas de alto poder
adquisitivo, interesados en bienes raices y que buscan una inversion solida y rapida, gracias a su

corto tiempo de ejecucion, lo que permite un plazo reducido para el pago de la cuota inicial.

El edificio cuenta con amenidades de lujo y acabados premium, incluyendo gimnasio, zona
de BBQ, coworking y locales comerciales. Las instalaciones tanto internas como externas del
proyecto reflejan la tradicion arquitectonica del sector fusionada con la modernidad. Asi mismo,
satisface las necesidades de un estilo de vida empresarial moderno atraido también por el turismo, la

vida universitaria y demas aspectos que se encuentran en el corazén de Bogota.

La creacion de este proyecto responde a las crecientes tendencias del mercado inmobiliario,
donde no solo se buscan propiedades para habitar, sino también para rentas cortas. Le Coin Aptos se
ubica estratégicamente en uno de los mejores sectores para este tipo de inversion, ya que La

Candelaria esta en pleno crecimiento y atrayendo una alta demanda de nuevos inversionistas.

Le Coin Aptos busca posicionarse en el mercado ofreciendo apartamentos con amenidades de
lujo, disefiados para un segmento de alto perfil que también contribuye al desarrollo urbano de una

de las zonas méas emblematicas de la ciudad.
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El mercado inmobiliario en Bogota ha experimentado un crecimiento constante en los ultimos
afos, pues segun el Reporte Catastral e inmobiliario realizado por la Unidad Administrativa Especial
de Catastro Distrital, la oferta de viviendas para la venta ha crecido frente al afio anterior. Por otro
lado, es un sector impulsado tanto por inversores nacionales como internacionales. La demanda en el
centro histérico ha crecido, no solo por la cantidad de proyectos de restauracion, sino también por su

atractivo turistico y su proximidad a centros financieros, culturales y gubernamentales.

1.3 Definicion del objetivo de negocio

El objetivo principal del negocio es aumentar su alcance y lograr una mayor conversion.
Actualmente, el 90% de las ventas provienen de personas gue trabajan o residen en las cercanias del
establecimiento. Por lo tanto, el plan de marketing se centrara en mejorar la visibilidad de la marca,
atraer nuevos clientes y convertir esos leads en ventas efectivas. Ademas, es vital para la marca
lograr un posicionamiento relevante en el sector inmobiliario, destacandose por sus cualidades Unicas

y el valor agregado que ofrece al mercado

1.4 Propuesta de valor

La propuesta de valor de Le Coin se centra en varios aspectos clave que lo diferencian en el
mercado inmobiliario. En primer lugar, su ubicacién estratégica en La Candelaria es un gran
atractivo. Esta zona, rica en cultura e historia, no solo ofrece un ambiente vibrante, sino que también
esta cerca de universidades, oficinas y puntos turisticos, lo que la convierte en una opcion ideal tanto

para residentes como para inversionistas que buscan rentabilidad.
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En segundo lugar, Le Coin destaca por su calidad y disefio. Los apartamentos cuentan con
acabados premium y amenidades de lujo, como gimnasio, zona de BBQ y espacios de coworking. Su
disefio arquitectonico es Unico, fusionando la arquitectura tradicional de la zona con un modelo
moderno que refleja tanto el patrimonio cultural como las necesidades contemporaneas. Este enfoque
en la calidad asegura un estilo de vida moderno y comodo, atrayendo a un publico que valora su

entorno y busca un hogar que refleje sus estandares.

Otro punto fundamental de la propuesta de valor es la oportunidad de inversion que
representa el proyecto. Al alinearse con las tendencias actuales del mercado, Le Coin ofrece a los
inversionistas una atractiva posibilidad de capitalizar en propiedades para alquiler a corto plazo y
residencia, lo que se traduce en un retorno de inversion potencialmente alto debido a la creciente

demanda en la zona.

Ademas, Le Coin no solo se posiciona como un proyecto inmobiliario premium, sino que
también se compromete con la sostenibilidad. Utiliza materiales de construccion ecoamigables y
promueve préacticas responsables con el medioambiente, alinedndose con las expectativas de un

publico consciente del impacto ambiental (Le Coin, 2025).

La transparencia y confianza también son pilares de la propuesta de valor. Al estar respaldado

por LUCASO SAS, una empresa con solida experiencia en el sector publico y privado, Le Coin
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ofrece a los compradores e inversionistas la seguridad de estar tratando con un proyecto confiable.

La comunicacion clara y un enfoque en la atencién al cliente refuerzan esta confianza.

1.4 Anélisis de la competencia digital

En cuanto al andlisis de la competencia digital, LUCASO SAS se enfrenta a competidores
directos en el sector de la construccion, tales como Oikos, Amarilo, Constructora Bolivar, Acierto
Inmobiliario y Prodesa. Estas empresas cuentan con una amplia trayectoria y una sélida presencia en
el mercado, lo que les otorga una ventaja significativa en términos de experiencia y reconocimiento.
Por el contrario, LUCASO SAS es relativamente nuevo en el mercado inmobiliario, lo que reduce su

confianza y limita algunas oportunidades.

