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1. ASPECTOS GENERALES DE LA PRACTICA.

Nombre del estudiante

Mateo Holguin Romén

Programa académico

Mercadeo

Nombre de la Agencia o Centro de

Maestranza Gestion Inmobiliaria S.A.S

Practica

NIT. 900.951.298-2

Direccién Carrera 42#3sur-58 torre 2 oficina 817 milla de oro
Teléfono 604 3229927

Dependencia o Area

Mercadeo

Nombre Completo del jefe del

estudiante

Cargo

Paola Andrea Vargas Jiménez

Gerente operativa

Labor que desempena el estudiante

Manejo y seguimiento de plataformas de integracion
como SICO y ActiveCampaing, recoleccion de datos,

informacion de los leads y segmentacion.

Seguimiento de pauta en Meta, generador de copys
para las publicaciones, envios de leads segmentados a

sala de ventas.

Nombre del asesor de practica

Cesar Augusto Quintero Cadavid

Fecha de inicio de la practica

16/01/2024

Fecha de finalizacion de la practica

16/07/2024

1.1 Centro de practica.

Maestranza Gestion Inmobiliaria S.A.S
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El interés de Maestranza Gestion Inmobiliaria es establecer relaciones con nuestros
clientes, proveedores, colaboradores y directivos basadas en la confianza, la transparencia, el

equilibrio, el respaldo y la permanencia.

Nos orientamos a la construccion de una cultura de servicio que cumpla con nuestra
promesa de valor, con las expectativas del mercado y de la empresa de manera organizada y

coherente, empoderando al equipo humano para alinearnos con los clientes.

Creemos en el trabajo en equipo, en la union de esfuerzos, capacidades y recursos,
para brindar los mas altos niveles de eficiencia, productividad y servicio con procesos cuyos

estandares de calidad sean reconocidos.

e Gerencia y promocién de proyectos.

e Promocion y colocacion de inmuebles.

Mision: Somos facilitadores de negocios inmobiliarios, con procesos estructurados,
rentables y sostenibles en ventas de proyectos sobre planos, corretaje y administracion de
contratos especializados en el sector comercial y corporativo; acompafiamos a nuestros

clientes y aliados con responsabilidad, estrechando lazos de confianza y credibilidad.

Visién: Maestranza GI para el afio 2026, sera elegida en el Top Of Mind de nuestros
clientes actuales y potenciales, como una de las cinco empresas a tener en cuenta para
acompafar sus estrategias comerciales y de expansion, liderando proyectos y servicios
inmobiliarios en Medellin y su Area Metropolitana, creando experiencias memorables para

nuestros clientes y aliados.
Valores Corporativos:

e Respeto: reconocemos y aceptamos a los demas en términos de igualdad, equidad y
derechos a las diferencias.
e Lealtad: Estamos comprometidos con la empresa y los clientes, difundimos una

imagen positiva de ella, de nuestros productos y compafieros de trabajo.
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e Servicio: Tenemos la capacidad y disposicion para realizar un trabajo de la mejor
manera, dando siempre un valor agregado.
e Honestidad: Cuidamos y optimizamos los recursos, los bienes, la informacién y el

tiempo de manera adecuada.
1.2 Objetivo de la practica empresarial

El plan de mejoramiento tiene como objetivo potenciar el desempeio del
departamento de marketing en el proyecto Mineratto, tanto en el &mbito digital como
tradicional. Para ello, se implementaran diversas acciones que abarcan desde la optimizacion
de las campanas publicitarias hasta el refinamiento de los procesos de gestion de leads y la

mejora de la landing page.

Una de las principales estrategias consistird en brindar un acompafiamiento integral en
el uso de sistemas de integracion y segmentacion de leads, lo que permitird una gestion méas
eficiente y personalizada de los clientes potenciales. Ademas, se enfocara en la generacion de
informes detallados con los datos mas relevantes, facilitando asi una toma de decisiones mas

agil y fundamentada.

Esta creacion del equipo de mercadeo aportard frescura y nuevas ideas al proceso,
participando activamente en la ejecucion de estrategias, la investigacion de mercado y el
analisis de datos. Su contribucion no solo impulsara la eficiencia operativa, sino que también
enriquecera la capacidad de la empresa para adaptarse y destacarse en un entorno

competitivo.
1.3 Funciones

e Encargarse de la gestion y creacion de contenido para las redes sociales de la empresa,
asi como el monitoreo y analisis de la interaccion del publico objetivo.

e Mantener un seguimiento constante a la pauta, que esté activa, cambios de
presupuesto, seguimiento a los leads que han entrado por medio de la pauta que

lleguen también al integrador, andlisis de la pauta y reporte de esta.
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e Realizar andlisis comparativos de la competencia, identificando fortalezas y
debilidades, asi como oportunidades y amenazas para la empresa.

e Creacidn y manejo del lenguaje de la marca, generando un impacto desde las
publicaciones hasta la pauta desde los copys y el mensaje que le damos a los leads.

e Envios de Mailing desde la creacion de informacion hasta el envio como tal, el

seguimiento y el analisis los gestiono desde un integrador.
1.4 Justificacion de la practica empresarial

Desde las actividades del mercadeo suelen estar al tanto de las ultimas tendencias,
tecnologias y metodologias en el campo del marketing. La presencia de la creacion del
equipo de mercadeo en la empresa puede proporcionar una perspectiva fresca y actualizada

que puede inspirar nuevas ideas y enfoques innovadores para mejorar los procesos existentes.

La participacion de las practicas de mercadeo en el proyecto es importante porque
ayuda al proceso de seguimiento de leads, la creacion de los copys para una buena relacion
desde las publicaciones, todo el tema del neuromarketing desde cémo llegarles a los clientes

hasta finalizar una compra.

