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Glosario

Mailing: es una estrategia de marketing que consiste en enviar correos
electrénicos con un contenido que destaca por su disefio, para promocionar los
productos y servicios de una marca.

Campafa: es un proceso de actos y esfuerzos aplicados a conseguir un fin
determinado.

Actualizacién: es el proceso y el resultado de actualizar, lo que puede
aplicarse en distintos contextos.

Trayectoria: ruta de integracion al contexto empresarial, identificada como el
ejercicio del control o direccion de empresa.

Datos: informacién sobre algo concreto que permite su conocimiento exacto o
sirve para deducir las consecuencias derivadas de un hecho.

Marca: es un término, sefial, simbolo o disefio, el cual busca identificar los
bienes y servicios y su diferenciacion de los competidores.

Inversion: consiste en la colocacién de capital en una actividad controlada por
terceros.

Fidelizacion: concepto de marketing que designa la lealtad de un cliente a una

marca, producto o servicio.
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Introduccioén

Una informaciéon actualizada, organizada y correcta, proporciona a la compafia el
correcto desempefio y control de la relacion que se tiene con el cliente, al igual que su
preferencia por la claridad en los procesos. Con este trabajo se propone realizar una
camparfa de actualizacion de base de datos de los clientes de la empresa Viviendas y
Proyectos S.A.S., con el fin de proporcionar informacion como lanzamientos, avance de
obras, publicidad, cuentas de cobro, entre otros, de tal manera que el cliente siempre
este enterado de su proceso de compra, durante y después, y la trayectoria que tiene la

compaiiia, con el fin de brindar tranquilidad y transparencia.

Con el apoyo del equipo de ventas, se verificara la base que se tiene en el sistema de
la compafiia de los compradores de todos los proyectos, para realizar dicha

actualizacion, con el fin de que estos reciban siempre una informacién en tiempo real.

La voz a voz, es un pilar importante para el establecimiento de marca, y si bien la
compaiiia lleva 38 afios en el mercado se deben implementar estrategias que permitan
gue siga permaneciendo en el sector comercial ya que atraer clientes hace que la
empresa crezca, pero el cliente actual es quien tiene la potestad de hundir y contribuir al
éxito de la empresa.

1. Titulo del proyecto
Campafa de actualizaciéon de datos. Claridad, permanencia, oportunismo, crea

fidelidad en un cliente.

2. Resumen del proyecto

La empresa Viviendas y Proyectos S.A.S. es una inmobiliaria encargada de la venta
de apartamentos sobre planos, para ello es muy necesario realizar una actualizacion de
datos dos (2) veces al afio para evitar inconvenientes como atraso en estados de cuenta,

la no visualizacion de los avances de obra, la falta de informacion de los préximos
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lanzamientos, entre otras falencias que se estan presentando por falta de estos datos,
debido a que las personas constantemente cambian de celular, correo electrénico o
direccién y es necesario para el correcto funcionamiento de la empresa comercializar de

esta manera los proyectos.

Para esta actualizacion se realizara el descargue de la base de datos que se tienen
de los clientes de los diferentes proyectos y con el apoyo del equipo de ventas se
contactaran a estos para realizar las actualizaciones necesarias para que siempre se
encuentren al tanto de lo que sucede con la compafiia, buscando con esto objetivos

como:

» El envio oportuno de documentos importantes como de cartera o tramites que
ameriten el contacto cercano con el cliente.

» Recibir Mailings con la informacion clara de los nuevos lanzamientos para la
captacion de clientes y fidelizacion de los antiguos.

» Que el cliente se sienta parte del proceso al mantenerlo enterado de su compra
paso a paso, dandole de esta manera tranquilidad y confianza.

» Fortalecer las relaciones de la empresa con el cliente buscando su preferencia

ante la competencia, no solo por su trayectoria sino por su cercania.
2.1 Palabras clave

v' Empresa

v" Cliente

v' Datos

v" Actualizacion
v" Informacion

2.2 Codigo JEL
Codigo JEL:


https://ru.iiec.unam.mx/view/subjects/
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3. Planteamiento del problema

Viviendas y Proyectos S.A.S. es una compafia situada en la ciudad de Medellin
encargada de la gerencia y venta de proyectos inmobiliarios con edificaciones sobre
planos, la empresa lleva una trayectoria en el sector comercial de 38 afios contando con
unos excelentes antecedentes, entre estos se han realizado proyectos VIS vy
remodelaciones a diferentes centros comerciales de la ciudad. Gracias a su buena
trayectoria los clientes la prefieren y no solo adquieren sus apartamentos para vivienda
sino también para inversién lo cual hace que la empresa sea todo un éxito. Sin embargo,
es importante tener en cuenta que estamos en una época donde la tecnologia ha tenido
un acogido bastante significativo en la vida de las personas donde se pretende tener todo
de una manera mas féacil, rdpida y de manera oportuna, buscando de este modo suplir

las necesidades sin mucho esfuerzo.