Sin embargo, Le Coin Aptos, como primer proyecto de LUCASO SAS, se destaca por ser
pionero en un nicho especifico: el desarrollo de un proyecto de lujo en el centro historico de Bogota.
A diferencia de la mayoria de los proyectos en esta zona, que se enfocan en Vivienda de Interés
Social (VIS), Le Coin Aptos ofrece un producto diferenciado que lo posiciona como una propuesta

innovadora en un mercado tradicionalmente dominado por otro tipo de oferta.



14

La competencia en el sector inmobiliario en Bogota es dinamica y responde a las condiciones
econdmicas actuales. Segun un analisis de Camacol, factores como la variacion de las tasas de
interés y las politicas gubernamentales han influido significativamente en la recuperacién del
mercado. Esto genera tanto retos como oportunidades para empresas nuevas como LUCASO SAS,
ya que el sector muestra una tendencia a la recuperacién con enfoque en productos diferenciados y

de alta calidad (Camacol, 2024).

Por su parte, Prodesa, uno de los competidores destacados, se enfoca en ofrecer proyectos de
vivienda que combinan ubicacion estratégica, disefio innovador y precios competitivos, lo que
representa una competencia directa para proyectos como Le Coin Aptos. Sin embargo, el enfoque
exclusivo de Le Coin en el segmento de lujo y su ubicacion en el centro historico le otorgan una

ventaja diferenciadora en este nicho de mercado (Prodesa, 2024).

Tabla 1

Analisis de la comptencia digital de Lucaso SAS



COMPETID SITIO Posicionamie REDES Publicidad Estrategia digital OTROS Ventaja competitiva
OR WEB nto SEO SOCIALES digital CANALES
OIKOS www.oik ALTO FACEBOOK Google Ads, Uso de cantenido interactivo (recorridos virniales y youtube Diversificacion de
as.comc JINSTAGRA | Facebook Ads, | Optimizacisn SEO con palabras clave en bienes raices y proyectos, Uso
) M, Instagram Ads Canpaiss e ena vrketing egmentadas tecnologia
]_‘]']\I]_‘)K]N= Estrategia de retargeting para captar leads interesados.
YOUTUBE
AMARILO | wwwam ALTO FACEBOOK | Facebook Ads, l::‘I?:::di“v‘:::“;“';:‘ﬁ‘:;:‘;":::;";“‘”:ﬂ; influencers Reconocimiento de
arilo.com JINSTAGRA | Instagram Ads, Fuerte presencia en SEO, con contenido optimizado marca, audiovisuales,
€0 M, Google Ads sobretendencias del moroadk ¥ guias de compra.de estrategia sostenible
%(I}N[‘;rll(_gé Generacion de lm::;ul.::sé::euﬁrenidu educativo y
CONSTRUC | www.con MEDIO FACEBOOK | Facebook Ads, Creacién de contenido cducativo para guiara los email accesibilidad financiera,
TORA structora JINSTAGRA Google Ads, Pu:l?i_‘:::;d;:; :::;:: :i process :::;:::;;m marketing presencia en multiples
BOLIVAR bolivarc M, Instagram Ads promociones exclusivas. retargeting segmentos
om LINDKIN, Envio de beletines peribdicos con novedades sabre sus
YOUTUBE proyecios.

CONSTRUC | www.con Alto Facebook, Google Ads, E“"‘;f'::;’;;gg;’;‘e“:r:;‘i‘;‘;‘)"i&:;‘f{:“;ﬂxj““ Publicacione Respaldo financiero,
TORA structora Instagram, YouTube Ads, Marketing de contenidos para atraer inversores a {ravés s en medios gran experiencia en
COLPATRI | colpatria. LinkedIn, Facebook Ads deblogs y webinars. especializado | proyectos de gran escala

A com YouTube s y alianzas y reconocimiento de
estratégicas. marca.
ACUAREL | www.acu Medio Facebook, Google Ads, ;’j::;‘::i:;ﬁif:;:;;‘;;?‘é:a;‘:’l‘ﬂf:‘?jl‘é o0 guias Blog Enfoque en proyectos
A arelacons Instagram, Instagram Ads, testimonios de clientes pata generar confianza educativo y amigables con el medio
fructora.c LinkedIn Facebook Ads ‘webinars ambiente y atencion
om.co personalizada al cliente.
CONCONC | www.con Muy alto Facebook, Publicidad en Produceidn ﬂfﬂ“ﬂ‘:‘:;;’i‘;;:‘fﬂ‘(ﬁﬂ:‘;;‘o" (videos 3Dy | Aplicaciones Innovacion en
RETO conereto. Instagram, Google Ads, ““i:‘;";f:j;:‘;,";:ijm’ﬂ':n‘:a;";“ﬁ"::gf“‘ méviles para tecnologia de
com LinkedIn, LinkedIn Ads y concienciacion sobre construceién sostenible. seguimiento construccion y una
YouTube, Facebook Ads de proyectos sélida reputacién en
Twitter ¥y sostenibilidad y
comunicacié responsabilidad social
ncon empresarial.
clientes.
CONVEL Www.con Bajo Facebook, Google Ads P;‘:’gl”;;‘;'l‘;f:bfd‘f:d‘:‘l:‘l';spf_“fm“:f::;“e‘:?:::::‘ Exhibiciones Enfoque en
CONSTRUC | velconstr Instagram Ads en ferias propiedades de lujo y
TORA uctora.co presenciales acabados exclusivos;
m.co y visitas atencién personalizada
guiadas a en cada proyecto.
proyectos en
desarrollo.