La presencia de un estudiante en practica de marketing no solo fortalece los procesos
digitales y el disefio publicitario de la empresa, sino que también infunde un espiritu de
innovacion y creatividad que impulsa el éxito organizacional. Su pasion por el marketing,
combinada con su entusiasmo por aprender y crecer, lo convierte en un activo invaluable que
no solo transforma la empresa en el presente, sino que también la prepara para un futuro lleno

de logros y triunfos.

Ademas, se encargan de administrar todos los elementos integradores disponibles en
el proyecto, como el CRM, que se utiliza para mejorar la gestion de leads y realizar un

seguimiento adecuado para convertirlos en clientes potenciales.
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En resumen, la presencia de un estudiante de mercadeo en practicas puede ser
invaluable para mejorar y apoyar los procesos constantes dentro de una empresa al aportar
una perspectiva fresca, conocimientos actualizados, flexibilidad, energia y entusiasmo, todo

ello a un costo relativamente bajo y con el potencial de desarrollar talento interno.

1.5 Equipo de trabajo

El proyecto Mineratto cuenta con 7 trabajadores dentro de la oficina, cabe resaltar que
el proyecto tiene una agencia de marketing externa que en conjunto se realizan todos los

Pprocesos.

MAESTRANZA GESTION

INMOBILIARIA S.A.S

COMITE DIRECTIVO

GERENTE GENERAL
_ GERENTE OPERATIVA'Y
GERENTE COMERCIAL ADMINISTRATIVA
/ N
o T e N
: : COORDINADOR COORDINACION
AUXILIAR ANALISTA PROYECTOS ADMINISTRATIVA AN R
COMERCIAL COMERCIAL l
i AUXILIAR ] i
o S \ ASESOR . CONTABLE i H
i ! PROYECTOS | RAMITES MENSAJERIA OFICIOS

v : VARIOS
ASESOR ASESORES
VIVIENDA COMERCIALES

Gerente Operativa: Paola Andrea Vargas Jiménez

En colaboracion con el departamento de Recursos Humanos, participa en la
contratacion, capacitacion y gestion del personal operativo de la empresa, asegurando que el
equipo cuente con las habilidades y recursos necesarios para cumplir con sus

responsabilidades de manera efectiva.
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Se encarga de la gestion y coordinacion de proyectos inmobiliarios, desde la
adquisicion de terrenos hasta la entrega final de las propiedades. Esto incluiria la
planificacion, ejecucion y control de proyectos para garantizar su éxito y cumplimiento

dentro de los plazos y presupuestos establecidos.

Se encarga de garantizar el cumplimiento de todas las normativas y regulaciones
aplicables en el sector inmobiliario, asi como el cumplimiento de los estdndares de seguridad

y calidad en todas las operaciones de la empresa.

Asesora Comercial Mineratto: Sandra Elena Otalvaro
Asesora Comercial Mineratto: Yaneth Patricia Cardenas

Asesora Comercial Mineratto: Luisa Fernanda Sanchez

Son responsables de negociar los términos y condiciones de las transacciones
inmobiliarias en nombre de sus clientes. Esto puede incluir negociaciones sobre el precio de

venta, las condiciones de financiamiento, los plazos de entrega y otros aspectos relevantes.

Una parte importante del trabajo de un asesor comercial es proporcionar un excelente
servicio al cliente. Esto implica responder consultas de clientes de manera oportuna y
profesional, brindar informacion detallada sobre las propiedades disponibles y asesorar a los

clientes en todo el proceso de compra, venta o alquiler de una propiedad.

Una vez que se ha alcanzado un acuerdo entre el comprador y el vendedor, los
asesores comerciales se encargan de coordinar el proceso de cierre de la venta. Esto puede
implicar la preparacion y firma de documentos legales, la coordinacion de inspecciones de la

propiedad y la asistencia en la transferencia de la propiedad.

e Auxiliar de tramites Mineratto: Angie Vanesa Rincon Barbosa




&y Codigo: F-D0O-0025

\.. = stiucin

<L UIVERSITARIA INFORME FINAL DE PRACTICA Version: 01
= Dt ENVIGADD PROFESIONAL
Ciencia, educacion y desarrollo .
\/wgw\(:do Mmeduco:@n : Pégll’la 10 de 35

El auxiliar de tramites es responsable de recopilar, revisar y gestionar toda la
documentacion relacionada con las transacciones inmobiliarias, como contratos de

compraventa, escrituras, titulos de propiedad, permisos municipales, entre otros.

Ademas de las tareas especificas de tramites, el auxiliar proporciona un apoyo
administrativo general, como la gestion de agendas, la atencion de llamadas y correos

electronicos, la elaboracion de informes y la organizacion de archivos.

Es importante mantener registros precisos y actualizados de todos los trdmites y
documentos relacionados con las transacciones inmobiliarias. El auxiliar de tramites se
encarga de mantener estos registros organizados y accesibles para su consulta cuando sea

necesario.

e Coordinadora administrativa: Janeth Arenas Vargas

Este rol implica el analisis de los costos operativos de la empresa inmobiliaria y la
elaboracion de presupuestos financieros para garantizar una gestion eficaz de los recursos

financieros de la organizacion.

Es responsable de garantizar que la empresa cumpla con todas las leyes y
regulaciones laborales, fiscales y financieras aplicables. Esto incluye mantenerse al dia con
los cambios en la legislacion y asegurar que la empresa esté en cumplimiento en todo

momento.

Es encargada de la administracion de la némina de la empresa, incluido el
procesamiento de pagos, la gestion de impuestos y retenciones, y la coordinacion de los

beneficios para los empleados, como seguros de salud y planes de jubilacion.

Este rol implica la contratacidn, capacitacion y gestion del personal de la empresa
inmobiliaria. Esto incluye la elaboracion de descripciones de puestos, la coordinacion de
entrevistas de trabajo, el seguimiento del rendimiento del personal y la gestion de los

aspectos administrativos del empleo, como la nomina y los beneficios.
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e Mensajeria y oficios varios: Andriana Patricia Ramirez

Se encarga de gestionar el inventario de suministros y materiales necesarios para el
funcionamiento de la empresa, asi como de recibir, almacenar y distribuir estos materiales
segun sea necesario. Esto incluye la gestion de herramientas, equipos de limpieza, productos

de papel y otros suministros.

