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GLOSARIO:

Benchmarking: contrastar como hacen las diferentes operaciones empresariales las empresas punteras, sea cual sea su sector, y copiar estos procedimientos adaptándolos a nuestra realidad siempre con el enfoque de mejora continua. 

Cobertura de mercado: Es la extensión hasta la cual un proveedor alcanza clientes potenciales en un área.

Marketing directo: para  (Kotler, 1967) y (Armstrong, 2003) , el marketing directo "consiste en las conexiones directas con consumidores individuales seleccionados cuidadosamente, a fin de obtener una respuesta inmediata y de cultivar relaciones duraderas con los clientes". 

Además, según los autores, el marketing directo puede verse desde dos perspectivas: 1) como una forma de distribución directa, es decir, un canal que no incluye intermediarios, y 2) como un elemento de la mezcla de comunicación de marketing, por ejemplo, directa comunicación al consumidor.

Marketing relacional: según (Alet, 2022), es un proceso social y gerencial que construye y nutre las relaciones con los clientes, creando relaciones que benefician a todos, incluidos los vendedores, médicos, distribuidores y vendedores, socios y cualquier interlocutor clave que mantenga y utilice la relación.

Marketing digital: según (kotler p. , 2022)  es "el tipo que está surgiendo en la era actual de la tecnología de la información". Los informantes están bien documentados y pueden comparar diferentes ofertas de productos similares. Para hacer esto, las marcas deben segmentar el mercado y desarrollar productos que coincidan con las necesidades del grupo objetivo. "
Así mismo, los competidores existentes deben identificarse para comprender cómo operan y venden, y las empresas deben ser capaces de comprender los tipos de competidores actuales y futuros a los que se enfrentarán y comprender sus fortalezas y debilidades. Debe tenerse en cuenta la información sobre las posiciones de los competidores, las características del producto o servicio, los precios, la calidad, la eficiencia de la distribución, la participación en el mercado o las ventas estimadas y las políticas comerciales. En conjunto, toda la información que ayude a brindar y posicionar un producto o servicio de manera más adecuada en un mercado o segmento de mercado de referencia con el fin de satisfacer y satisfacer las necesidades existentes y brindar productos y servicios que no ofrecen los competidores.

El plan de marketing y el marketing mix
El plan de marketing es el principal documento que se aplica a cada empresa en su definición y en sus resultados, procesos y seguimiento. (kotler m. y., 2022). El plan de marketing se ocupa íntegramente del marketing mix y de la conocida teoría de las 4 Ps (Kotler, 1986), que corresponde a una empresa que adapta productos para servir al mercado según parámetros específicos (producto, precio, promoción y lugar).

Plan de mercadeo: es un documento escrito, que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica cómo es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de mercadeo, incluye directrices tácticas para los programas de marketing y asignaciones financieras para el periodo que cubre. (Castaño, 2013) 

Producto: Este producto es un concepto muy amplio, porque incluye todo lo que se coloca en el mercado, y de alguna manera, puede satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores.
Plaza: Es el lugar físico o virtual en el que se venden los productos y que obligatoriamente genera un canal de distribución interno de entrada hasta el punto de ventas (por ejemplo desde un fabricantes, desde una central de compras…) y, en ocasiones hacia el exterior (hacia un minorista, venta directa). (Kotler, 1967).
Promoción: Actividades promocionales y de publicidad (marketing directo, publicidad directa) que se realizan para estimular la demanda y conseguir ventas; uno de los objetivos casi siempre principales en un plan de marketing.
Precio: El precio es la cantidad que un consumidor tiene que pagar para recibir un producto o servicio. Sin embargo, acertar en el precio es uno de los desafíos más complejos del marketing y la comercialización de productos. De hecho, no se puede negar que el precio es lo primero que mira la gran mayoría de los consumidores.

Poder de negociación de los compradores o clientes: Si ingresan nuevos negocios al sector económico, la competencia aumentará y ayudará a los consumidores a bajar los precios de productos similares, pero esto también genera mayores costos, ya que si una organización quiere mantener su posición en el mercado, tendrá que incurrir en costos adicionales. (porter, 2022).

Amenaza de nuevos competidores: A medida que el mercado se vuelve más competitivo, a menudo debido a una mayor disponibilidad de materias primas en la industria, aumenta el número de ofertas. (porter, 2022).

Poder del proveedor: Similar a la fuerza de los clientes, esta región de la matriz indica que si existe mejor agrupación de los proveedores en lo que respecta a pedidos, recursos y precios, estos generarán un mercado mucho más atrayente. (porter, 2022).

Amenaza de productos sustitutos: En este sector están situadas aquellas empresas que pueden elaborar y ofrecer un producto o servicio con la capacidad de sustituir los de tu empresa, ya sea por su menor precio o mejores funciones. Si esto ocurriera, puede que tus consumidores prefieran adquirir los productos sustitutivos en lugar de los que ofrece tu empresa. (porter, 2022).

Rivalidad competitiva: Luego de aplicar todos los otros sectores de la matriz de 5 fuerzas de Porter, se obtendrá la rivalidad competitiva, aquí estarán los datos necesarios para determinar las estrategias de posicionamiento en el mercado. Cuando hay un alto nivel de rivalidad de posición o competidores con costes fijos, el mercado será claramente menos atrayente, cada negocio decide qué estrategia usar para sobresalir frente a los demás. (porter, 2022).


















INTRODUCCIÓN

En el presente documento describe los aspectos básicos de la práctica empresarial realizada en la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S.; el documento está compuesto por tres capítulos a lo largo de los cuales se detallan las actividades realizadas por el practicante, así como el área de la empresa en la que se desarrollaron las actividades descritas.

En el capítulo uno se describe los aspectos básicos de la empresa a través de una breve reseña histórica que incluye la visión, la misión, y otros aspectos relevantes de la empresa. El segundo capítulo incluye la formulación del proyecto de prácticas con la definición y delimitación del título del proyecto, la formulación de objetivos y la planificación metodológica para el desarrollo de la práctica.

En el tercer capítulo de describen paso a paso de manera detallada los procesos realizados para alcanzar los objetivos trazados, finalmente se formulan las recomendaciones pertinentes bajo el juicio objetivo del practicante y se emiten las conclusiones pertinentes.

El desarrollo de la práctica empresaria en la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S. tiene como principal objetivo la elaboración de un plan de mercadeo que busca posicionar a la empresa dentro del mercado local y regional; lo anterior parte del diagnóstico de la empresa a nivel interno y externo y la realización de un estudio de mercado que permita posteriormente desarrollar las estrategias de mercado pertinentes para lograr el posicionamiento de la empresa en el mercado.