Fuente: Garcia, C. (2024, June 26). Estas fueron Las 10 Constructoras Mas exitosas de

Colombia en 2023. Construcciones El Céndor

1.5 Analisis DAFO

15

La herramienta de analisis DAFO permite evaluar y comprender tanto los aspectos internos como

externos de la empresa, lo cual es fundamental para construir estrategias alineadas con las
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necesidades de la compafiia y del sector. En el andlisis interno, se examinan las fortalezas y

debilidades, proporcionando una vision clara de la situacion actual de la empresa y facilitando la

creacion de estrategias adaptadas a esta realidad.

El anélisis externo, por su parte, identifica las amenazas y oportunidades presentes en el mercado. Al
combinar ambos enfoques, se obtienen hallazgos clave que permiten utilizar esta herramienta de
manera Optima, desarrollando estrategias que aprovechen las oportunidades del mercado y se adapten

a las necesidades de la empresa, utilizando sus fortalezas y contrarrestando sus debilidades.

Tabla 2
Andlisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Proyecto privado en el sector de la
Candelaria que fusiona un hito arquitectdnico | Empresa nueva en el sector privado, por
del modemismo con el vanguardisma con consiguiente no hay experiencia en este

amenities de lujo, lo cual lo hace un proyecto sector
innovador en el sector

Experigncia de varios afios en el sactor La presencia digital y conversion es baja, el
pablico, lo cual permite una base importante 80% de las ventas viena da personas
en el sector de la construccion alrededor de la zona

El proyects cuenta con poco tiempo ( 2

Respaldo economice de fa empresa matriz | meses) para la venta con aporte de la cucta
de Lucaso inicial por lo tanto es menos accesible

acondmicamente

OPORTUNIDADES

Es el primer proyecto en el sector que fusiona un disefio anquitectanica ESTRATEGIA FO: Alraer inversionistas y " "
modernista y vanguardista con amenities de lujo, siendo llamativo para  [compradores destacando los diferenciales de ::mff:;:iﬂ%‘:”::; ::::r:’i;::f;
quianas buscan confort, seguridad, lujo ¥ gusto La Cain Aptos con una estrategia de

. - mediante una campafia de urgencia, que
marketing digital enfocada en SEQ, SEM, :
El proyecto se encuentra en Una de Ias Zonas mas turisticas de 1a ciudad, | rades saciales y alianzas estratbgicas, para | Ccoteque [ duracion del proyecto para

siendo el turismo uno de los sectores con mayor crecimiento en el 2023 y | mejorar la visibilidad del sitio en busguedas generar interés en rentabilidad rapida y
mayor proyeccion de inversidn inmabiliaria y alraer trfico de | SXCluSividad. Ademas, crear contenida de
¥ confianza gue resalten la experiencia de
Se estima un crecimiento en el sector inmobiliario privado para el 2024 compraderes. CONYCA Solucionas, fortaleciends la
debido a la reduccion de tasas de interés, disminucion en a inflacian, credibilidad de LUCASO SAS.
interés extranjero en este sector, sobre todo &n las zonas turisticas del
pais.

AMENAZAS

Competencia en etapas tempranas: Al ser un sector en crecimiento ESTRATEGIA FA: Aumentar el atractive del

ubicado en una zana llamativa para inversionistas, extranejeros, prayecto con ofertas de lanzamiento, ES_TRA_TEGM DA: Mitigar la falta !ﬂe
compradares y arrendatarios, estd la amenaza de la creacion de implementando descuentos a primeros experiencia en el sector privada mediante
prayectos similares realizados por inmaobiliarias posicionadas en el sector | compradores y financiamients fexible a alianzas estratégicas y colaboraciones con
frt exparios del sector inmabiliafio a través de
Través de planes de fnanciambsnt Eventlos y Webinars de posicionamiento
Restricciones normativas o cambios en politicas urbanisticas: E| prayecto personalizados ¥ po

podria verse afectado por posibles cambios en las regulaciones o politicas
gubemamentales relacionadas con el desarrollo inmobiliatio en zonas
histéricas, lo cual podria incrementar los costos o limitar ciertas
caracteristicas del disefio y construccion.
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Fuente propia

En conclusidn, el analisis DAFO revela una significativa oportunidad para Le Coin Aptos en
el sector inmobiliario privado. Su propuesta innovadora y su valor agregado lo posicionan como un
proyecto pionero en la zona de La Candelaria, con caracteristicas que le otorgan una ventaja
competitiva frente a la competencia, que aun no ha desarrollado proyectos similares en el area. Las
debilidades de la empresa, como su falta de experiencia en el sector privado, pueden convertirse en
impulsores estratégicos si se abordan correctamente, acelerando las ventas en el corto plazo y

estableciendo una base sélida para el posicionamiento de la marca en el mercado.