El personal encargado de oficios varios es responsable de mantener limpias y
organizadas las instalaciones de la empresa, incluyendo oficinas, areas comunes, salas de
exhibicion y exteriores. Esto puede implicar la limpieza regular de pisos, ventanas y muebles

asi como la gestion adecuada de desechos y reciclaje.

2. PROPUESTA PARA LA AGENCIA O CENTRO DE PRACTICAS

2.1 Titulo de la propuesta

Potenciando nuestra marca: Plan Estratégico para la creacion de un equipo de

Mercadeo.

2.2 Planteamiento del problema

Segtin D. Monferrer Tirado, (2013). Nos dice que “hoy en dia, todas las empresas sin
importar su de su origen o su sector de actividad en el que desempefie, todos se encuentran
compitiendo en un entorno global, donde sus actividades de investigacion de mercados y de
comercializacion de los productos son fundamentales para sobrevivir en el ambiente

comercial.”

Por otro lado “todas las empresas estan expuestas a las actividades de marketing de
las empresas, como lo es: la investigacion de mercados, las promociones y ventas, la
publicidad, las relaciones publicas, la distribucion comercial o la segmentacion de mercados.”

D. Monferrer, (2013).
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Al no contar con un equipo de mercadeo dentro del proyecto de Mineratto, la empresa
no cuenta con programas de fidelizacion para los clientes, no tiene las bases para hacer una
pauta bien estructurada y segmentada para que llegue a los leads correspondientes, esto hara

que se pierda mucho las ventas ya que no se le esta llegando a las personas indicadas.

Por otro lado, no habré un seguimiento especifico y detallado de las pautas, de los
leads o incluso de los integradores que cuenta la empresa para dar un reporte adecuado y apto

para tomar decisiones al respecto.

2.3 Justificacion

Entender el entorno externo es fundamental para facilitar los procesos y llegar de
manera efectiva al cliente en el ambito del marketing. Se debe tener en cuenta que la
importancia de la planificacion de marketing, la determinacion de objetivos y la eleccion de

estrategias son pilares fundamentales en este proceso.

Comenzando por la planificacion, es crucial establecer un plan estratégico que guie
las actividades de mercadeo en las empresas. Esto implica definir objetivos claros y

alcanzables que estén alineados con la misién y vision de la empresa.

La determinacion de objetivos permite focalizar los esfuerzos y recursos en areas
especificas que contribuyan al crecimiento y éxito del negocio. Ademas, la eleccion de
estrategias de marketing adecuadas es esencial para alcanzar estos objetivos de manera

eficaz.

En este sentido, el estudio del mercado y la demanda desempefian un papel crucial.
Analizar las tendencias del mercado, identificar segmentos de clientes potenciales y
comprender las necesidades y deseos del consumidor son aspectos clave para desarrollar

estrategias de marketing efectivas.
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El comportamiento del consumidor también es un aspecto fundamental por
considerar. Comprender como piensan, sienten y actian los consumidores permite disefiar

mensajes y acciones de marketing que resuenen con ellos de manera significativa.

También debemos entender que, "en un mundo donde la competencia es feroz y las
demandas del consumidor son cada vez mas sofisticadas, la creacion de un departamento de
marketing no es solo una opcion, sino una necesidad estratégica para cualquier empresa que

aspire al éxito en el mercado." S. Godin, (s.f).

El equipo de mercadeo es responsable de desarrollar y ejecutar estas estrategias de
manera solida para que impulsen el crecimiento y la rentabilidad de la empresa. Estas
estrategias abarcan desde la identificacion de oportunidades de mercado hasta la
segmentacion del publico objetivo, la definicion de posicionamiento de marca y la

planificacion de campaiias de marketing integradas.

2.4 Objetivos (Objetivo General y Objetivos Especificos)

Objetivo General:

Aumentar el crecimiento y la competitividad del proyecto Mineratto, desde el
fortalecimiento de la gestion del mercadeo de manera integral y altamente eficaz y

contribuyendo al cumplimiento de los objetivos estratégicos de la direccion general.

Objetivos Especificos:

e Identificar el modelo idoneo para la conformacion y operacion de la nueva area de
Mercadeo, basado en analisis exhaustivo de las necesidades del mercado y los
recursos internos disponibles.

e Conformar y establecer el area de mercadeo dedicada al proyecto Mineratto,
proporcionando un s6lido acompafiamiento a la gestion, con el objetivo de garantizar
una implementacion eficiente y efectiva de las estrategias de marketing para el

proyecto.
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e Aumentar el posicionamiento del proyecto Mineratto en relacién con sus
competidores directos en su categoria, mediante la implementacion de estrategias de
marketing diferenciadas y efectivas, con el fin de destacar sus ventajas competitivas y

aumentar su visibilidad y reconocimiento en el mercado.
2.5 Diseiio Metodoléogico

Contratacion y seleccion de talento: La contratacion de personal es un paso crucial
en la creacion de un departamento de marketing eficaz. Utilizar técnicas como entrevistas
estructuradas, evaluaciones por competencias y pruebas de habilidades especificas puede
ayudar a identificar y seleccionar a los candidatos mas adecuados para cada rol dentro del

equipo de marketing.

Lean Startup: Esta metodologia se enfoca en la experimentacion rapida y el
aprendizaje iterativo. Aplicar el enfoque Lean Startup en la creacion del equipo de marketing
implica comenzar con un equipo minimo viable y luego iterar y expandir segin sea necesario

a medida que se obtienen resultados y se aprende mas sobre las necesidades del mercado.

Seguimiento y evaluacion: Realiza un seguimiento regular del desempefo del equipo
de marketing en relacion con los objetivos establecidos. Evaluar periddicamente el progreso
del equipo y realizar ajustes segin sea necesario para garantizar que se estén alcanzando los

resultados esperados.