[bookmark: _Toc106047847]CAPÍTULO 1

[bookmark: _Toc106047848]  ASPECTOS BÁSICOS DE LA EMPRESA

GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S, es una empresa del sector de la construcción cuyo objeto social es el asesoramiento, seguimiento, formulación, planificación y capacitación de proyectos para el desarrollo empresarial y de Ingenierías en las áreas de Construcción de edificios residenciales, Construcción de edificios no residenciales, Construcción de carreteras y vías de ferrocarril y Construcción de proyectos de servicio público. Generando desarrollo social y económico dentro de los espacios urbanísticos. 

Se caracteriza por impulsar proyectos sociales urbanísticos de gran impacto para las regiones y estudios de áreas sobre la zona de interés y zona de influencia del proyecto. La empresa se rige bajo los lineamientos de la reingeniería en donde se involucran los procesos como agentes promotores del éxito y a su vez, en donde se establezcan secuencias nuevas e interacciones novedosas en procesos administrativos y regulativos, en la cual la innovación presente nuevas opciones para la empresa. 

Es así como GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S, permite la seguridad de un trabajo comprometido y profesional, así mismo en donde se desarrollan programas en los cuales la empresa se sienta competitiva en cualquier renglón económico, con la integralidad de cada uno de los procesos y nuestros profesionales.

GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S es una sociedad por acciones simplificada con residencia en el municipio de Aguachica en la dirección Calle 6A 1 - 29 oeste Villa Sara, se encuentra debidamente registrada en la cámara de comercio del municipio de Aguachica bajo el NIT 901045159-4

Fue creada el 17 de enero de 2017 por el señor Luis Miguel Gómez Hernández, quien actualmente actúa como gerente-propietario de la empresa.  El señor Gómez es un colombiano de nacimiento de 34 años de edad quien se destaca en el ámbito empresarial, precisamente en el sector de la construcción y en el escenario político donde ha sido aspirante a la cámara de representantes del departamento del Cesar.

Luis miguel Gómez Hernández termino sus estudios de secundaria en el Instituto Técnico Industrial Laureano Gómez Castro en el año de 2003, posteriormente ingreso a la escuela de Cadetes José María Córdoba en la ciudad de Bogotá. Convencido de que su vocación de servicio por el desarrollo del país y en especial el de su municipio natal darían más frutos desde el sector empresarial, decidió retirarse de la carrera militar e inicio estudios de pregrado en la Universidad Popular del Cesar seccional Aguachica en el programa de Economía en donde actualmente cursa el décimo semestre.

[bookmark: _Toc106047849] ACTIVIDAD ECONÓMICA QUE DESARROLLA LA EMPRESA

La actividad principal de la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S es el estudio, diseño, planeación, contratación y ejecución de toda clase de edificaciones, obras civiles y bienes inmuebles en general, así como la realización en ellas de adiciones, mejoras, modificaciones, restauraciones y reparaciones, la prestación de servicios técnicos y de consultoría en los diferentes campos de la ingeniería civil, la realización de trabajos, estudios, consultorías y proyectos en materia de urbanismo y arquitectura, la adquisición de inmuebles para ejecutar por sí o por medio de terceros la construcción mediante su urbanización, programación, promoción, venta de lotes o de unidades habitacionales, o locales comerciales o industriales que resulten de la edificación, de solucionar una necesidad insatisfecha, la cual podrá ser por ejemplo, la urbanización de un loteo para la posterior construcción de un conjunto habitacional.

De acuerdo con el certificado de registro en cámara de comercio la empresa registra las siguientes actividades identificadas con código CIIU: Actividad principal: f4111 - construcción de edificios residenciales. Actividad secundaria: f4112 - construcción de edificios no residenciales. Otras actividades: f4210 - construcción de carreteras y vías de ferrocarril. Otras actividades: f4220 - construcción de proyectos de servicio público.

[bookmark: _Toc106047850]  MISIÓN

Realizar proyectos de arquitectura e ingeniería y construcción para así lograr atraer a nuestros clientes, dándole cumplimiento a sus requisitos, exigencias y poder aumentar su nivel de satisfacción, superando todas sus necesidades y expectativas basado en toda la calidad de nuestros productos y servicios. Buscando siempre mejorar continuamente con cada uno de nuestros productos y servicios con la ayuda de un personal profesional comprometido y los más importantes, nuestro trabajo en equipo. 

Según (Ortiz, 2014), La misión representa la razón de ser de una organización y dará respuesta a la pregunta de por qué y para qué existe la empresa. Representa la declaración más general de la voluntad de la empresa en su entorno, esbozando cómo opera, sus valores, su ideología, quién quiere ser la empresa y hacia dónde va. Una declaración de misión generalmente identifica el producto o servicio, el nicho y la tecnología que utiliza la empresa. En relación al concepto expuesto por Ortiz, la misión de la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S  cumple con la estructura de la misma, donde resalta que su finalidad es brindarle un servicio a sus clientes, dándole cumplimiento a sus requisitos, exigencias y poder aumentar su nivel de satisfacción, superando todas sus necesidades y expectativas basado en toda la calidad de nuestros productos y servicios.

[bookmark: _Toc106047851]  VISIÓN

“Ser la empresa constructora más grande de la región, reconocida y consolidada gracias al cumplimiento de una organización confiable y honesta, realizando proyectos de excelente calidad, logrando mejorar todos los procesos continuamente todos los procesos y el fortalecimiento de la competencia de nuestro equipo humano”.

Citando a (Marco & Loguzzo, 2016), La visión organizacional representa las aspiraciones a largo plazo de la organización, cómo quiere trascender su contexto. Una visión es una imagen del futuro y los ideales a los que aspira una organización en marcos de tiempo distantes, por lo que puede servir como guía para las actividades de una organización. En este sentido, las imágenes son fuentes de inspiración e impulso para la acción. De la mano con lo anterior, la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S muestra una visión clara y ambiciosa sobre su posición a futuro, que va de la mano con su actividad principal y en relación lógica con su misión empresarial, dicho de otra forma la visión de la empresa expone de manera clara su proyección posicional a mediano plazo en el mercado local, nacional e internacional, solo se resalta que no existe un tiempo establecido para lograr esta visión, se le recomienda a la empresa un periodo no menor a 5 años.

[bookmark: _Toc106047852]  POLÍTICAS

GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S no cuenta en este momento con un conjunto de políticas establecidas, debido a que es una empresa en proceso de crecimiento, sus políticas de servicio aún se encuentran en la etapa de formulación. Hace parte del objeto de esta práctica, elaborar las políticas que regirán los principios de la empresa.

Con base a lo anterior, se propone la siguiente política institucional:

La alta dirección de GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S, declara que su compromiso es desarrollar todos sus proyectos de construcción, administración, control de obra, bajo el estricto cumplimiento de disposiciones técnicas, legales y reglamentarias, brindando un excelente servicio a sus clientes, innovando, buscando siempre ir más allá de las expectativas del mercado.