1.6 Anélisis audiencias

La audiencia objetivo de Le Coin Aptos estd compuesta por personas mayores de 30 afios,
incluyendo segmentos clave como adultos mayores de 40 y 50 afios, asi como jubilados interesados
en generar ingresos a través de inversiones inmobiliarias. Este publico puede ser tanto nacional como
extranjero, con un interés particular en invertir en la histdrica zona de La Candelaria. El proyecto,
debido a su naturaleza rapida de ejecucion y corto plazo de venta (2 meses), esta dirigido a personas
con un poder adquisitivo alto, capaces de realizar el aporte inicial de manera oportuna. Ademas, el
perfil del comprador incluye tanto hombres como mujeres, que buscan una inversion segura en un
proyecto que fusiona lujo, comodidad y ubicacion estratégica. Segun la aseguradora Pérez Lara
gracias a las bajas en las tasas de interés junto con la inflacion se esta reactivando el mercado, lo que

mejora la economia de nuestros clientes.
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En Colombia, la demanda de viviendas de lujo ha experimentado un crecimiento significativo.
Segun Valbuena (2024), este segmento del mercado se ha fortalecido gracias al interés de
inversionistas nacionales y extranjeros que buscan propiedades con altos estandares de calidad y
disefio innovador. Ademas, se destaca que las bajas tasas de interés y la recuperacion economica han
creado un entorno favorable para este tipo de inversiones. Estas condiciones han permitido que
proyectos como Le Coin Aptos se posicionen como opciones atractivas para quienes buscan

capitalizar en un producto exclusivo en una zona historica y culturalmente relevante.

Asimismo, las tendencias actuales del mercado reflejan una preferencia creciente por proyectos
que integren disefio, sostenibilidad y ubicacion estratégica, elementos que Le Coin Aptos incorpora
como parte de su propuesta de valor. Esta combinacion resulta especialmente atractiva para adultos
con alta capacidad adquisitiva, interesados en propiedades que no solo brinden comodidad, sino que

también representen una inversion segura con potencial de valorizacion (Valbuena, 2024).

A continuacion, se presentan tres Buyer persona, que segun el Insituto Europeo de Posgrado, un

buyer persona es la representacion del cliente ideal para una empresa.



Tabla 3

Buyer Persona 1

. . )
Juan Carlos biografia
Es un inversionista con experiencia, tiene 46 afios
’ y busca oportunidades rentables y seguras para
su capital. Vive en Colombia, con un enfoque en
inversiones de proyectos de alto impacto.
Interesado en adgquirir propiedades para generar
ingresos pasivos y aumentar su patrimonio.
Preocupado por |2 seguridad y el disefio de la
propiedad, valora |a ubicacion estratégica en
Bogota, especificamente en zonas cercanas a
lugares de interés v con facil acceso al transporte
publico, come Transmilenio.
\ v,
* Edad: 46 afios C ¢ " d
. ompor amlen O e compra
* Sexo: Hombre . P e ss.omere .
* Ubicacion: Colombia . sociales, y mantisns
. comaces con corredares os bienes raices par: nuevas
* Ocupacion: -

. + Influencias: Asssores financieros, noticias rcados inmobiarics.
profesionales con - e smizss 5 conoedos us nan imue s 2n
trayectoria bll\daldmalrpiclc Exté cizouemo = pager mis i el proyems

o ysila
\_* : casado J uridad y Y,
(" 5 fi \ a
Datos demograficos Actitudes y motivaciones
= Ubicacion: Cedro Golf . ::;u Sec La segurced personal y de 2 e ersién es prioritaria
* Ingresos: 7.500.000
-9.500.000 >
ones rapidas y proy
* estrato: 5 rmas finanziaros salicas T
nas con fécil acceso 8
y zonas comerciales
. vy S

Fuente propia
Tabla 4

Buyer persona 2

con5|deraC|ones

Acceso a tecnologia: Estd familiarizado con herramientas
digitales y plata =n linea para gestionar inversiones,
sunque pusde prefe 2

[+ Redes sociales y marketing
campafizs =0 redes
bienes raices, mostranc

lss y paginas especializ
nterés en propiedades exclu

v de 2ita calidad.
Inversiones ripidas: Busca propiedades que sean
n un répido retarnc de la inver.
estimado de 2 afios. J

- - Y
:{Qué compran mas?
» Apartamentos premium para alquilar o revender.
Proyectos de alto impacto con rentabilidad
ssegurada.

Propiedades en zonas con porencial de

ta demanda, especialmente en

crecimiento y a
Bogota.

Ocasiones de consumo

* Inversiones a corto plazo: Participacion en
proyectos con retornos asegurados en 2 afios o
menos.

« Generscién de ingresos pasivos: Compra de
propiedades para arrendamiento & largo plazo,
especialmente a personas que trabajan de manera

remota.
* Divel

cién del portsfolio: ARadir propiedades &
su portafolio para diversificar &
una estabilidad financiera.

. J

05y asegurar

( carl Johnson )

Edad: 40 afios

Sexo: Hombre
Ubicacién:Estados
Unidos

Ocupacién: Empresario
Estado civil: Soltero
Ingresos: Altos, con
capacidad para invertir
en bienes raices y
mantener propiedades
en diferentes paises

Fuente propia

Tabla b

Buyer persona 3

(.. .

biografia
Un extranjero de 40 afios, con experiencia en
inversiones inmabiliarias en diferentes paises.
Esta interesado en el mercado latinoamericano,
particularmente en Colombia, por su potencial de
crecimiento y rentabilidad. Busca propiedades en
Bogota que sean seguras y que le brinden tanto
una fuente de ingresos como la posibilidad de
visitarlas y disfrutar de la ciudad. Esta fascinado
por la cultura colombiana, el arte, |a gastronomia
y la vida urbana.

o J/

Comporta miento de compra

Invierte &n bi manera esporadica paro
=omos de

= internacionales, agentes e
siones exranjerssy redes

inmobifarios internacionales
contactos en la comunidad
+ Sensibilidad ora

:!cler‘(lal de

rzbilidad 2 largo plazo.

buscanda proyectos con precios com nas
tasas de retorno. Esti disp = por propisdades bien
| ubiczdasy con un disefin atractive .