Investigacion de mercados: Es esencial para proporcionar al equipo de marketing la
informacion necesaria para comprender a su audiencia, identificar oportunidades y amenazas,
evaluar la competencia, validar decisiones estratégicas y optimizar el retorno de la inversion
en marketing. Sin una investigacion de mercados adecuada, el equipo de marketing corre el
riesgo de tomar decisiones basadas en suposiciones en lugar de datos concretos, lo que puede

llevar a estrategias ineficaces y resultados suboptimos.

Benchmarking: Es una herramienta esencial para la creacion de un equipo de

marketing en una empresa, ya que proporciona insights valiosos, establece referencias
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comparativas, inspira la innovacion, optimiza recursos y fomenta la adaptabilidad. Al integrar
el benchmarking en el proceso de creacion del equipo de marketing, la empresa puede

mejorar su competitividad y maximizar su éxito en el mercado.
2.6 Cronograma de Actividades

En la siguiente imagen se dara a conocer las actividades que se llevaran a cabo para
cumplir los objetivos planteados, se mostrara el planteamiento por semanas y por actividades,

desde la fecha inicial hasta la fecha final.
Anexo #1. Cronograma de actividades.pdf
2.7 Presupuesto (Ficha de presupuesto)

Los presupuestos presentados aqui son una representacion integral de todos los gastos
que el Proyecto Mineratto debera tener en cuenta para establecer y operar un equipo de
mercadeo efectivo. Al considerar cuidadosamente estos gastos y asignar recursos de manera
estratégica, el Proyecto Mineratto estara bien posicionado para alcanzar sus objetivos de

marketing y lograr el éxito en el mercado.
Anexo #2. Presupuesto area de mercadeo.xlsx
3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
3.1 Marco de referencia
3.1.1 Antecedentes
Seglin lo que nos dice el autor Kotler, “el mercadeo es hoy una base esencial para el

crecimiento econdmico de las empresas que compiten en el mercado global y de todas las

actividades de la sociedad. El mercadeo es un proceso mediante el cual las empresas generan
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valor para los clientes y poder establecer relaciones solidas con ellos, obteniendo a cambio el

valor de los clientes” Kotler y Armstrong, (2008).

La estructuracion de equipos de mercadeo es esencial para todas las empresas. A partir
de profesionales calificados y bien entrenados es posible alcanzar los objetivos de las
organizaciones, aumentando el desarrollo y el crecimiento. Por eso, es fundamental que las
empresas sepan coOmo estructurar estos equipos para garantizar un 6ptimo desempeio y

obtener grandes resultados dentro de la compaiiia.

Lo que afirma este autor es “esta orientacion a la creacion de un equipo de mercadeo
establece que para lograr los objetivos organizacionales debia partirse por la identificacion de
las necesidades y deseos de los mercados meta, con base a la satisfaccion real de los clientes
de una manera diferente a la competencia aparece posteriormente la orientacion al marketing,
cuyas caracteristicas tienen que ver con la satisfaccion de las necesidades del cliente.”

Chagra, (2007).

3.1.2 Marco teorico

De acuerdo con HM. Carrillo. (2019). “Desde los principios del siglo XX, se muestra
como las companias son fundamentales en los procesos de distribucion, produccion,
comercializacion, y publicidad de los productos y servicios. Hoy en dia con esa misma
dinamica, hace parte de la arquitectura organizacional e influye en las decisiones estratégicas
de la empresa y, por supuesto, en las decisiones de compra e inversion de la comunidad

mundial.

La Asociacion Americana de Marketing (AMA) sostiene que “el mercadeo es el
proceso para poder planificar y realizar las variables de: precio, plaza, promocion y
distribucion, también de bienes y servicios para crear intercambios que satisfacen los

objetivos particulares y de las organizaciones”.
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Segun J.B. Quinn, (2001). Nos dice que “la estrategia de un plan de mercadeo es
conformado por las politicas, las metas y las acciones secuenciales de una organizacion hacia
un todo. Una estrategia de mercadeo correctamente establecida ayuda a una mejora dentro de
la organizacion y de los recursos para la empresa, basadas en sus competencias relativas
internas para anticiparse a cambios en el entorno y a los movimientos repentinos de los

oponentes inteligentes”.

3.1.3 Marco legal

En Mineratto, nos enorgullece operar dentro de un marco legal s6lido y transparente
que rige todas nuestras actividades. Como empresa comprometida con la integridad y la ética,
nos adherimos estrictamente a todas las leyes, normativas y regulaciones vigentes en

Colombia, las cuales son:

Ley 100 de 1993: Sistema de seguridad social integral. El sistema de seguridad social
integral tiene por objeto garantizar los derechos irrenunciables de la persona y la comunidad
para obtener la calidad de vida acorde con la dignidad humana, mediante la proteccion de las

contingencias que la afecten.

Articulol: La presente ley tiene por objeto ampliar la licencia de paternidad, crear la
licencia parental compartida, la licencia parental flexible de tiempo parcial modificar el
articulo 236 y adicionar el articulo 241A del Cédigo Sustantivo del Trabajo y dictar otras

disposiciones.

Articulo 22: Contrato de trabajo es aquel por el cual una persona natural se obliga a
prestar un servicio personal a otra persona, natural o juridica, bajo la continuada dependencia

o subordinacion de la segunda y mediante remuneracion.

Articulo 23: Segun lo que nos dice el Ministerio del Trabajo, el salario es uno de los

elementos constitutivos de la relacion laboral es definido como: la retribucion que debe
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percibir el trabajador por su trabajo, a fin de que pueda conducir una existencia que
corresponda a la dignidad de la persona humana, o bien una retribucion que asegure al

trabajador y a su familia una existencia decorosa.

Articulo 161: Ley 2102 de 2021. La duracién méaxima de la jornada ordinaria de
trabajo es de cuarenta y dos (42) horas a la semana, que podran ser distribuidas, de comun
acuerdo, entre empleador y trabajador, en 5 o 6 dias a la semana, garantizando siempre el dia

de descanso.