De acuerdo a la base de datos tan significativa que tiene la empresa gracias al éxito
de los diferentes proyectos que tienen en la ciudad, son muchos los clientes que tienen
dificultades con el tiempo, la cercania y demés circunstancias que le impiden el no estar
todo momento en contacto con las vendedoras quienes son el primer contacto con el
cliente para realizar algun tipo de cambio en la informacion brindada a la hora de realizar
la compra o de visitar la sala de ventas. Esto ha generado ciertas circunstancias de
inconformidad ya que el adquirir un inmueble requiere de un seguimiento constante, pero
se ha deteriorado debido a que cuando se les hace envio de la informacion ya sea de
estados de cuenta, avisos de entrega, avances de obra y demas, estos no reciben la
informacion a tiempo debido a que el registro en la base de datos se encuentra erronea
y estos no van a estar enterados de lo que sucede, viendose en la necesidad de enviar
hasta derechos de peticion por la falta de informacién, adicional de lo descontentos que
se ven los clientes al momento de dirigirse hasta la oficina principal de la inmobiliaria a

tratar temas que tranquilamente se podrian hacer por medio de un correo electronico o

10
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por cualquier medio que le permita estar enterado de todo desde la comodidad de su
hogar.

Adicional a esto, es muy importante para el crecimiento de una empresa y su
posicionamiento las buenas recomendaciones y ese voz a voz que permiten que una
empresa sea de preferencia en el mercado y si bien, se deben optar por varias
estrategias de mercado el qué diran lleva al éxito un producto o a su fracaso. Es
importante también mencionar que, silos clientes no reciben la informacion de los nuevos
lanzamientos o proyectos, no podran recomendar a los posibles compradores las
caracteristicas de la compainia, o que genera tranquilidad y preferencia por el posible

comprador.

Segun esto, esta campafia se establecera dentro de los planes estratégicos de la
compafiia, realizandose en un plazo no mayor a seis (6) meses, en donde se estara
actualizando la informacion de los clientes antiguos para que constantemente reciban
una informacion actual de lo que sucede con la inmobiliaria, permitiendo de este modo
gue se sientan parte del proceso y trayectoria de la empresa brindando conformidad y
fidelizacion, evitando inconvenientes por falta de desinformacién y la atraccion de nuevos

clientes.
3.1 Pregunta problematizado

¢Es una campafia de actualizacion de datos una estrategia para la atraccién de

nuevos clientes y la permanecia de los que ya estan?

4. Objetivos

4.1 Objetivo general

Diseflar una camparia de actualizacion de datos en el area comercial de Viviendas y

Proyectos S.A.S. con el fin de tener los datos precisos y oportunos del cliente para que

11
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de esta

manera pueda recibir informacion oportuna, clara y concisa, permitiendo asi la

tranquilidad y transparencia durante los procesos que se estén llevando.

4.2 Objetivos especificos

>
>

Evaluar la importancia de una actualizacion de datos en la compafia.

Como llevar a cabo esta campaiia de modo que no genere incomodidad e
intranquilidad en los clientes,

Sistematizar y analizar los resultados de esta campafa para diagnosticar si el
problema ha sido resulto o se deban realizar otras implementaciones.
Presentar un informe con los resultados de la campafia mostrando las
estadisticas que arrojo la campafa.

Realizar una comparacion de los estandares de las bases de datos antes,

durante y después de la realizacién de la campafia.

5. Delimitacion

5.1. Delimitacion espacial

La empresa Viviendas y Proyectos S.A.S. se encuentra ubicada en la Carrera 43 No.

33 — 57 Bloque 2 oficina 201, Medellin Antioquia, Colombia.

S esaue)

v CALLE NUEVA
% Ca Cs,
% g <//pq
S & Calle 4, o
o . “ds
=) ExposicionesE) LAS PALMAS
Pueblito Paisa - Parroquia El Salvad O » BUENOS AIRES
Cerro Nutibara
Centro Comercial @2 EL SALVADOR 2
San Diego ’ Parque La ot &5
PERPETUO Asomadera Calie 3 LA
SOCORRO )
EL SALVADOR S ERONA
Punto Clave -'Centro SAN DIEGO g
TENCHE Itogrn: de Servicios Conjunto Residencial O
J e Ciludadela Antares

Centro Comercial
Premium Plaza

Datos del mapa ©2023

Cra. 43 #33-57 3

La Candelaria, Medellin. La Candelaria, Medellin. Antioquia
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*Figura 1. Delimitacion espacial. Fuente: Google Maps (2024)

5.1.1. Raz6n social

VIVIENDAS Y PROYECTOS S.A.S.

