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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 

ámbito 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 análisis de la 

competencia, el público objetivo, entre otros. 

Palabras Clave: Marketing, marketing digital, estrategia de marketing digital,buyer 

persona, plan de marketing, Proyecto inmobiliario, público objetivo.  
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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 
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1. Análisis 

 

1.1 Introducción 

 

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 

ámbito del marketing digital. A lo largo del texto, se abordarán diversos aspectos de la estrategia 

digital, incluyendo los antecedentes de la empresa, objetivos de marketing, análisis de la 

competencia, análisis DAFO, público 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 público, obteniendo concesiones 

del Estado y brindando soluciones innovadoras. CONYCA ha participado en diversos proyectos, 

como la construcción de vías y la reconstrucción de viviendas, entre otros. Tras años de experiencia 

en el ámbito público, decidieron expandirse hacia nuevas oportunidades en el sector privado, 

específicamente en el desarrollo de proyectos inmobiliarios. Así nació 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 Rincón y los ingenieros Luis Carlos Pérez y Bernardo 

Pérez. Este proyecto se ubica en el corazón de Bogotá, en La Candelaria, y ofrece apartamentos que 
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van desde los 36 m² hasta los 42 m². Está diseñado para atraer a inversionistas de alto poder 

adquisitivo, interesados en bienes raíces y que buscan una inversión sólida y rápida, gracias a su 

corto tiempo de ejecución, 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 tradición arquitectónica del sector fusionada con la modernidad. Así mismo, 

satisface las necesidades de un estilo de vida empresarial moderno atraído también por el turismo, la 

vida universitaria y demás aspectos que se encuentran en el corazón de Bogotá.  

 

 

La creación 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 inversión, ya que La 

Candelaria está 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, diseñados para un segmento de alto perfil que también contribuye al desarrollo urbano de una 

de las zonas más emblemáticas de la ciudad. 
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El mercado inmobiliario en Bogotá ha experimentado un crecimiento constante en los últimos 

años, pues según 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 año anterior. Por otro 

lado, es un sector impulsado tanto por inversores nacionales como internacionales. La demanda en el 

centro histórico ha crecido, no solo por la cantidad de proyectos de restauración, sino también por su 

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

 

1.3 Definición del objetivo de negocio 

 

El objetivo principal del negocio es aumentar su alcance y lograr una mayor conversión. 

Actualmente, el 90% de las ventas provienen de personas que trabajan o residen en las cercanías del 

establecimiento. Por lo tanto, el plan de marketing se centrará en mejorar la visibilidad de la marca, 

atraer nuevos clientes y convertir esos leads en ventas efectivas. Además, es vital para la marca 

lograr un posicionamiento relevante en el sector inmobiliario, destacándose por sus cualidades únicas 

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 ubicación estratégica en La Candelaria es un gran 

atractivo. Esta zona, rica en cultura e historia, no solo ofrece un ambiente vibrante, sino que también 

está cerca de universidades, oficinas y puntos turísticos, lo que la convierte en una opción ideal tanto 

para residentes como para inversionistas que buscan rentabilidad. 
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En segundo lugar, Le Coin destaca por su calidad y diseño. Los apartamentos cuentan con 

acabados premium y amenidades de lujo, como gimnasio, zona de BBQ y espacios de coworking. Su 

diseño arquitectónico es único, fusionando la arquitectura tradicional de la zona con un modelo 

moderno que refleja tanto el patrimonio cultural como las necesidades contemporáneas. Este enfoque 

en la calidad asegura un estilo de vida moderno y cómodo, atrayendo a un público que valora su 

entorno y busca un hogar que refleje sus estándares. 

Otro punto fundamental de la propuesta de valor es la oportunidad de inversión 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 inversión potencialmente alto debido a la creciente 

demanda en la zona. 