3.2 Desarrollo y logros de objetivos

Durante el desarrollo y logro de los objetivos establecidos, se proporcionard una
explicacion detallada de cada uno de ellos, asi como de las acciones necesarias para su
cumplimiento. Ademas, se presentaran varios items fundamentales que desempefaran un
papel crucial en la realizacion de las tareas previamente planificadas. Este enfoque permitira
una comprension clara y exhaustiva de los pasos requeridos para alcanzar los objetivos del

estudio, asegurando asi un progreso efectivo y significativo en el trabajo realizado.

Objetivo 1: Identificar el modelo idoneo para la conformacion y operacion de la
nueva area de Mercadeo, basado en andlisis exhaustivo de las necesidades del mercado y los

recursos internos disponibles.

Seglin Jack Fleitman (s.f). Nos “define el organigrama como la representacion grafica
de la estructura organica que refleja, en forma esquematica, la posicion de las areas que

integran la empresa, los niveles jerarquicos, las lineas de autoridad y de asesoria”.

Este organigrama se compone de la nueva integracion del equipo de mercadeo dentro
del proyecto Mineratto, dando a conocer el cargo que tendria cada persona dentro de la

organizacion para asi llevar a cabo los objetivos planteados.
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Ademas de esto, el entendimiento profundo de estos roles del diagrama de flujo
permite al equipo de mercadeo identificar areas de mejora, optimizar estrategias y maximizar
el impacto de las acciones realizadas en cada etapa del proceso. Ademas, facilita la
colaboracion entre los diferentes miembros del equipo, asegurando una ejecucion coherente y

coordinada de las iniciativas de mercadeo.

Segun David M. Kroenke, (s.f). Nos deja claro que “el diagrama de flujo es una
herramienta visual poderosa que permite representar de manera clara y concisa las etapas y
acciones que conforman el proceso de mercado. Este diagrama, también conocido como tabla
de flujo, proporciona una vision estructurada del viaje que realiza un cliente desde que surge

una necesidad o deseo hasta que se realiza la compra”.

Una de las principales ventajas del diagrama de flujo es su capacidad para identificar

puntos de friccion, cuellos de botella y oportunidades de mejora en el proceso de mercado. Al
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visualizar el flujo de manera grafica, es mas facil detectar areas donde se pueden implementar

cambios o ajustes para optimizar el rendimiento y mejorar la experiencia del cliente.

En el siguiente anexo se mostrard un ejemplo de las actividades y del proceso que se
llevard a cabo en redes sociales, ac4 en este diagrama de flujo se evidencia algunas de las
funciones que podrian enfocarse los encargados del area de mercadeo en el proyecto

Mineratto para un funcionamiento mas fluido y cumpliendo con los objetivos planteados.

Anexo #3, Diagrama de flujo.pdf

Objetivo 2: Conformar y establecer el area de mercadeo dedicada al proyecto
Mineratto, proporcionando un solido acompanamiento a la gestion garantizando una

implementacion eficiente y efectiva de las estrategias de marketing para el proyecto.

En el contexto del proyecto Mineratto, se plantea la necesidad de crear un area de
mercadeo, cuya mision principal sea proporcionar un acompafiamiento sélido a la gestion,
con el fin de garantizar una implementacion eficiente y efectiva de las estrategias de

marketing disefiadas para el proyecto.

Manual de funciones y cargos

El Manual de Funciones y Procedimientos es una herramienta administrativa que
requiere toda una organizacidn, para permitir mantener los recursos y controlar sus
actividades, emitiendo lineamientos y politicas de las empresas para el giro propio de sus

actividades, ya sea a la produccion de bienes o de servicios.

Zambrano (2008). Considera que los manuales de funciones facilitan los procesos de
seleccion y reclutamiento de trabajadores, identificando las necesidades de la empresa y

realizando capacitacion con mérito y evaluaciones de los cargos.
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Destaca Aguirre (2009). La importancia del organigrama de las empresas para asignar
las responsabilidades y el perfil de cada cargo para que cada colaborador cumpla sus
funciones de forma idonea y con sentido de pertenencia, propiciando un ambiente de trabajo

eficiente para lograr los objetivos estratégicos y administrativos.

Cargo 1: Community Manager

Es fundamental en el area de mercadeo al encargarse de gestionar y potenciar la
presencia de la marca en las redes sociales y comunidades en linea. Su finalidad
principal es establecer y mantener una comunicacion efectiva con la audiencia,
construir relaciones solidas con los seguidores y aumentar la visibilidad y el

engagement de la marca.

Es responsable de analizar métricas y estadisticas para evaluar el desempefio de las
estrategias en redes sociales y realizar ajustes necesarios para mejorar los resultados. En
resumen, su objetivo es construir una comunidad comprometida y leal en torno a la marca,
generando asi un impacto positivo en la percepcion de esta y en el éxito de las iniciativas de

mercadeo.

Entre las actividades que realiza un Community Manager se encuentran la creacion y
publicacion de contenido relevante y atractivo para las redes sociales, la respuesta a preguntas
y comentarios de los seguidores, la gestion de la reputacion online de la marca, y la
identificacion de oportunidades para aumentar la visibilidad y el alcance en las redes

sociales.

e Crear y gestionar la presencia en redes sociales del proyecto Mineratto.

e Desarrollar estrategias para aumentar la comunidad y el compromiso en las

redes sociales.

e Crear las ideas para contenido atractivo y relevante para las diferentes

plataformas sociales.
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sociales.

e Monitorear y responder a los comentarios, mensajes y menciones en redes

periodicos.

e Analizar métricas de rendimiento en redes sociales y generar informes

Indicadores

e Numero de seguidores o audiencia: Este indicador mide el crecimiento en el

tamafio de la comunidad de seguidores en las redes sociales.

e Tasa de interaccion: Se refiere al porcentaje de seguidores que interactiian con

el contenido (me gusta, comentarios, compartidos) en comparacion con el

numero total de seguidores.

e Tasa de participacion: Mide la cantidad de participacion de los seguidores en

relacion con el contenido publicado, como comentarios, compartidos o

mensajes directos.

e Tiempo de respuesta: Este KPI evalia cuanto tiempo tarda el equipo de

mercadeo en responder a las consultas o comentarios de los seguidores en las

redes sociales.