Este compromiso también incluye emprender acciones para promover, proteger y prevenir lesiones y enfermedades en los trabajadores, representantes de los trabajadores y demás grupos de interés. Para cumplir este compromiso la constructora implementara un Sistema Integrado de Gestión en Calidad, Gestión en Seguridad y Salud en el trabajo e innovación.

Políticas de gestión empresarial

· Lograr el mejoramiento permanente de la organización.
· Consolidar el liderazgo en el mercado inmobiliario de la región.
· Mejorar permanentemente la calidad del producto.
· Incrementar la satisfacción del cliente.
· Fomentar y mantener la cultural de la innovación en la organización.
· Optimizar permanentemente los recursos de la organización.
· Asegurar competitividad y permanencia de la organización en el mercado.
· La organización se compromete a desarrollar acciones para eliminar peligros y reducir los riesgos buscando un impacto positivo en la accidentalidad y en la enfermedad laboral.
· Asegurar la calidad de vida laboral de las personas en la organización.
· Trabajar por la cultura del autocuidado de los colaboradores y partes interesadas.
· Identificar los peligros, evaluar y valorar los riesgos de los centros de trabajo de la organización, estableciendo planes de emergencia y los controles debidos.
· Cumplir con la normatividad nacional vigente en materia de riesgos laborales y los demás requisitos aplicables a la organización.

[bookmark: _Toc106047853]  VALORES

HONESTIDAD: Poseemos una base ética sólida para la ejecución de nuestros proyectos y la negociación de los mismos. 

RESPETO: Consiste en saber valorar los intereses y necesidades de todos los integrantes de la organización y de nuestros clientes. 

RESPONSABILIDAD: Cumplimiento del total de los compromisos adquiridos con nuestros clientes de manera sustentable

[bookmark: _Toc106047854]Principios: GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S, 

Se distingue por perseguir los principios de:

COMPROMISO: Estricto cumplimiento de las normas legales, tiempos y costos dentro de la ejecución de nuestros proyectos. 

EXCELENCIA: Aseguramiento Total de la calidad en todos nuestros productos y procesos, excelencia en el recurso humano; personal idóneo y competente. 

INTEGRIDAD: Cada uno de los procesos realizados por la empresa y nuestro equipo de trabajo es llevado bajo coordinación estricta, cumpliendo así los parámetros de lealtad, trabajo idóneo, sinergia y profesionalismo para cumplir con cada una de nuestras metas. 

TRABAJO EN EQUIPO: Poseemos una fuerte identidad colectiva que nos permite el logro de objetivos, resultado del aporte y esfuerzo de todos los integrantes de la organización.

Según (Casanovas, 2022),  Las políticas promulgadas por las empresas pueden llegar a un punto en el que las normas establecidas en el ordenamiento jurídico no pueden ser implementadas, con un mandato más general, pero es importante entender que no deben violarlas. En este sentido, las políticas de la empresa refuerzan el contenido de las leyes y reglamentos dentro del marco de la construcción al permitirles interpretación precisa y aplicación en las actividades diarias. Además, garantiza un desarrollo institucional ético y sostenible. 


[bookmark: _Toc106047855]  ORGANIGRAMA
[bookmark: _Toc106047885]Ilustración 1 Organigrama
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Fuente: Elaboración propia
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El practicante se encuentra ubicado en el área de dirección de proyectos, por tratarse una empresa en proceso de crecimiento y fortalecimiento aún no cuenta con una planta de empleados. 

El practicante desarrolla múltiples funciones relacionadas con la administración de la empresa; desde esta área, deberá realizar el diagnostico interno y externo de la empresa, realizar un estudio de mercado y con base en la información obtenida elaborar un plan de mercadeo definiendo los objetivos a alcanzar en cuanto a la participación en el mercado.
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[bookmark: _Toc106047858]ACTIVIDADES ESPECÍFICAS DE LA PRÁCTICA PROFESIONAL.

[bookmark: _Toc106047859]NOMBRE DEL TRABAJO

DISEÑO DE UN PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO PARA LA EMPRESA GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S


[bookmark: _Toc106047860]DIAGNÓSTICO

En la actualidad la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S no se encuentra desarrollando proyectos relacionados con la construcción de edificaciones o la consultoría; se proyecta para 2023 aprovechar las estrategias implementadas por el gobierno nacional  en el marco de la reactivación económica y promover los servicios de la empresas con el fin de asegurar una participación en el mercado que a su vez le permita consolidarse y obtener un reconocimiento en su zona de influencia, dentro de los planes en el corto plazo se encuentra la apertura de una oficina para desarrollar las actividades de marketing de los servicios de la empresa, en la actualidad la empresa funciona en el domicilio del propietario, por lo tanto se requiere la ubicación de un local para el funcionamiento de la misma.

Las actividades de promoción y divulgación de los servicios de la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S se manejan de manera referida por los clientes que anteriormente han solicitado los servicios, sin embargo, no se cuenta con un canal de difusión formal a través del cual se haga efectiva la oferta de los servicios en forma masiva. Del mismo modo la empresa no cuenta con un documento técnico que contenga las estrategias de mercadeo y publicidad de los servicios ofrecidos por la firma o un plan estratégico que oriente las actividades a desarrollar para el posicionamiento de la empresa en el mercado o la estimación del mercado objetivo.


	DOFA

	Fortalezas
	Debilidades

	· La empresa cuenta con personal destinado a cada función.
· Tiene su propio equipo de transporte para trasladar los materiales que se utilizan
· Posee materiales contemporáneos y sistemas constructivos innovadores
· Sus proyectos de infraestructura e ingeniera son de gran calidad
· Los proyectos cumplen con los estándares de calidad y plazos fijados
· La empresa cumple con todas sus obligaciones y pagos
· Responsabilidades compartidas
· Variedad y calidad en el servicio
	· No Capacita de forma constante a todos los trabajadores.
· No Existe una planificación
· Los trabajadores no cuentan con un seguro integral
· No cuentan con un sistema de focus drup
· No cuentan con un sistema de marketing y publicidad
· Ciertos obreros o trabajadores desconocen la misión y visión de la empresa


	Oportunidades
	Amenazas

	· Cuenta con la posibilidad de obtener acceso a créditos
· Puede computarizar su sistema contable
· Cuentan con proveedores que le suministran materiales de importación para la elaboración de algunos proyectos
· Participa en proyectos de organizaciones estatales
· No realiza proyectos solamente en tumbes sino que también en Piura
	· Competencia y cantidad de empresas constructoras
· Costos altos de algunos materiales
· No cuentan con una persona encargada del análisis del mercado y competencias.
· Aumento considerable de robos a empresas y comercio en la región.