(Actitudes  y motivaciones
+ Renatilidad y diversifitacion- Busea opartunidades para diversificar su
parsfolic de inverzanes en marcade ¢ obtener ingresos

tener una conexion con la cudad donde
a5 an Bogots
cond er‘:s 'ﬂder'v)‘

compartidasy eventos sociales.

. P,

-
consideraciones

\_=n unplaz

familiarizado con herramientas

ormas en linea para gestionar inversiones
aunque puede preferir el con:

n asesores
isles y marketing digi
le:

paginas espe
nterés en propiedades excl

y de 2t calidad.
Inversiones répidas: Busca propiedades que sean fidles de
rentabilizar y que ofrezcan un rdpido retorno de la inversidn

estimado de 2 sfos )

4 - -
¢;Qué compran mas?

* Alquiler & corto y largo plazo: Invierte en propiedades

+ Red de inversién internacional: Participa en

\_ del mercado inmabiliario colombiano. J

~

* Apartamentos amoblados e interiores modernos
para rentar a turistas o gjecutivas.

* Propiedades en edificios premium con seguridad
y éreas sociales (piscina, gimnasio, terraza).
Espacios multifuncionales que puedan ser usados|
como viviendas temporales o para alguileres a
corto plazo (Airbnb, plataformas de alquiler).

Ocasiones de consumo

Vigjes personales y negocios: Compra propiedades en

lugares que le gustaria v

demanda para alquileres a corto plazo.

ar o que tienen una slta

que sean atractivas tanto para turistas como para
residentes locales, ssegurande un fiujo constante de
Ingresos.

oportunidades que le permitan conectar con otros
inversionistas extranjeros y conocer los movimientos
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(Laura Torres )

(. .

biografia
Laura Torres es una mujer profesional de 32 afios, con
una carrera exitoss en el res de finanzss. Vive y rabaja
en Bogota, en una posicion ejecutiva de una empresa
multinaci 5 crecimiento personal
ncia financiera.
nuna agenda

I, y valora la indepen
Disfruta de un estilo de vida aci
ocupada que equilibra su carrera con actividades de
bienestar como yoga, dlases de cocina saludable y
=alidas con amigos. Estd interesada en invertir en bienes

-
consideraciones

cisles y facilidad de scceso a ransporte pblico o
estacionamiento

* Empoderamients femening:

que |3 hagan sentir empodera ando marcas que

promuevan |3 independencis y €l bienestar de Ia mujer

productos y experienciss

raices como una forma de asegurar su futuro y generar /
ingresos adicionales a largo plazo.
J - ~
' - I H = as?
Comportamiento de compra ¢Qué compran mas?
s buscando + Apartamentos modernos y bien ubicados, con

4 - ™
“‘
= ’
Vet - - % ) <
* Edad: 38 afios
* Sexo: Mujer
e Ubicacién: Vive en
Bogota
* Ocupacion:
Profesionales ejecutivas
\_* Estado civil: Soltera J
P
Datos demograficos
e Ubicacion: colina
e Ingresos: 7.500.000
-9.500.000
+ estrato: 5
A A

Fuente propia

P
\___Aprovechs promacionas y condicionss d financismisnto favorsbies. J

-
Actitudes y motivaciones

ia financiera: Busca opciones que le permitan

uturc y tene bilidad financiera a largo plazo.

mantener u vida saludable y equilibrado, can
relajacion y comodidad.

reslizacién: Su viviends es un refisjo d su éxito

nal; busca propied;
dad

\_similares

disefio elegante y funcionalidad.
= Servicios de bienestar y actividades recreativas
{gimnasios, spas, restaurantes de moda).
= Tecnologia que le permita gestionar su tiempo de

manera eficiente y mantenerse conectada
(smartphones, tablets, accesorios).

Ocasiones de consumo
* Primera inversién inmobiliaria: Compra su primer
apartsments como un simbolo de independancia y
ogro persanal.
* Renta a largo plazo: Adquiere una propiedad para
arrendsry generar ingresos adicionales misntras
ue construyendo su patrimenio.
ndicionamiente del hogar: Gasta £n decoracian
y mobiliario que refleje su estilo sofisticado y

moderno.

2. Objetivos

2.1 Planteamiento Objetivos SMART
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Estos objetivos estan alineados con el crecimiento y la expansion de la empresa en el sector

inmobiliario privado:

1. Mejorar la interaccion en redes sociales. Aumentar el engagement en las redes sociales

(especialmente en Instagram, Facebook y TikTok) de Le Coin Aptos en un 20% en los

proximos 4 meses mediante publicaciones interactivas y encuestas, atrayendo a potenciales

clientes interesados en el proyecto.



21

Optimizar el posicionamiento SEO. Elevar el ranking de Le Coin Aptos en motores de
busqueda, logrando aparecer en la primera pagina para palabras clave relevantes en un plazo

de 8 meses, implementando estrategias de contenido optimizado y backlinks de calidad.