Cargo 2: Diseiiador Grafico

En el 4rea de mercadeo es el encargado de crear elementos visuales que transmitan la
identidad de la marca y comuniquen mensajes efectivos a la audiencia. Su finalidad
principal es disenar materiales graficos atractivos y coherentes que refuercen la

imagen de la marca y ayuden a alcanzar los objetivos de mercadeo.

Entre las actividades que realiza un disefiador grafico se encuentran la creacion de

logotipos, identidad visual corporativa, piezas publicitarias, material promocional, contenido

para redes sociales, folletos, banners, y otros elementos visuales para campanas de marketing.

Utiliza su creatividad y habilidades técnicas para producir disefios que capturen la atencion

del publico objetivo y comuniquen el mensaje deseado de manera efectiva.
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Ademas, el disenador grafico colabora estrechamente con otros miembros del equipo

de mercadeo para asegurar que los disefios sean coherentes con la identidad visual de la

marca y se alineen con la estrategia de mercadeo. También es responsable de mantenerse al

dia con las tendencias de disefio y las mejores practicas del mercado para garantizar la

relevancia y efectividad de sus creaciones.

proyecto.

e Crear materiales visuales atractivos para promocionar y publicar contenido del

¢ Diseiiar folletos, volantes, carteles, anuncios y otros materiales impresos.

e Crear graficos y elementos visuales para el sitio web y redes sociales.

comunicaciones.

e Colaborar con el equipo de marketing para asegurar la coherencia visual en todas las

e Mantenerse actualizado sobre las tendencias de disefo grafico y las mejores practicas.

Indicadores

e (Calidad del disefio: Evaluar la calidad estética y la coherencia de los

elementos visuales creados por el disefiador grafico.

e Tiempo de entrega: Analizar el tiempo que el disenador grafico tarda en

completar los proyectos asignados, desde la solicitud hasta la entrega final.

e Impacto en el engagement: Medir el impacto de los elementos visuales en el

engagement de la audiencia, como la tasa de interaccion en publicaciones que

incluyen graficos disefiados por el equipo.

e Reconocimiento de marca: Evaluar el nivel de reconocimiento y familiaridad

de la marca entre la audiencia, utilizando métricas como la asociacion de

elementos visuales con la marca en encuestas o estudios de mercado.
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Cargo 3: Digital Marketer

Desempefia un papel crucial en el area de mercadeo al ser el encargado de planificar,
ejecutar y optimizar estrategias de marketing digital para promover la marca y sus
productos o servicios en el entorno online. Su fin principal es lograr los objetivos de

mercadeo con herramientas y plataformas digitales.

Entre las actividades que realiza un Digital Marketer se encuentran la creacion y
gestion de campaiias de publicidad en linea, la optimizacion de sitios web y contenido para
motores de busqueda (SEO), la gestion de redes sociales, la elaboracion de estrategias de
email marketing, la creacion de contenido multimedia y la analitica de datos para medir el

rendimiento de las acciones realizadas.

El Digital Marketer se mantiene actualizado sobre las ultimas tendencias y
herramientas en el campo del marketing digital, y utiliza su conocimiento para desarrollar
estrategias innovadoras que generen resultados positivos para la marca. Ademas, colabora
estrechamente con otros miembros del equipo de mercadeo para asegurar la coherencia y

efectividad de las iniciativas digitales en el contexto general de la estrategia de mercadeo.

e Desarrollar y ejecutar estrategias de marketing digital para promocionar el proyecto y

generar mas leads.

e Gestionar campanas de publicidad en redes sociales y medios tradicionales.

e Optimizar el sitio web y el contenido para mejorar el SEO y aumentar el trafico

orgénico.

e Crear y enviar correos electronicos de marketing para mantener a los clientes

informados sobre nuevas propiedades y ofertas.

¢ Analizar el rendimiento de las campaiias digitales y hacer recomendaciones para

mejoras.




& , Codigo: F-DO-0025
\.. [ msmirucidn »
& — UNIVERSITARIA INFORME FINAL DE PRACTICA Version: 01
e 0t ENVIGADO PROFESIONAL
Ciencia \/ Z‘cjjfﬁiglzfesorrollo Péglna 25 de 35
Indicadores:

Generacion de leads: Medir la cantidad de clientes potenciales que se captan a
través de las estrategias de marketing digital, como formularios de contacto,
descargas de contenido o envios de mailing.

Tasa de conversion: Evaluar el porcentaje de visitantes del sitio web o
seguidores en redes sociales que realizan una accion deseada, como realizar
una compra, completar un formulario o suscribirse a un servicio.

ROI de campaias: Calcular el retorno de la inversion generado por las
campanas de marketing digital, comparando los costos de la campafia con los
ingresos generados o los objetivos alcanzados.

Posicionamiento en buscadores (SEO): Evaluar la visibilidad y la clasificacion
del sitio web en los resultados de busqueda de Google y otros motores de
busqueda para palabras clave relevantes para el negocio.

Tasa de apertura y clics en email marketing: Analizar la eficacia de las
campaias de email marketing midiendo la tasa de apertura de los correos

electronicos y la cantidad de clics en los enlaces incluidos en ellos.

Cargo 4: Analista en Mercadeo

Desempefia un papel esencial en el area de mercadeo al ser el encargado de recopilar,
analizar e interpretar datos relacionados con el mercado, los clientes y las tendencias
del sector. Su finalidad principal es proporcionar informacion valiosa y insights
estratégicos que contribuyan a la toma de decisiones acertadas en el ambito del

marketing.