[bookmark: _Toc106047861]JUSTIFICACIÓN

Un plan de marketing es un documento escrito, que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica cómo es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing. El plan de marketing incluye directrices tácticas para los programas de marketing y asignaciones financieras para el periodo que cubre. Se trata de uno de los elementos más importantes del proceso de marketing.

El presente trabajo propone la implementación de un plan de marketing para la Empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S que se dedica al asesoramiento, seguimiento, formulación, planificación y capacitación de proyectos para el desarrollo empresarial y de Ingenierías en las áreas de Construcción de edificios residenciales, Construcción de edificios no residenciales, Construcción de carreteras y vías de ferrocarril y Construcción de proyectos de servicio público.

Se propone un plan de marketing para proporcionar a la empresa una visión clara de sus objetivos de mercado, identificar posibles clientes potenciales, nichos de mercado y asegurar la participación de la empresa en el mercado local y su incursión en el mercado regional a nivel del sur del Cesar.

La definición de estrategias de mercadeo, la segmentación del mercado y el análisis del comportamiento de la oferta y la demanda son actividades fundamentales en el proceso de consolidación de las empresas, tener claridad a cerca las posibilidades de incursionar en el mercado e identificar factores de riesgo internos y externos que puedan afectar el desarrollo de las actividades de la empresa son elementos importantes a la hora de iniciar un nuevo proyecto.

No tener claridad a cerca de los objetivos de marketing en la empresa conlleva a desaprovechar las oportunidades que brinda el medio y las fortalezas con las que cuenta la empresa, lo que imposibilita desarrollar una estrategia que garantice el futuro éxito donde se pueda establecer un ambiente de innovación y creatividad que permita a la abrirse paso en mercado y alcanzar las metas propuestas en cuanto crecimiento y desarrollo.

En conclusión, este trabajo es de suma importancia para la empresa puesto que le ayudará a incrementar sus ventas y ser conocida en el sector de la construcción; cabe mencionar que, para la elaboración del mismo, se tendrá en cuenta información relevante de carácter teórica, así como de libros, revistas, artículos y tesis.  Se considera que el resultado del trabajo será de suma importancia para la empresa, ya que el tema elegido como la Implementación de un plan marketing es uno de los aspectos más importantes para la competitividad empresarial. 

[bookmark: _Toc106047862]OBJETIVOS

[bookmark: _Toc106047863]Objetivo general 

Diseñar el plan estratégico de mercadeo para la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S 

[bookmark: _Toc106047864]Objetivos específicos

· [bookmark: _GoBack]Elaborar un diagnóstico de mercado de la construcción en el municipio de Aguachica.
· Definir las estrategias, objetivos y metas de la empresa.
· Elaborar un plan técnico que contenga las estrategias de marketing y la definición de los plazos para la ejecución de cada una de las actividades propuestas.





1

[bookmark: _Toc106047865]PLAN DE ACTIVIDADES

	PLAN DE ACTIVIDADES TESORERÍA GAMARRA

	MESES
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO
	JUNIO

	SEMANAS
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2

	Proceso de matricula
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Búsqueda de practicas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ingreso a la empresa
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Inducción y conocimiento de la empresa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Asignación de tareas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Evaluar el mercado de la construcción en el municipio de Aguachica.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Definir las estrategias, objetivos y metas de la empresa para el año 2023.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Elaborar el documento técnico que contenga las estrategias de marketing y la definición de los plazos para la ejecución de cada una de las actividades propuestas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Presentación Informe 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Correcciones
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Presentación Informe 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Correcciones
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Presentación informe 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sustentación Informe de practicas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	






[bookmark: _Toc106047866]Desarrollo de los objetivos específicos

[bookmark: _Toc106047867][bookmark: _Toc90215938]  Diagnóstico del mercado de la construcción en el municipio de Aguachica.

[bookmark: _Toc106047868]Análisis del macroentorno

Fuerzas principales del macroentorno

[bookmark: _Toc106047886]Ilustración 2 Fuerzas principales del macroentorno
[image: ]

Fuente: KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Análisis del entorno de marketing En: Marketing. Decimocuarta edición. PEARSON Educación, México, 2012. p. 67.


Factores del Mercado

El sector de la construcción está dividido en dos categorías: el sector de edificaciones y el sector de obras civiles:


El sector de edificación

Comprende la construcción de vivienda y a su vez se divide en vivienda de Interés Social, la cual, consta de dos subgrupos: en primer lugar, encontramos la vivienda de interés prioritario, cuyo valor máximo es de setenta salarios mínimos (70 SMMLV) y vivienda de interés social, con un valor máximo alrededor de los ciento treinta y cinco salarios mínimos (135 SMMLV). En el segundo subgrupo se encuentran las viviendas que están categorizadas como vivienda de interés social y cuyo valor oscila entre entre ciento treinta y cinco - trecientos treinta y cinco salarios mínimos (135 – 335 SMLM) y las viviendas con un valor superior a trecientos treinta y cinco salarios mínimos (335 SMMLV).

El sector de las obras civiles

En este grupo se encuentran las obras de minería, tuberías, carretera, puentes y túneles, entre otras.

La categoría a analizar en este proyecto, es la categoría de edificaciones, principalmente construcción de vivienda VIS y No VIS la cual tuvo para el tercer trimestre de 2021 un aumento de 6,4%, según datos del Ministerio de Vivienda y Construcción. (minvivienda, 2021) 

A continuación, se realizará el analizar de categoría de edificación:

Tamaño de la categoría. 

En octubre, según datos de Galería Inmobiliaria, se vendieron 18.436 unidades VIS y No VIS en el país, un 33% superior al promedio histórico para el mismo mes de 13.847 viviendas. Por su parte, en el acumulado de los primeros diez meses de 2021 se alcanzan 189.995 unidades VIS y No VIS vendidas, siendo el mejor resultado a nivel histórico en ventas para el acumulado enero-octubre y señalando una expansión de 39% frente al mismo periodo de 2020. Por segmentos, se tienen crecimientos de 40% en VIS y 37% en No VIS. (PORTAFOLIO, 2021)


Crecimiento de la categoría.
 