Expandir la base de clientes internacionales. Captar al menos 50 leads internacionales en un
plazo de 6 meses a través de campafas digitales dirigidas a inversionistas extranjeros

interesados en propiedades en Bogota.

Incrementar la retencion de leads. Mejorar el seguimiento y la comunicacion con leads
interesados para aumentar la tasa de retencion en un 25% en 5 meses, usando herramientas de

automatizacion de marketing y contenido personalizado.

Aumentar la presencia en eventos del sector. Participar en al menos 3 ferias inmobiliarias y
eventos de inversién en Bogota durante el préximo afio para fortalecer la visibilidad de Le

Coin Aptos y establecer alianzas estratégicas con potenciales socios.

Aumentar la generacion de contenido de valor. Publicar al menos 2 articulos mensuales en
el blog de Le Coin Aptos sobre tendencias de inversion inmobiliaria y beneficios de vivir en
La Candelaria, durante los proximos 6 meses, para atraer trafico cualificado y mejorar el

posicionamiento de marca.
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7. Ampliar la red de alianzas estratégicas. Establecer acuerdos con 5 nuevas inmobiliarias y
agencias de inversion en Bogota en un plazo de 9 meses para aumentar la promocion y ventas

del proyecto.

8. Incrementar la cantidad de visitas guiadas. Lograr que al menos 40 potenciales clientes
realicen visitas guiadas a las instalaciones de Le Coin Aptos cada mes, durante los proximos

6 meses, mediante campafas de invitacion en redes sociales y eventos exclusivos.

9. Fortalecer la presencia en plataformas de anuncios. Implementar una campafia de anuncios
pagados en plataformas especializadas en bienes raices, como Properati y Finca Raiz, para

aumentar el trafico cualificado en un 25% en los proximos 5 meses.

10. Desarrollar un programa de referidos. Implementar un programa de referidos que incentive
a los actuales clientes y prospectos a recomendar Le Coin Aptos, logrando obtener al menos

30 leads adicionales al mes en un plazo de 4 meses.

3. KPI's

Visibilidad y estrategia de KPI de marketing:



1. Tasa de crecimiento del trafico web

Estrategia: Crear y publicar contenido optimizado para SEO en el blog del sitio web,
incluidas guias de inversion inmobiliaria y articulos sobre el area de La Candelaria.

Accidn: Asociarnos con un blog inmobiliario. Y optimizar las paginas de destino con

palabras clave.

2. Participacion en las redes sociales

Estrategia: Publicar una serie de posts o contenido interactivo como encuestas y videos en
vivo, y aprovechar a los influencers inmobiliarios.

Accidn: Publicar contenido de alta calidad sobre instalaciones y servicios, beneficios del
programa, organizar obsequios y responder a los comentarios de los suscriptores para fomentar la

participacion.

3.Sistema de posicionamiento en motores de busqueda
Estrategia: Desarrollar una estrategia de construccién que incluya enlaces de sitios web de

viajes y bienes raices confiables.

23

Accidn: Publicar comunicados de prensa y articulos en sitios web de terceros y actualizar el

contenido del sitio web para mejorar continuamente el SEO.

4. Tasa de participacion en anuncios pagados

Estrategia: Anuncios de prueba A/B con diferentes imagenes, texto y llamadas a la accion de

contenido. Tomar medidas.



Accidn: Optimizar las campafias de marketing del publico objetivo en funcion de datos de

comportamiento y ajustar las ofertas en tiempo real.

5. Ndmero de leads calificados

Estrategia: Proporcionar recursos descargables, como guias y folletos digitales, en lugar de
informacion de contacto.

Accidn: Utilizar formularios de sitios web optimizados y camparias de generacién de leads en

redes sociales con contenido exclusivo (especialmente Instagram y TikTok)

6. Tasa de conversion de visitantes a clientes potenciales

Estrategia: Implementar ventanas emergentes que ofrezcan ofertas especificas o descuentos
para la primera visita.

Accidén: Implementar un chatbot en su sitio web para interactuar y recopilar datos de los

visitantes.

7. Costo por cliente potencial (CPL)

Estrategia: Supervisar y ajustar las camparias para centrarse en el mayor retorno de la
inversion que ofrecen.

Accidn: Desarrollar anuncios altamente orientados. Convertir segmentos y utilizar la

optimizacion automatica del presupuesto.
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8. Tasa de retencion de clientes potenciales:
Estrategia: Enviar boletines informativos personalizados con actualizaciones del proyecto y
contenido relevante.

Accidn: Utilizar un CRM para segmentar prospectos y planificar campafias de incentivos.

9. Tiempo de respuesta de solicitudes:

Estrategia: Implementar un sistema de alertas en CRM para notificar a ventas sobre nuevas
solicitudes.

Accidn: Capacitar al equipo para responder rapidamente y asignar administradores de

solicitudes prioritarias.

10. Frecuencia de seguimiento efectiva:

Estrategia: Realizar un seguimiento automatizado a través de correos electronicos programados y
Ilamadas telefonicas personalizadas.

Accidn: Ofrecer promociones o incentivos limitados para motivar a los clientes potenciales a

seguir adelante.