Entre las actividades que realiza un analista en mercadeo se encuentran la

recopilacion y organizacion de datos de diversas fuentes, como encuestas, estudios de

mercado, analisis de competencia y datos de ventas. Utiliza herramientas y técnicas de

analisis estadistico y modelado de datos para identificar patrones, tendencias y oportunidades

de mejora en las estrategias de mercadeo.
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El analista en mercadeo también esta involucrado en la elaboracion de informes y

presentaciones que resuman los hallazgos y recomendaciones derivadas del analisis de datos.

Colabora estrechamente con otros miembros del equipo de mercadeo para interpretar los

resultados y aplicarlos en el disefio y ejecucion de estrategias efectivas.

e Recopilar y analizar datos relacionados con las actividades de marketing y el rendimiento

de las propiedades.

e Realizar estudios de mercado y andlisis competitivos para identificar oportunidades y

amenazas.

e Generar informes periodicos sobre el rendimiento de las campafas de marketing y las

tendencias del mercado.

e Colaborar con otros miembros del equipo para desarrollar estrategias basadas en datos.

e Mantenerse al dia con las ultimas tendencias y herramientas en analisis de marketing.

Indicadores

e (alidad de los insights: Evaluar la relevancia y la utilidad de los insights

proporcionados por el analista en mercadeo para la toma de decisiones

estratégicas en el &mbito del marketing.

e (Capacidad predictiva: Medir la capacidad del analista en mercadeo para

identificar tendencias emergentes y pronosticar cambios en el mercado y el

comportamiento del cliente.

e Eficiencia en el uso de herramientas y técnicas: Evaluar la eficiencia y la

efectividad del analista en mercadeo en el uso de herramientas analiticas y

técnicas de andlisis de datos para obtener informacion valiosa y relevante.

Proceso de integracion de nuevos empleados

De acuerdo con lo anterior, los programas de socializacion permiten a los recién

contratados tener claridad en sus papeles o el rol que debe cumplir dentro de la empresa, ser
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auto eficaces en sus labores, ser acogidos por los miembros de la organizacidn, y se apropien
de la cultura organizacional; todo esto en conexion con la bisqueda de resultados

satisfactorios para los objetivos organizacionales. Bauer y Erdorgan, (2012)

El proceso de integracion de nuevos empleados, conocido como onboarding, ha
adquirido una relevancia cada vez mayor en el &mbito laboral moderno. No se trata
simplemente de un tramite formal para dar la bienvenida a los nuevos miembros del equipo,
sino de una estrategia fundamental para asegurar una transicion fluida y exitosa hacia su rol
dentro de la organizacion. En un entorno laboral dindmico y competitivo, donde la retencion
del talento y la productividad son imperativos clave, el onboarding emerge como un

componente crucial en la gestion del capital humano.

Seglin Bauer y Erdogan, (2012). Se basa en “la dinamica que plantea el onboarding
dentro del ambito empresarial puede comprenderse desde un modelo de socializacion o
interaccionista” que se compone por tres aspectos fundamentales: Caracteristicas de los
nuevos empleados, comportamientos de los nuevos empleados y los programas de

socializacion.

En este trabajo de grado, exploraremos en detalle la importancia del onboarding en el
contexto laboral actual, examinando sus objetivos, componentes clave, mejores practicas y su
impacto en el desempefio organizacional. A través de un analisis exhaustivo y la revision de
estudios de casos relevantes, buscamos ofrecer una comprension profunda de este proceso
crucial y proporcionar recomendaciones practicas para su implementacion efectiva en

diversas organizaciones y entornos laborales.

Anexo #4, onboarding de los cargos.xlsx

Objetivo 3: Aumentar el posicionamiento del proyecto Mineratto en relacion con sus

competidores directos en su categoria, mediante la implementacion de estrategias de
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marketing diferenciadas y efectivas, con el fin de destacar sus ventajas competitivas y

aumentar su visibilidad y reconocimiento en el mercado.

La creacion de este departamento de mercadeo se fundamenta en la importancia de
contar con un equipo especializado y enfocado en promover de manera efectiva el proyecto
Mineratto en el mercado. Su objetivo primordial es asegurar que todas las acciones y
estrategias de marketing planificadas se ejecuten coherente y con alto impacto, para alcanzar

los objetivos establecidos para el proyecto.

Anexo #5, Gantt de actividades.xIsx

3.3 Conclusiones

En primer lugar, se ha evidenciado la importancia fundamental del marketing en el
crecimiento econdmico de las organizaciones, asi como su impacto en la satisfaccion de las
necesidades de los clientes y la construccion de relaciones so6lidas con ellos. Este trabajo ha
reafirmado la relevancia de estructurar equipos de marketing capacitados y bien entrenados
para alcanzar los objetivos organizacionales y promover el desarrollo y crecimiento de las
empresas. La conformacion de un equipo sélido y enfocado es clave para implementar

estrategias efectivas y diferenciadas que destaquen las ventajas competitivas del proyecto.

El mercadeo se centra en establecer y mantener relaciones duraderas con los clientes,
entender sus necesidades en constante cambio y adaptarse 4gilmente a un entorno empresarial
dindmico y competitivo. Indudablemente, la presencia de un departamento de mercadeo en
las compaiiias es vital en el contexto empresarial actual. Esta drea desempefia un rol esencial
al crear, promover y vender productos y servicios, lo que directamente influye en el

crecimiento y la rentabilidad de la empresa.

El desarrollo y logro de objetivos establecidos en este trabajo, ha sido fundamental

para comprender los pasos necesarios que garanticen la conformacion de un equipo de
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trabajo, que desarrollen estrategias efectivas y significativas, dando acompafiamiento al plan
de negocios del proyecto Mineratto. De esta manera, logramos contar con estrategias

diferenciadas y efectivas para aumentar el posicionamiento del proyecto en el mercado.