 

 

Además, Le Coin no solo se posiciona como un proyecto inmobiliario premium, sino que 

también se compromete con la sostenibilidad. Utiliza materiales de construcción ecoamigables y 

promueve prácticas responsables con el medioambiente, alineándose con las expectativas de un 

público 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 sólida experiencia en el sector público y privado, Le Coin 
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ofrece a los compradores e inversionistas la seguridad de estar tratando con un proyecto confiable. 

La comunicación clara y un enfoque en la atención al cliente refuerzan esta confianza. 

 

 

1.4 Análisis de la competencia digital 

En cuanto al análisis de la competencia digital, LUCASO SAS se enfrenta a competidores 

directos en el sector de la construcción, tales como Oikos, Amarilo, Constructora Bolívar, Acierto 

Inmobiliario y Prodesa. Estas empresas cuentan con una amplia trayectoria y una sólida 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 específico: el desarrollo de un proyecto de lujo en el centro histórico de Bogotá. 

A diferencia de la mayoría 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. 
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La competencia en el sector inmobiliario en Bogotá es dinámica y responde a las condiciones 

económicas actuales. Según un análisis de Camacol, factores como la variación de las tasas de 

interés y las políticas gubernamentales han influido significativamente en la recuperación del 

mercado. Esto genera tanto retos como oportunidades para empresas nuevas como LUCASO SAS, 

ya que el sector muestra una tendencia a la recuperación 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 ubicación estratégica, diseño 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 ubicación en el centro histórico le otorgan una 

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

 

 

Tabla 1 

Análisis de la comptencia digital de Lucaso SAS 
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Fuente: García, C. (2024, June 26). Estas fueron Las 10 Constructoras Más exitosas de 

Colombia en 2023. Construcciones El Cóndor 

 

 

1.5 Análisis DAFO  

 

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

externos de la empresa, lo cual es fundamental para construir estrategias alineadas con las 



   16 

Tabla 2 

Análisis FODA 

necesidades de la compañía y del sector. En el análisis interno, se examinan las fortalezas y 

debilidades, proporcionando una visión clara de la situación actual de la empresa y facilitando la 

creación de estrategias adaptadas a esta realidad. 

 

 

El análisis 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 óptima, desarrollando estrategias que aprovechen las oportunidades del mercado y se adapten 

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

 

En conclusión, el análisis 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 características que le otorgan una ventaja 

competitiva frente a la competencia, que aún no ha desarrollado proyectos similares en el área. 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 sólida para el posicionamiento de la marca en el mercado. 

 

 

1.6 Análisis audiencias   

 

La audiencia objetivo de Le Coin Aptos está compuesta por personas mayores de 30 años, 

incluyendo segmentos clave como adultos mayores de 40 y 50 años, así como jubilados interesados 

en generar ingresos a través de inversiones inmobiliarias. Este público puede ser tanto nacional como 

extranjero, con un interés particular en invertir en la histórica zona de La Candelaria. El proyecto, 

debido a su naturaleza rápida de ejecución y corto plazo de venta (2 meses), está dirigido a personas 

con un poder adquisitivo alto, capaces de realizar el aporte inicial de manera oportuna. Además, el 

perfil del comprador incluye tanto hombres como mujeres, que buscan una inversión segura en un 

proyecto que fusiona lujo, comodidad y ubicación estratégica. Según la aseguradora Pérez Lara 

gracias a las bajas en las tasas de interés junto con la inflación se está reactivando el mercado, lo que 

mejora la economía de nuestros clientes.  
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En Colombia, la demanda de viviendas de lujo ha experimentado un crecimiento significativo. 

Según Valbuena (2024), este segmento del mercado se ha fortalecido gracias al interés de 

inversionistas nacionales y extranjeros que buscan propiedades con altos estándares de calidad y 

diseño innovador. Además, se destaca que las bajas tasas de interés y la recuperación económica 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 histórica y culturalmente relevante. 

 

 

Asimismo, las tendencias actuales del mercado reflejan una preferencia creciente por proyectos 

que integren diseño, sostenibilidad y ubicación estratégica, elementos que Le Coin Aptos incorpora 

como parte de su propuesta de valor. Esta combinación resulta especialmente atractiva para adultos 

con alta capacidad adquisitiva, interesados en propiedades que no solo brinden comodidad, sino que 

también representen una inversión segura con potencial de valorización (Valbuena, 2024). 