Las bajas tasas de interés y el reajuste de la economía, gracias al inicio de la reapertura gradual y total de las actividades presenciales, hizo que, en el 2021, más que en cualquier otro año, los colombianos quisieran comprar vivienda. Según datos del Ministerio de Vivienda, en los primeros 10 meses del presente año en el país se registraron más de 190.000 unidades vendidas, frente a las 178.000 adquiridas en 2020, las 166.000 en 2019 y las 140.000 en 2018. (El Pais, 2021)

Las cifras constituyen un nuevo récord en el mercado de la vivienda y posicionan al 2021 el mejor año en ventas de vivienda desde que se tiene registro. El Ministro de Vivienda, Jonathan Malagón afirma que “El año 2021 ha mostrado una dinámica excepcional del sector inmobiliario, alcanzando récords históricos en términos de comercialización e iniciaciones de obras”. (El Pais, 2021)

[bookmark: _Toc106047887]Ilustración 3 vivienda Vis y no Vis
[image: ]
Fuente: DANE


Situación del ciclo de vida del producto

Según la categoría de edificaciones, el ciclo en el que se encuentra, es el ciclo de madurez, debido a la trayectoria del mercado de construcción y a la alta demanda que presenta; el comportamiento del sector refleja crecimiento económico, estructural e industrial al país.


 Etapa del ciclo de vida en el que se encuentra el sector de la construcción colombiana
 
[bookmark: _Toc106047888]Ilustración 4 Etapa del ciclo de vida
[image: ]

[bookmark: _Toc90215939][bookmark: _Toc106047869]CICLO DE VENTAS. 

“Hace referencia al proceso que vive una empresa desde el momento que interactúa por primera vez con un consumidor potencial hasta que consigue que éste formalice una transacción”[footnoteRef:1] [1:  ¿Qué es el ciclo de venta? [en línea]. En: Técnicas y recursos para ayudarte a generar oportunidades comerciales y branding basados en las experiencias de todo un equipo de profesionales del marketing digital. 15, abril, 2014. [Consultado 11 de noviembre de 2021]. Disponible en internet: http://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/bid/196009/Qu-es-el-ciclo-de- venta
] 

En la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S. el ciclo de ventas comienza con la realización de una feria de ventas en la que se pueda dar a conocer el portafolio de servicios y obtener una base de datos de clientes potenciales, seguido de otros pasos que se describirán detalladamente a continuación:

Recolección de datos. La recolección de bases de datos para la obtención de clientes potenciales se hace de la siguiente manera:

· La organización de un evento denominado “La feria de la Vivienda” en la cual estarán ubicados los stands de la constructora, allí se toman datos de las personas que se interesen por uno de los proyectos y se les brinda asesoría, así como la entrega del respectivo brochure con toda la información.
· Por medio de las visitas que los clientes hacen a la sala de ventas de la constructora, allí se llena una encuesta con sus datos personales como: nombre, correo, número móvil y número fijo, ocupación y empresa.
Luego de que tiene la base de datos, se realiza el seguimiento:

Seguimiento

Este proceso consiste en extender al cliente la invitación a conocer los proyectos de la constructora e indagar a cerca de la opinión del cliente sobre los proyectos, después de haber hecho la visita a este.

· El seguimiento de invitación, se hace a las personas que se mostraron interesadas y dejaron sus datos a los asesores en el stand, o en la oficina principal de la constructora, pero que aún no han visitado los proyectos.

· El seguimiento a realizar para conocer la percepción y decisión del cliente   después de que ha visitado los proyectos.

Procedimiento para la legalización de la venta. 

Una vez el cliente toma la decisión de compra se programa una segunda visita al proyecto y se le brinda asesoría para presentar una propuesta de pago del                            inmueble a la constructora de acuerdo a su capacidad de pago y se le da facilidad para pagar la cuota de separación desde el 20% del valor de la vivienda.

Una vez formalizado el pago de la cuota de separación se procede a realizar el trámite de legalización de la venta, el siguiente paso es llenar los formularios y documentos correspondientes como el contrato de compra y venta y otros documentos de legalización. 

Rentabilidad del mercado

La estadística por regiones muestra que, la inversión alcanzó los $20,5 billones de pesos en 7,4 millones de metros cuadrados para vivienda nueva. Santander presentó las mayores variaciones, con crecimientos de 34,2% y 25,7% en área e inversión respectivamente, seguido de Valle (13 p.p. en área y 13,2 p.p. en inversión) y Bogotá, que si bien presentó un ajuste del -0.8% en el valor de las ventas, el área comercializada se expandió a tasas de 4,6%[footnoteRef:2]  [2:  Tendencia de la construcción, economía y coyuntura. [en línea]: Economía y coyuntura sectorial. Bogotá D.C: CAMACOL, 2021. [Consultado 11 de noviembre de 2021]. Disponible en internet: http://camacol.co/sites/default/fils/IE-Tendencias/TENDENCIAS%20ED%208_0.pdf] 


Factores de la Categoría: 

Los factores de la categoría se analizan de acuerdo a la teoría expuesta por Michael Porter, el cual habla de cinco factores, los cuales son:

Poder de negociación de los proveedores

En el sector de la construcción el proveedor tiene un bajo poder de negociación debido la diversidad de la competencia, es decir, que existe gran variedad de empresas nacionales dispuestas a proveer la materia prima para la construcción, y de igual manera, también existe la posibilidad de tener proveedores extranjeros en caso de que se llegue a una negociación viable, lo cual hace que los proveedores para esta industria, no se vuelven tan indispensables.
 
Poder de negociación de los compradores

El poder de negociación de los compradores es alto, esto se debe, a que existe una fuerte competencia en los proyectos de vivienda en el mercado, los cuales, varían en precio, diseño, beneficios, entre otras, entonces, los compradores tienen diversas opciones para elegir, motivo por el cual, los constructores, cada día deben darles valores agregados a sus proyectos, para así ser elegidos por los compradores.

Presión de sustitutos 

En este sector existen los lotes, estos funcionarían como sustitutos, ya que el cliente no compraría la casa ya construida, sino que la construiría a su gusto y ritmo. Los lotes se consiguen con un buen metraje a precios justos, y si la mayoría de los clientes decidiera mejor comprar lotes, la demanda de vivienda disminuiría, lo cual lo hace una amenaza fuerte.


Amenaza de nuevos ingresos 

La probabilidad de ingreso de nuevos competidores al mercado es alta, ya que las barreras de entrada son muy bajas para estas nuevas empresas. 



[bookmark: _Toc90215940][bookmark: _Toc106047870]Factores ambientales

Económico 

Colombia es un país que tiene diversos sectores productivos para el crecimiento de su economía. Uno de ellos, es 

El sector de la construcción en Colombia ha venido creciendo paulatinamente en la última década ocupando cada vez un lugar de importancia en la estructura productiva de país aportando el 10,7% del PIB para 2019, quedando demostrado en el cierre “del PIB del año 2014 que tuvo un crecimiento del 4.6%, en el cual el sector de construcción tuvo un crecimiento de 9,9%, donde el 7,4% se dio por la ejecución de edificaciones y el 12% por obras civiles”52. “En el 2015 el PIB creció en 3,1%, pero, en el año 2016, la construcción ocupó el tercer lugar de los sectores más importantes con un crecimiento del 3,9%”53. (DANE, 2021)

Construcción de vivienda

La construcción de vivienda ha sido una actividad de gran protagonismo en la economía colombiana, los indicadores reflejan un auge del sector y un panorama favorable para el sector de la construcción para el año 2022. Ahora bien, existe diversos que pueden afectar de manera directa el sector de la construcción, es decir, que afectarían las ventas de los proyectos de la constructora:

Una de estos factores, es la tasa de desempleo, ya que, si el desempleo aumenta, significa que hay menos personas en la población con capacidad de compra de vivienda en los proyectos ofrecidos por la constructora GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S. Sin embargo, según información arrojada por el DANE, la tasa de desempleo ha disminuido, ya que en el mes de septiembre se ubicó en el 12.1%.