En resumen, este trabajo ha demostrado la importancia del marketing en el éxito de
las organizaciones, asi como el compromiso de Mineratto con la excelencia y el
cumplimiento de las regulaciones legales, el area de mercadeo no solo impulsa las ventas,
sino que también se erige como el principal motor que impulsa el éxito y la permanencia a

largo plazo de las compaiiias en el mercado actual.

3.4 Recomendaciones

Estas recomendaciones estan disefiadas para ofrecer orientacion y sugerencias
practicas destinadas a mejorar la efectividad y la eficiencia de las estrategias de mercadeo en
el contexto especifico del proyecto abordado. Basandose en un profundo entendimiento de las
dinamicas del mercado, las tendencias del sector y las practicas mas actuales del marketing,
estas recomendaciones buscan servir como un sélido marco de referencia para la toma de
decisiones estratégicas que impulsen el éxito del proyecto Mineratto y aseguren su posicion

competitiva en el mercado."

Realizar un seguimiento regular para evaluar el progreso y la efectividad de las
estrategias de mercadeo implementadas, identificar posibles desviaciones o actividades de
mejora, y tomar decisiones informadas para ajustar las acciones en consecuencia. Al
monitorear los indicadores de manera constante, se garantiza una gestion proactiva y agil, lo
que facilita la adaptacion a los cambios del mercado y maximiza las oportunidades de éxito

en el proyecto Mineratto.

Es crucial establecer un periodo de evaluacion adecuado para determinar la viabilidad
de replicar esta estructura en otros proyectos de la compaifiia. Este proceso permitira analizar

exhaustivamente los resultados obtenidos, identificar lecciones aprendidas y evaluar la
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pertinencia y eficacia de la implementacion en diferentes contextos. Al hacerlo, la empresa
podra tomar decisiones informadas y estratégicas sobre la expansion de esta estructura a otros
proyectos, maximizando asi los beneficios y optimizando la gestion del mercadeo en toda la

organizacion.

Se recomienda mantener la investigacion en curso, enfocandose en identificar
tendencias emergentes en el marketing inmobiliario, explorar nuevas herramientas y
estrategias digitales, y estar al tanto de posibles cambios en la regulacion y normativas que

puedan impactar el desarrollo de proyectos similares a Mineratto.

Area de mercadeo

Para el 4area de mercadeo, es fundamental que cada cargo esté equipado con las
recomendaciones necesarias para implementar con éxito las estrategias y alcanzar los
objetivos establecidos. En este sentido, se centra en proporcionar a cada miembro del equipo
las herramientas, habilidades y orientacidon necesarias para desempefiar eficazmente sus

funciones dentro de la organizacion.

e Realizar estudios de satisfaccion del cliente: Para obtener una
retroalimentacion mas precisa y detallada sobre la percepcion de la marca y la
calidad de los servicios ofrecidos, se sugiere llevar a cabo estudios de
satisfaccion del cliente periddicos, lo que permitira identificar areas de mejora
y fortalecer la relacion con los clientes.

e Personalizacion de la experiencia del cliente: Considera la implementacion de
estrategias de marketing mas personalizadas y centradas en el cliente,
utilizando datos y tecnologia para ofrecer experiencias mas relevantes y
personalizadas a cada segmento de mercado.

e Medicion y andlisis continuo: Establece un sistema robusto de medicion y
andlisis de resultados para evaluar el rendimiento de las estrategias de

marketing en tiempo real y tomar decisiones informadas basadas en datos para
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optimizar el retorno de la inversion (ROI) y mejorar continuamente el

desempeiio del marketing.

Glosario

Automatizacion: es el uso de las herramientas digitales que manejen dentro de
la organizacion y de toda la inteligencia artificial, como lo puede ser un CRM
que ayuda a gestionar las tareas repetitivas que requieren envio de
informacion, captacion de datos, o programacion de publicaciones.

CRM: es una herramienta que ayuda a las relaciones directas con los clientes,
es una plataforma digital que tiene en un solo lugar todo lo necesario para
llevar a cabo las estrategias de marketing para una buena atencion al cliente,
atraccion de leads, cerrar ventas y darle seguimiento al proceso de posventa.
CMS: es un sistema de gestion de contenidos, que ayuda a crear, editar y
publicar directamente contenido que permite gestionar un sitio web facilmente
sin necesidad de codigos.

Email Marketing: también denominado mailing, se trata de un email
redactado, disefiado y enviado por una empresa a través de una base de datos
de un tercero o recolectada por si misma.

Engagement: es una relacion sélida y activa entre una marca y su publico.
Puede enfocarse a las relaciones que se construyen de manera digital o
también en el entorno offline; lo importante es que debe medirse con datos
reales, como lo es la asistencia a una interacciéon o comentarios en una
publicacion de Facebook para que se conozca su impacto.

Insight: termino de investigacion de mercados que puede basarse en una
conclusion que permite comprender mejor la toma de decisiones de un sector o
las razones por las que busca ciertas soluciones. De esa forma, se tiene apoyo
sustentado para crear estrategias de marketing eficientes y pertinentes.
Keyword: también conocido como palabras claves, es un término de btisqueda

online que ayuda a las personas a encontrar un contenido en particular en
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internet. Por eso siempre es importante hacer una buena investigacion de
keywords al momento de subir informacion a un sitio web.

Lead: es una persona que ha mostrado bastante interés en una marca, tanto
para conocerla como para interactuar con la misma. Es posible que todavia no
realice una compra dentro de la empresa; sin embargo, si ha descargado alguna
pauta elaborada por la empresa o también a interactuado con un video a
cambio de compartir sus datos de contacto para mas informacion.

Marketing de contenidos: es una estrategia que busca atraer y fidelizar clientes
para poder crecer la audiencia de la empresa gracias a la creacion de
contenidos orgénicos y originales desde las redes sociales, de una forma

valiosa que genera un gran beneficio a todos sus consumidores.

Londoio, P. (2022, enero 5). Glosario de marketing.

https://blog.hubspot.es/marketing/glosario-de-marketing
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