 

 

A continuación, se presentan tres Buyer persona, que según el Insituto Europeo de Posgrado, un 

buyer persona es la representación del cliente ideal para una empresa.  
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Fuente propia 

 

Fuente propia 

 

Tabla 3 

Buyer Persona 1 

 

Tabla 4 

Buyer persona 2  

 

Tabla 5 

Buyer persona 3 



   20 

Fuente propia 

 

2. Objetivos 

 

2.1 Planteamiento Objetivos SMART 

 

Estos objetivos están alineados con el crecimiento y la expansión de la empresa en el sector 

inmobiliario privado: 

 

 

 

1. Mejorar la interacción 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 

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

clientes interesados en el proyecto. 
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2. Optimizar el posicionamiento SEO. Elevar el ranking de Le Coin Aptos en motores de 

búsqueda, logrando aparecer en la primera página para palabras clave relevantes en un plazo 

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

 

 

3. Expandir la base de clientes internacionales. Captar al menos 50 leads internacionales en un 

plazo de 6 meses a través de campañas digitales dirigidas a inversionistas extranjeros 

interesados en propiedades en Bogotá. 

 

 

4. Incrementar la retención de leads. Mejorar el seguimiento y la comunicación con leads 

interesados para aumentar la tasa de retención en un 25% en 5 meses, usando herramientas de 

automatización de marketing y contenido personalizado. 

 

 

5. Aumentar la presencia en eventos del sector. Participar en al menos 3 ferias inmobiliarias y 

eventos de inversión en Bogotá durante el próximo año para fortalecer la visibilidad de Le 

Coin Aptos y establecer alianzas estratégicas con potenciales socios. 

 

 

6. Aumentar la generación de contenido de valor. Publicar al menos 2 artículos mensuales en 

el blog de Le Coin Aptos sobre tendencias de inversión inmobiliaria y beneficios de vivir en 

La Candelaria, durante los próximos 6 meses, para atraer tráfico 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 inversión en Bogotá en un plazo de 9 meses para aumentar la promoción 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 próximos 

6 meses, mediante campañas de invitación en redes sociales y eventos exclusivos. 

 

 

9. Fortalecer la presencia en plataformas de anuncios. Implementar una campaña de anuncios 

pagados en plataformas especializadas en bienes raíces, como Properati y Finca Raíz, para 

aumentar el tráfico cualificado en un 25% en los próximos 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: 
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1. Tasa de crecimiento del tráfico web 

Estrategia: Crear y publicar contenido optimizado para SEO en el blog del sitio web, 

incluidas guías de inversión inmobiliaria y artículos sobre el área de La Candelaria. 

Acción: Asociarnos con un blog inmobiliario. Y optimizar las páginas de destino con 

palabras clave. 

 

 

2. Participación 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. 

Acción: 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 

participación. 

 

 

3.Sistema de posicionamiento en motores de búsqueda 

Estrategia: Desarrollar una estrategia de construcción que incluya enlaces de sitios web de 

viajes y bienes raíces confiables. 

Acción: Publicar comunicados de prensa y artículos en sitios web de terceros y actualizar el 

contenido del sitio web para mejorar continuamente el SEO. 

 

 

4. Tasa de participación en anuncios pagados 

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

contenido. Tomar medidas. 
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Acción: Optimizar las campañas de marketing del público objetivo en función de datos de 

comportamiento y ajustar las ofertas en tiempo real. 

 

 

5. Número de leads calificados 

Estrategia: Proporcionar recursos descargables, como guías y folletos digitales, en lugar de 

información de contacto. 

Acción: Utilizar formularios de sitios web optimizados y campañas de generación de leads en 

redes sociales con contenido exclusivo (especialmente Instagram y TikTok) 

 

 

6. Tasa de conversión de visitantes a clientes potenciales 

Estrategia: Implementar ventanas emergentes que ofrezcan ofertas específicas o descuentos 

para la primera visita. 