11. Conducir a la tasa de conversion de ventas:
Estrategia: Introducir demostraciones personalizadas y recorridos virtuales por apartamentos.

Accidn: Ofrecer planes de financiacion flexibles y condiciones atractivas.
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12. Ciclo de ventas promedio:

Estrategia: Mejorar la calificacion de los clientes potenciales para priorizar a aquellos mas
dispuestos a comprar.

Accidn: Utilizar herramientas de andlisis predictivo para identificar y contactar clientes

potenciales.

13. Valor promedio de transaccion:
Estrategia: Promocionar habitaciones premium y paquetes exclusivos.

Accidn: Crear promociones multiunidades y descuentos por pago anticipado.

14. Menciones en los medios:
Estrategia: Trabajar con agencias de relaciones publicas para distribuir comunicados de prensay
organizar eventos para los medios.

Accidn: Participar en entrevistas y publicaciones en medios profesionales.

15. Actividades para participar:
Estrategia: Reservar espacio en stands en ferias comerciales clave y patrocinar eventos relevantes
de la industria.

Accidn: Organizar grupos de discusién o seminarios relacionados con la inversion inmobiliaria.

16. Namero de clientes potenciales adquiridos a través de referencias:
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Estrategia: Crear un plan de incentivos para las personas que recomienden nuevos clientes.
Accidn: Ofrecer descuentos u ofertas exclusivas a los clientes que participen en programas de

referencia.

17. Tasa de conversion de clientes potenciales recomendados:
Estrategia: Facilitar el seguimiento y brindar a los recomendadores las herramientas para
compartir informacion.

Accidn: Enviar recordatorios y contenido a los recomendadores para mantener el interés activo.

Estos KPIs son fundamentales para el éxito de Le Coin porque nos brindan una estructura
clara 'y medible que permite monitorear en tiempo real cada aspecto clave del proyecto. Cada KPI
esta disefiado para evaluar y mejorar areas criticas: desde la visibilidad y el posicionamiento digital,
gue son esenciales para captar la atencidn de nuestro publico objetivo, hasta la generacion de leads y
su conversion en ventas efectivas, lo cual impacta directamente en nuestros ingresos y la

sostenibilidad del proyecto.

Al emplear KPIs de retencion y seguimiento, podemos optimizar la experiencia del cliente y
mantener el interés de leads cualificados, incrementando la probabilidad de convertirlos en
compradores. Ademas, los KPIs de reconocimiento de marca y participacion en eventos fortalecen
nuestra reputacion y aumentan la credibilidad de Le Coin en un mercado competitivo,

diferenciandonos de otros proyectos inmobiliarios en Bogota.
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En conclusion, estos KPIs nos permiten tomar decisiones estratégicas basadas en datos,
optimizar nuestros recursos y ajustar nuestras estrategias rapidamente cuando sea necesario. Esto
contribuye a un ciclo de ventas mas eficiente, aumenta nuestra rentabilidad y asegura que Le Coin

Aptos alcance su maximo potencial en el mercado inmobiliario de lujo en Bogota.
4. Cronograma de Acciones

El plan de trabajo tiene una duracion de 12 meses, empezando de enero del 2025 hasta diciembre

del 2025.

Tabla 6
Cronograma de acciones 2025

- WEB, SEO, SEM CAMPANA
JANUARY v e 0

SUNDAY MONDAY TUESDAY WEDNESDAY THURSDAY FRIDAY SATURDAY

Nota: el cronograma completo se encuentra en el siguiente link o en los archivos adjuntos:

https://www.canva.com/design/DAGV043dZDc/lwqlniw74rZJMGc83i4Axg/edit?utm_content=DAGV043dZDc&utm c

ampaign=designshare&utm medium=link2&utm_source=sharebutton

Fuente propia


https://www.canva.com/design/DAGVo43dZDc/Iwqlniw74rZJMGc83i4Axg/edit?utm_content=DAGVo43dZDc&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGVo43dZDc/Iwqlniw74rZJMGc83i4Axg/edit?utm_content=DAGVo43dZDc&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

5. Presupuesto

Tabla 4

Presupuesto anual de marketing

CATEGORiA

TOTALES T1 TOTALES T2
18.000.000.00 | § 6.000.000.00 )| $ 6.000.00000| $ 6.000.000,00 18.000.000,00
12.000.000,00| % £.000.000,00 | § £.000.000,00 | £.000.000,00 12.000.000,00

Macional $ 6.000.000.00 | 3 6.000.000.00 | $ 6.000.000.00
Eanner Ads ¥ £.000.000,00 | £.000.00000| $ £.000.000,00

Local $ - $ - E 3 -
Mewspaper %

In-Gtare Marketing
FOF

Relaciones Piiblicas $ - $ - $ -
Fublic Events
Sponzorships

Press Releases

Conferences

Client Events

Content Marketing 3 $00.000,00 | § - ¥ -
Sponzored Content
Landing Page k3 £00.000,00
White Papers{ ebooks

F00.000,00 ¥ - ¥ - % -

£00.000,00

Social Media 5.220.000.00 5.220.000,00

1.740.000,00 | $ 1740.000,00 | $ 1.740.000,00 1.740.000.00 | $ 1.740.000.00 | $ 1.740.000,00
Tuwitter - o