Otro factor a tener en cuenta es el comportamiento de las tasas de interés para créditos de vivienda, la cual puede o no generar la confianza del consumidor. En este aspecto las entidades financieras ofrecen diferentes alternativas viables para quienes desean adquirir un crédito hipotecario con bajas tasas de interés y plazos accesibles. 

[bookmark: _Toc90215941][bookmark: _Toc106047871]Aspecto legal

La construcción de obras civiles exige ciertos permisos fijados por la normatividad colombiana, a este permiso se le llama licencias urbanísticas, explicadas en el decreto 1469 de 2010:
Artículo 1°. Licencia urbanística. Es la autorización previa para adelantar obras de urbanización y parcelación de predios, de construcción y demolición de edificaciones, de intervención y ocupación del espacio público, y para realizar el loteo o subdivisión de predios, expedida por el curador urbano o la autoridad municipal competente, en cumplimiento de las normas urbanísticas y de edificación adoptadas en el Plan de Ordenamiento Territorial, en los instrumentos que lo desarrollen o complementen, en los Planes Especiales de Manejo y Protección (PEMP) y en las leyes y demás disposiciones que expida el Gobierno Nacional.

La expedición de la licencia urbanística implica la certificación del cumplimiento de las normas y demás reglamentaciones en que se fundamenta y conlleva la autorización específica sobre uso y aprovechamiento del suelo.[footnoteRef:3]  [3:  COLOMBIA. ALCALDIA DE BOGOTA. Decreto 1469 de 2010 (abril 30). Por el cual se reglamentan las disposiciones relativas a las licencias urbanísticas; al reconocimiento de edificaciones; a la función pública que desempeñan los curadores urbanos y se expiden otras disposiciones. [en línea] Bogotá D.C: Alcaldía de Bogotá. [Consultado el 7 de octubre de 2021]. Disponible en internet: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=39477] 



[bookmark: _Toc106047872]Análisis del microentorno

[bookmark: _Toc90215943]Participantes del microentorno
[bookmark: _Toc106047889]Ilustración 5 Participantes del microentorno
[image: ]
Fuente: KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Análisis del entorno de marketing: Marketing. Decimocuarta edición. PEARSON Educación, México, 2012. p. 71

[bookmark: _Toc90215944]Definición de empresa

GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S, es una empresa del sector de la construcción cuyo objeto social es al asesoramiento, seguimiento, formulación, planificación y capacitación de proyectos para el desarrollo empresarial y de Ingenierías en las áreas de Construcción de edificios residenciales, Construcción de edificios no residenciales.

Capacidad directiva

GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S está dirigida por el gerente general, quien es el encargado de la toma las dediciones directivas. En el momento no cuenta con una planta de empleados, pero se considera, la contratación de personal para la ejecución de estrategias de mercadeo.

[bookmark: _bookmark63]Capacidad financiera

La constructora trabaja a través de los programas de vivienda de las entidades financieras y los anticipos entregados por los clientes, de esta manera se financian los proyectos de construcción.

[bookmark: _bookmark64]Capacidad competitiva

[bookmark: _bookmark65][bookmark: _bookmark66]La constructora GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S posee una alta capacidad competitiva, debido a que es propietaria de los terrenos donde se construye, lo cual permite que la constructora adelante proyectos en el mercado con un mayor nivel de facilidad.

[bookmark: _Toc90215945][bookmark: _Toc106047873]  Marketing mix

[bookmark: _Toc90215946]Producto

Conjunto residencial villa Sara
Es una parcelación de viviendas en lotes independientes entre 90m² y 124m², compuesta por un total de 29 viviendas, las cuales se manejan en dos tipos de casa, casa tipo A y tipo B. Este proyecto se comercializa sobre planos y el tiempo de entrega es de aproximadamente 120 días después de la compra. Además, se entrega con, parqueadero y área social.

[bookmark: _Toc90215947]Precio

Conjunto residencial villa sara
En el proyecto Conjunto Residencial Villa Sara, el precio se determina de acuerdo a tres factores que son; 1. Área del lote, 2. El tipo de casa, es decir, si es tipo A, o tipo B La ubicación de  la casa.

El precio oscila de acuerdo a estas características entre $ 122,000.000 y $180,000.000; este valor puede variar de acuerdo a los acabados que solicite el cliente.

Canal
Según la teoría de Philip Kotler, existen tres tipos de canales como se puede ver en la figura anterior. Para este negocio, se utiliza el canal 1. Este es un canal directo, donde directamente el fabricante vende, comercializa y distribuye su producto o servicio al consumidor final.

Canales de marketing de consumo
[bookmark: _Toc106047890]Ilustración 6 Canales de marketing de consumo

Fuente: KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Naturaleza e importancia del canal de marketing: Numero de niveles del canal. 8 ed. PEARSON Educación, México, 2008. p. 303.

La justificación de este canal se da, al analizar el proceso de la constructora, ya que, es la que construye las casas y a su vez también las comercializa con el cliente, es decir que aquí no se necesita un intermediario que ayuden en este proceso, sin embargo, la constructora si debe apoyarse de la fuerza de ventas que son los que tienen la experiencia de tener contacto con el cliente.

[bookmark: _Toc90215948]Publicidad
[bookmark: _bookmark72]
Estrategias de publicidad que ejecuta la constructora GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S

	Relaciones publicas
	
Atención personalizada a clientes en la sala de ventas Llamadas para realizar seguimiento a los clientes.

	
Punto de exhibición
	Tamaño: 2 metro de largo x 3 metros de ancho

	
	Lugares: Feria de la vivienda en la Cámara de Comercio de Aguachica.

	
	Horarios: de 8:00 am a 12:00pm y de 2:00pm a 5:00pm



[bookmark: _Toc90215949]Clientes
La siguiente tabla muestra la descripción de las características que tienen los clientes del proyecto Conjunto Residencial Villa Sara. 