Acción: 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 campañas para centrarse en el mayor retorno de la 

inversión que ofrecen. 

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

optimización automática del presupuesto. 
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8. Tasa de retención de clientes potenciales: 

Estrategia: Enviar boletines informativos personalizados con actualizaciones del proyecto y 

contenido relevante. 

Acción: Utilizar un CRM para segmentar prospectos y planificar campañas de incentivos. 

 

 

9. Tiempo de respuesta de solicitudes: 

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

solicitudes. 

Acción: Capacitar al equipo para responder rápidamente y asignar administradores de 

solicitudes prioritarias. 

 

 

10. Frecuencia de seguimiento efectiva: 

Estrategia: Realizar un seguimiento automatizado a través de correos electrónicos programados y 

llamadas telefónicas personalizadas. 

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

seguir adelante. 

 

 

11. Conducir a la tasa de conversión de ventas: 

Estrategia: Introducir demostraciones personalizadas y recorridos virtuales por apartamentos. 

Acción: Ofrecer planes de financiación flexibles y condiciones atractivas. 
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12. Ciclo de ventas promedio: 

Estrategia: Mejorar la calificación de los clientes potenciales para priorizar a aquellos más 

dispuestos a comprar. 

Acción: Utilizar herramientas de análisis predictivo para identificar y contactar clientes 

potenciales. 

 

 

13. Valor promedio de transacción: 

Estrategia: Promocionar habitaciones premium y paquetes exclusivos. 

Acción: Crear promociones multiunidades y descuentos por pago anticipado. 

 

 

14. Menciones en los medios: 

Estrategia: Trabajar con agencias de relaciones públicas para distribuir comunicados de prensa y 

organizar eventos para los medios.  

Acción: 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. 

Acción: Organizar grupos de discusión o seminarios relacionados con la inversión inmobiliaria. 

 

 

16. Número 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. 

Acción: Ofrecer descuentos u ofertas exclusivas a los clientes que participen en programas de 

referencia. 

 

 

17. Tasa de conversión de clientes potenciales recomendados: 

Estrategia: Facilitar el seguimiento y brindar a los recomendadores las herramientas para 

compartir información. 

Acción: 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 

está diseñado para evaluar y mejorar áreas críticas: desde la visibilidad y el posicionamiento digital, 

que son esenciales para captar la atención de nuestro público objetivo, hasta la generación de leads y 

su conversión en ventas efectivas, lo cual impacta directamente en nuestros ingresos y la 

sostenibilidad del proyecto. 

 

Al emplear KPIs de retención y seguimiento, podemos optimizar la experiencia del cliente y 

mantener el interés de leads cualificados, incrementando la probabilidad de convertirlos en 

compradores. Además, los KPIs de reconocimiento de marca y participación en eventos fortalecen 

nuestra reputación y aumentan la credibilidad de Le Coin en un mercado competitivo, 

diferenciándonos de otros proyectos inmobiliarios en Bogotá. 
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Tabla 6 

En conclusión, estos KPIs nos permiten tomar decisiones estratégicas basadas en datos, 

optimizar nuestros recursos y ajustar nuestras estrategias rápidamente cuando sea necesario. Esto 

contribuye a un ciclo de ventas más eficiente, aumenta nuestra rentabilidad y asegura que Le Coin 

Aptos alcance su máximo potencial en el mercado inmobiliario de lujo en Bogotá. 

 

 

4. Cronograma de Accíones 

 

 

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

del 2025.  

 

Cronograma de acciónes 2025 

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

https://www.canva.com/design/DAGVo43dZDc/Iwqlniw74rZJMGc83i4Axg/edit?utm_content=DAGVo43dZDc&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
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5. Presupuesto 

 

Tabla 4 

Presupuesto anual de marketing 

 

fuente propia  
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Fuente propia 
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