$
3
Facebook £ 540.000,00) % 540.000,00) $ 540.000,00
3
¥
i

1.620.000,00

Finterest

1.300.000,00
1.800,000,00

E00.000,00) & £00.000,00) £00.000,00
E00.000,00) ¢ £00.000,00) ¢ E00.000,00

1.600.000,00
1.200.,000,00

£00.000,00) E00.000,00) & £00.000,00
£00.000,00) ¢ E00.000,00) ¢ £00.000,00

Instagram
Googles

3
¥
¥
¥
%
¥
¥
¥
¥
$
¥
¥
¥
‘Webinars *
¥
¥
¥
3
¥
¥
¥
¥
3
¥
¥
¥
¥
¥

$
k3
¥
¥
%
¥
¥
¥
¥
$
¥
¥
¥
¥
¥
¥
¥
3
¥
¥
¥
¥
%
¥
k3
¥
k3
%

%

-] #
1620.000,00 | § 540,000,00) $ 540.000,00) % 540.000,00

¥

¥

i

3 120.000,00 | § 120.000,00 | § 12000000 F60.000,00 ) § 120.000,00 | § 120.000,00 | § 120.000,00 6000000

Online

Print 120.00000) § 120.000,00) § 120.000,00 F60.000,00 120.000,00| § 120.000,00| 3 120.000,00 F60.000,00

i3

Cutdaor ]
Radic ol I
L]

Televizian

web 3 600.000,00 | § -1 s -
Dievelopment

Pay-Per-Click Marketing
sE0 $ £00.000,00

600.000,00 | §  600.000,00 | §  600.000,00 | § - 1.200.000,00

BO00.000,00| § £00.000,00| § 6£00.000,00 1.200.000,00

¥
L]
L]
L)
L]
L]
4 B
3
¥
1
L]
L]
L)
H

H
f
s
f
i
!
f
P
%
!
!
s
f
f
Investigacién de mercados t - | - -1 -1 -l -8 - [ s
B f
f

i

1

f

f

[

!

!

P

s

i

!

f

f

[

Turveys

Impact Studiez

Campaias de veata ) -1 -1 -

Campaign A

Campaign B

Campaign C

Campaign O

Campaign E

Otros ] -] -l s -
Premiums

Corparats Branding

Buziness Cards

Signage

1 o 1 o

fuente propia



] 120,000,000 | § 12000000 | § 120.000,00 36000000 | § 12000000 | § 120,000,000 | % 12000000 36000000

120,000,001 § 120.000,00 S60.000,00

120.000,00 120.000,00

s

120,000,000 % 120.000,00 560.000,00

1.440.000,00

o ey o O
[ ar |

150000 0,00

3 60000000 | § -1 % &00.000,00 1.200.000,00 | § S 00. 000,00

G00.000,00 | § &00.000,00

3 600.000,00 3 600.000,00 1.200.000,00 4. 500,000,000

600.000,00

s

600.000,00f § 600.000,00 1.500.000,00

L]
L3
L]
]
]
L3
L3
3
i
]
L3
1
L3
3
3
t B
L3
3
3
]
]
L3
L3
3
]
¥
L3
L3
3
]
]

e B e P B e I A B e e e L P T B B P e P Rl P N £ O e P R T Rl P P

g -

& 2 ARN OO0 0N SEONOONN & ZARNDOONNON & A FENOO000 & ZAEAOONNNON £ S ARNNNNNN & 2 AEN 00000 & 25 380 D00nn

TOTALES AND
TOTALES T2 TOTALES T4 FISCAL
$ 600000000 $ 600000000 $ 600000000 $ 1800000000 4 600000000 $ 600000000 | § E.000.000,00 | $  18.000.000,00
£ so00.00000 | & sa0n0000a | ¢ 600000000 | & 12.000.000,00] 3 so0nonnna | ¢ 00000000 & £000.000.00| & 12.000.000,00| $72.000.000,00
$ - 3 t -
$ - 3 + -
$ -l s -1 s -t -1 s -1 s -1 s -l s -
B - $ BB $ s -
$ - $ $ -
$ - ¥ $ -
$ - 3 s -
s s s s s s s s S R
$ - $ s -
$ - $ $ -
$ - $ $ -
$ - $ $ -
$ - $ $ -
$ - $ + -
$ - $ e -
s s s s s s e e - |+ "son000.00]
$ - $ 1E -
¥ o F] ¢+  800.000,00
$ - 3 t -
$ - 3 s -
$ 174000000 | ¢ 1740.00000 | ¢ 1740.00000 | ¢  5220.000.00 | ¢ 1740.000,00 | ¢ 1740.000.00 | $ 1740.000.00 | $ _ 5.220.000,00 | $20.680.000,00
B - $ s - $ BE -
£ 54000000 3 s4000000| & 540.000.00| & 162000000 | % s4000000| & 540.000.00] & 540.000.00| & 162000000 | $ 6.480.000.00
3 - $ BB - $ s -
5 s0.000.00| 3 so0.000.00| & £00.000.00| & 180000000 | 3 so0.000.00| & 600.000.00| & 600.000.00| § La0nooo0| $ 7.200.000,00
5 s00.000.00| 3 so0.000.00| § £00.000.00| & 180000000 | 3 so0.000.00| § 600.000.00| & 600.000.00| § La0nooo0| $ 7.200.000,00

Fuente propia
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