[bookmark: _bookmark75][bookmark: _Toc90215950]Perfil de los clientes por proyecto

	
	
Conjunto Residencial Villa Sara

	

Quiénes son
	Familias de Aguachica y sus alrededores

	
	De 2 a 5 miembros en la familia

	
	Estratos socioeconómicos 2,3, y 4

	
	Ingresos familiares 2 y 4 SMMLV vivienda VIS 
Ingresos familiares 4 y 8 SMMLV vivienda No VIS 


	
Qué compran
	
Estabilidad, Tranquilidad, zonas seguras, naturaleza.

	
  Dónde compran
	
Sectores tranquilos, lejos del ruido, de la  contaminación y congestión vehicular.

	



Cuándo compran
	1. El cliente visitó y conoció todos los
proyectos de la competencia

	
	2. Hace una segunda visita al proyecto

	
	3. Hace una separación de palabra

	
	4. Estudia la forma de pago de la casa y  hace una propuesta de pago

	
	

	

Cómo seleccionan
	Tranquilidad

	
	Naturaleza

	
	Paz

	
	Acabados internos y externos de la casa

	
	Precio del metro cuadrado

	
Por qué prefieren un producto
	Cumple todas las expectativas

	
	Se ajusta a su presupuesto

	
	La vivienda satisfaga sus necesidades

	
	Sector 

	
	Beneficios del proyecto



Fuente: Elaboración propia.

[bookmark: _Toc90215951]Segmentación de clientes

La segmentación de clientes para el proyecto Conjunto Residencial Villa Sara, consta de tres variables como se aprecia en la tabla siguiente, caracterizando el nicho de mercado así:


[bookmark: _Toc90215952][bookmark: _Toc106047874]Tipo de segmentación por proyecto
	Variables de segmentación
	CONJUNTO RESIDENCIAL VILLA SARA

	Geográfica
	Familias colombianas, residentes en el municipio de Aguachica y poblaciones aledañas

	Demográfica
	Familias máximo de 5 miembros, con ingresos familiares mensuales aproximados desde 2 SMMLV hasta 8 SMMLV.

	Pictográfica
	Familias de clase social media- alta y alta-alta de estrato socioeconómico 2,3,4, y 5 con estabilidad laboral o independencia económica.





[bookmark: _Toc106047875]Estrategias, objetivos y metas de la empresa para el año 2023.

[bookmark: _bookmark105]Se realiza una matriz FODA, se tomaron en cuenta todos los factores internos y externos de la constructora Gómez Hernández, aspectos tales como fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, los cuales se observaron durante el estudio realizado.

Análisis FODA de la constructora Gómez Hernández.

	

Gómez Hernández constructor y consultor s.a.s
	Fortalezas
1. Ubicación del Proyecto
2. Nivel de endeudamiento financiero de la constructora
3. Atención al cliente
	Debilidades
1. No se tiene en cuenta la opinión del cliente
2. No hay investigación de mercados
3. Falta de estrategias de comunicación.
4. Productos de diseño inferior.

	Oportunidades
1. Valorización alta en el sector
2. Aguachica está en constante expansión 
3. El sector de la construcción presenta tendencia positiva en el país
4. Aumento de la confianza del consumidor en compra de vivienda
	Estrategias FO
Organizar e Incentivar el equipo de ventas con bonificaciones

Impulsar la constructora a través de los medios locales y regionales de comunicación.

Realizar convenios de tasas con los bancos para crédito de vivienda


	Estrategias DO 
Realizar periódicamente una investigación de mercados para conocer el comportamiento del mercado

Mejorar la publicidad de los proyectos.

Crear estrategias de promoción y ventas para incentivar a la compra

	Amenazas
1. Proyectos Nuevos de la competencia
2. Altas tasas de tributación 
3. Poco transporte público
4. Beneficios superiores ofrecidos por la competencia
	Estrategias FA
Creación de alternativas de acabados.

Evaluar la optimización del precio.

Fortalecer las virtudes del proyecto
	Estrategias DA
Aplicar Encuestas de satisfacción de clientes. 

Realizar	análisis de los productos y servicios de las constructoras líderes

Dar	a	conocer los  proyectos en ferias de vivienda




[bookmark: _Toc106047876]Plan técnico de las estrategias de marketing y la definición de los plazos para la ejecución de cada una de las actividades propuestas.

Las estrategias de mercadeo planteadas a continuación le permitirán a la constructora Gómez Hernández, alcanzar un aumento en ventas del 150% con respecto al año anterior, que equivalen en pesos a $390’000.000 millones.

[bookmark: _bookmark107]Estrategia 1: Incentivar el equipo de ventas con bonificaciones. La estrategia incluye alentar a los equipos de ventas a lograr sus objetivos de ventas mensuales recompensándolos.

Plan De Acción. Los incentivos incluyen bonificaciones a restaurantes, boletos de cine, tiendas de ropa y viajes nacionales, con el objetivo de motivar a los vendedores a lograr los objetivos de ventas, así como desarrollar estrategias y planes de acción para ingresar al mercado objetivo. Según el plan, la estrategia será implementada por el gerente general a partir de junio de 2022.
El presupuesto planteado para esta estrategia es de $430.000 mensuales, lo que representa una inversión anual de $5’160.000.

[bookmark: _bookmark108][bookmark: _bookmark112]Estrategia 2: Mejorar la publicidad de los proyectos. el uso de las herramientas de internet es la primera opción para incrementar la       publicidad de la constructora, ya que esta herramienta, lleva instantáneamente cualquier tipo de información a cualquier parte del mundo. Además del uso de los medios comunicación regionales y locales.

Plan de acción 1. Una de las herramientas de internet aplicables para realizar esta estrategia es; Google AdWords, la cual lleva al usuario a las páginas web que resuelven la pregunta realizada en el buscador. Con esta herramienta se podría aumentar el número de visitas a la página web y el reconocimiento de la constructora en los clientes de los lugares seleccionados. 
[bookmark: _bookmark113]Plan de acción 2. La página web es otra estrategia que actualmente se lleva a cabo. En esta página web se muestra la información como; quienes son, su misión y visión, los proyectos realizados e igualmente los proyectos en venta. En los proyectos en venta, se muestra información de cada uno de estos; en áreas, espacios, bondades, zona de ubicación etc. Además de los enlaces con las redes sociales y el uso de los medios de comunicación locales y regionales. Esta estrategia está a cargo del gerente general de y se ejecuta cada año.
[bookmark: _bookmark114][bookmark: _Toc90215955][bookmark: _Toc106047877]Costos de inversión para la página web

	Dominio
	$86.000

	Hosting
	$170.000

	Diseñador de la pagina
	$1.000.000

	Mantenimiento y actualización
	$600.000

	Total inversión página web
	$1.856.000




[bookmark: _bookmark117][bookmark: _Toc90215956][bookmark: _Toc106047878]Estrategia 3: Creación de alternativas de acabados según los gustos de los clientes

Plan de acción. Una de las razones por las cuales se quejan los clientes, es el tema de los acabados internos de las casas y los apartamentos que se presenta en la cocina y los baños. Por tal motivo se ha creado la siguiente estrategia, por medio de la cual, se puede presentar, 5 opciones de materiales para elaborar los acabados de la casa y apartamento. Esta estrategia, es la forma de neutralizar las objeciones de los clientes.