*Figura 2. Fuente: Google https://viviendasyproyectos.com/proyectos/(Viviendas y

Proyectos S.A.S, s.f.)
5.1.2. Objeto social de la organizacion o empresa Actividades a las que se dedica la

empresa.

La sociedad podra realizar cualquier tipo de actividad comercial o civil licita, sin
embargo, para efectos meramente enunciativos, el objeto social de la misma esta
constituido por las siguientes actividades:

Promocion, construccion, compra venta y arrendamientos de toda clase de bienes
muebles e inmuebles

5.1.3. Representante legal

Viviendas y Proyectos S.A.S. es una empresa representada por el sefior Rodrigo

Muioz Menéndez, fundador y actual Gerente General.

5.1.4. Descripcion o resefia histérica de la empresa

13
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En Viviendas y Proyectos desde hace 38 afios, el proposito superior ha sido
desarrollar entornos sostenibles, creando espacios y experiencias amigables, con
sostenibilidad urbana y calidad humana genuina, mejorando la vida, creando espacios
gue materializan los suefios de las personas y comunidades a través de colaboradores

profesionales, cercanos y humanos.
5.1.5. Mision

Creamos espacios que materializan los suefios de las personas y comunidades, a través de
colaboradores profesionales, cercanos y humanos.
5.1.6. Vision

Nuestro sello inconfundible seran las experiencias mas amigables y el mejor

urbanismo en nuestros proyectos comerciales y de vivienda.

5.1.7. Valores corporativos

<\

Honestidad

Lealtad

Transparencia
Compromiso

Trabajo en equipo
Sentido de pertenencia
Integridad

Liderazgo

Disponibilidad al cambio

AN N NN Y U N NN

Respeto
5.2. Delimitacion temporal

El desarrollo de esta campafia se realizara en un periodo de cada 6 meses, tomando
sé cdmo tiempo para la actualizacién de datos desde el dia 19 de mayo de 2024 hasta
junio 19 de 2024.

14
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6. Alcance

6.1 Diagnostico organizacional:

Se tiene como propésito identificar las necesidades del cliente, buscando que elija
siempre la compafiia como su principal apoyo para cumplirlas, de esta manera el
proporcionar una correcta informacion y en tiempo oportuno ayudara a cumplir los
objetivos, los cuales son generar experiencias amigables con un servicio cercano y
creando un disefio centrado en el cliente.

Lo anterior basado en una base de datos actualizada que permita la cercania con el
cliente y el brindar una informacion clara en tiempo real, falencia que se esta presentando
en el momento por no realizar este tipo de campafas, presentdndose una falta de
seguimiento con el comprador, antes, durante y después, lo que genera el
desconocimiento del cliente en ambos sentidos, empresa — cliente y cliente — empresa,
no hay herramientas que proponen nuevas alternativas de contacto y ejecucion lo que

puede repercutir en temas legales.

Para ello se deben tener en cuenta los siguientes productos:

6.1.1 Plan de validacién para la generacion de campafas de recopilacion y
actualizacion de datos
e Alcance del producto 1:
Mediante esta campafia, se pretende establecer estrategias para la atraccién de
nuevos clientes y la fidelizacion de quienes ya lo son, enfocandose en las necesidades

del cliente.
6.1.2 Plan de seguimiento en los procesos precontractuales, contractuales y pos

contractuales.

e Alcance del producto 2:

15



) FQRMATO CéDIGO:
UNIREMINGTON' | INFORME DE PRACTICA EMPRESARIAL

,
CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON VERSION: 01

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

Esta campafia permitird ejecutar un plan de mejora en la comunicacion con el cliente,
implementando la actualizacién de base de datos durante un periodo determinado lo que
asegurara que el cliente tenga tranquilidad y vea transparencia de la trayectoria de la

compaiiia fidelizando su permanencia.

6.1.3 Proceso de validacion y revision contractual.
e Alcance del producto 3:
Mediante esta campafia, se busca llevar a cabo el seguimiento eficaz de la
actualizacion de los datos de los clientes, con el objetivo de mantener un historial

actualizado, organizado y claro el cual permita la cercania con el cliente.

6.1.2.3 Planeacion estratégica

Misiony Metas y
Vision, a Objetivos,
donde cuales son

Indicadores, Estrategias,
como vamosa qué proyectos
medir los vamos a llevar
avances a cabo

queremos nuestras
llegar expectativas

*Grafico 1. Fuente: Elaboracién propia

7. Marco teoérico, Estado del arte

Una empresa comprende un sin numero de areas las cuales todas por medio de
diferentes estrategias estan encaminadas a cumplir un mismo obijetivo, teniendo estas al
cliente como su principal motivacion para el correcto desarrollo. Segun Pinto (1997)
“agrega que recoger informacién de los clientes es tanto o mas importante que
transmitirle informacién. Con este enfoque las empresas mejoraran sus relaciones con
los clientes e identificaran mejor las necesidades de estos” (p.311). En este sentido,
conocer al cliente, permite no solo generar cercania y confianza sino también el

16
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replantear objetivos que permitan mejorar las estrategias que se tienen, motivo por el

cual la gran importancia de que las bases de datos sean constantemente actualizadas.