Se planea que esta estrategia se ejecutada a partir de junio del 2022 por el gerente general. Esta actividad se implanta por medio de paneles de demostración de acabados con medidas de 1 metro². cinco paneles tendrían un costo aproximado de $2’500.000.

[bookmark: _bookmark118]Estrategia 4: Analizar productos y servicios de las constructoras líderes del sector inmobiliario. La estrategia se realiza con relación a la constructora concreto y Colpatria Constructora, ya que estas constructoras tienen una gran trayectoria en el mercado inmobiliario y son unas de las constructoras más grandes de Colombia.

Plan de acción. Esta estrategia permite analizar y comparar las actividades que realizan las constructoras mencionadas que no realiza la constructora Gómez Hernández. El objetivo es conocer que está haciendo la competencia, de manera que Gómez Hernández pueda hacerlo a mediano plazo. Responsable de la ejecución de esta estrategia: Gerente general. A continuación, se muestran los costos involucrados en esta actividad:

[bookmark: _bookmark120][bookmark: _Toc90215957][bookmark: _Toc90215958][bookmark: _Toc106047879]Costo de realizar el análisis.

	Visitas a la competencia
	2 veces al año

	Viáticos por persona por vez
	$600.000

	Número de personas
	2

	Costo total año
	$2’400.000



[bookmark: _bookmark121]Estrategia 5: Dar a conocer los proyectos en ferias de vivienda

Plan de acción. Para dar a conocer los proyectos de la constructora Gómez Hernández a nivel local, se plantea la participación en la feria de la vivienda en el mes de octubre en la cámara de comercio de Aguachica. La feria de la vivienda posee una extensa oferta de vivienda que abarca todos los segmentos, ofreciendo proyectos de vivienda vip, vis y no vis. Esta feria es una oportunidad para que más familias de la región sur del cesar, se familiaricen con la constructora y conozcan sus proyectos.

[bookmark: _bookmark122]La participación de la constructora es responsabilidad del gerente general y tiene los siguientes costos:

Costos totales de participar en la feria de la vivienda: $6’700.000

Para la participación en esta feria, se dispone de un stand y dos vendedores capacitados, los cuales entregarían a los clientes toda la información de los proyectos, con la ayuda de volantes, pendones, vallas y herramientas audiovisuales.


[bookmark: _Toc90215959][bookmark: _Toc106047880]Plan táctico que contenga las estrategias de marketing y la definición de los plazos para la ejecución de cada una de las actividades propuestas.

En este plan táctico, se describen las estrategias a ejecutar, el tiempo y cuánto cuesta ejecutarlas. A continuación, se muestra el plan táctico para las estrategias planteadas anteriormente:

[bookmark: _Toc90215960][bookmark: _Toc106047881]Plan táctico 2022

	OBJETIVO GENERAL: Incrementar las ventas en un 150%

	ESTRATEGIAS
	TACTICA
	TIEMPO DE EJECUCION
	RESPONSABLE
	INDICADOR
	Presupuesto

	1. Incentivo a la fuerza de ventas
	Incentivar los asesores con  bonificaciones
	A partir de junio de 2022
	
Gerente general

	Cumplimiento de meta mensual
	$5,160.000

	4. Mejorar la publicidad de los proyectos.
	Google AdWord Página web, Redes sociales

	6 meses

	
Gerente general
	Publicidad realizada
	$1,856.000

	5. Creación de alternativas de acabados según los gustos de los clientes
	Crear paneles demostrativos con los acabados para exhibir.
	A partir de junio de 2022
	Gerente general
	Nivel de satisfacción
	$2,500.000

	7. analizar los productos y servicios de las constructoras  líderes en el sector inmobiliario.
	Realizar estudio de la     competencia
	Junio de 2022
	Gerente general


	

	$2,400.00

	8. Dar a conocer los proyectos de la constructora en ferias de vivienda
	Organizar  la feria de la vivienda
	Trimestral a partir de 2022
	Gerente general
	3 eventos realizados
	$6,700.000

	Total Inversión
	$18,616,000






[bookmark: _Toc90215961][bookmark: _Toc106047882]CONCLUSIONES

Teniendo en cuenta todos los aspectos expuestos en este diseño de plan de marketing de la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S. podemos ver la viabilidad que conllevaría que las estrategias, objetivos y metas contempladas puedan darse al cumplimiento de la misma al tener claridad sobre el análisis del sector de la construcción, ya que podemos observar de manera positiva la alta demanda de este tipo de proyectos de inversión de vivienda dado que la oferta que se estaba generando en esta región no estaba logrando poder satisfacer. Damos por positivo el buen comportamiento de esta área de la construcción ya que ofrece en cierta forma una solución de vivienda dado por los diferentes programas ofertados por el gobierno nacional, donde el algunas viviendas obtienen un beneficio o subsidio de vivienda dado por el Ministerio de Vivienda para las viviendas VIP (vivienda de interés prioritario) y VIS (vivienda de interés social) y también tenemos las vivienda NO VIS las cuales no tienen subsidio pero si tienen un beneficio y es la tasa de interés que le oferta el sector bancario el cual se encuentra entre el 0,6% y el 0,8%. 

De acuerdo a lo expuesto en este documento podemos ver como se ejecutarían cada una de las estrategias y así dar cumplimiento a cada una de sus metas y lograr aumentar de manera proporcional los ingresos para la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S. ya que este plan de marketing nos muestra de manera positiva como podría aplicar cada una de ellas. 









[bookmark: _Toc90215962][bookmark: _Toc106047883] RECOMENDACIONES     
                                              
[bookmark: _Toc90215963]Las recomendaciones planteadas en este análisis del plan de marketing elaborada para la empresa GOMEZ HERNANDEZ CONSTRUCTOR Y CONSULTOR S.A.S. es seguir cada una de las estrategias planteadas y poder dar cumplimiento a las metas aquí expuestas, ya que hay otros mecanismos de ofertar los proyectos de vivienda que puedan ofertarse por esta empresa y así lograr acaparar un poco más el mercado, es la creación de una página Web, cuentas en las redes sociales como Facebook, Instagram y twitter. Y dar a conocer los productos y servicios que esta empresa pueda ofrecer u ofertar. Las estrategias a implementar podrían lograr satisfacer las expectativas expuestas por la empresa y sus objetivos a lograr y obtener los rendimientos y metas alcanzar.
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