Dentro de las estrategias del marketing en una empresa es crear campafas no solo
para generar ingresos sino también para dar a conocerse en el mercado y establecerse
como una compafiia que genere confiabilidad y seguridad. De acuerdo con Fitzgerald
(2005) “los efectos de una recomendacion negativa seran mayores cuando el cliente se
encuentra en una situacion de disconformidad. Este autor hallé que cuando la
insatisfaccion es pequefia, el consumidor normalmente no se queja y no da
recomendaciones negativas, pero cuando es importante y seria si tiende a quejarse. Si
la queja es tratada por la empresa, el cliente puede ser recuperado y dar una
recomendacion superior a la que realizaria si no hubiera puesto una reclamacion, o
incluso mayor que si estuviera satisfecho” (p.321). En este sentido es importante resaltar
como esa recomendacién que da el cliente permite que una marca se establezca en el
mercado, en este caso, que Viviendas y Proyectos S.A.S. continte en el sector comercial
como una empresa con valores corporativos encaminados en la satisfaccion del cliente

antes, durante y después de realizar una compra, arrendar o brindar una recomendacion.

Ahora bien, de acuerdo con (Horovitz, 1998) “los clientes no compran caracteristicas
de un producto, sino beneficios” (p.322). Basado en el autor las experiencias amigables
gue brindan una compafiia, permiten el reconocimiento de una forma negativa o positiva,
es por esto que el tener la base de datos actualizada en una compafiia, para este caso
Viviendas y Proyectos S.A.S., no solo generara reconocimiento por sus proyectos sino
también por hacer al cliente parte del proceso, de una manera significativa, brindandole
informacion actual, clara, concisa y permanente, lo que ayudara a su vez a crear el buen
nombre y establecimiento de la marca, no solo en el sector construccion sino también en
la memoria de los clientes, por la buena atencion, el proceso y la claridad, creando asi la

preferencia y la permanencia.

17
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8. Marco metodoldgico

8.1 Tipo de estudio: Enfoque descriptivo

Los estudios descriptivos son aquellos que estudian situaciones que ocurren en

condiciones naturales, mas que aquellos que se basan en situaciones experimentales.

Por definicion, los estudios descriptivos conciernen y son disefiados para describir la
distribucion de variables, sin considerar hipétesis casuales o de otro tipo. De ellos se
derivan frecuentemente eventuales hipétesis de trabajo susceptibles de ser verificadas
en una fase posterior (Rada, 2007).

8.2 Método: Deductivo

El razonamiento deductivo puede decirse que es el método mas comun o mas utilizado
al momento de razonar, puesto que, generalmente, la mayoria de las personas prefiere
fundamentar sus argumentos o hipotesis en principios o leyes generales. Existiendo

razonamientos deductivos validos y no validos.

Son vélidos cuando la conclusién se sigue inevitablemente de las premisas, y cuando
la conclusion no es necesaria hablamos de un razonamiento deductivo no valido

Este es un método que, por lo general, se distingue porque parte de premisas
generales para llegar a una conclusién particular o concreta.

El método deductivo, parte de la razén inherente a cada fenémeno, para establecer

conclusiones logicas.

8.3 Fuentes
Primarias y Secundarias: Informacion de Viviendas y Proyectos S.A.S. textos, articulos
y base de datos de internet.
e Fuentes primarias: experiencias de clientes, informacion suministrada al
contacto con ellos.

e Fuentes secundarias: Consulta en internet, libros y articulos académicos

18
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e Encuesta: La realizacion de una encuentra a los clientes proporciona datos
especificos sobre la importancia de la actualizacion de las bases de datos para el
correcto funcionamiento de los procesos, demostrando que la empresa se
encuentra interesada en la cercania con el cliente, fortaleciendo las relaciones y
fomentando la confianza y claridad en la trayectoria de la Inmobiliaria. Esta
encuesta se realizd a los clientes de los diferentes proyectos que ha tenido la
inmobiliaria tanto en la parte de apartamentos sobre planos como en la
administracion de arriendos y remodelaciones, alineada con los objetivos
estratégicos de la compafiia, asegurando una gestion eficaz y orientada hacia el

logro de metas especificas.

10. Resultados y/o conclusiones

En la actualidad las empresas operan en entornos cambiantes y globalizados, donde
buscan diferenciarse de las demas compafiias mediante estrategias que permitan

alcanzar las metas.

La actualizacion de datos permite tener un contacto mas cercano con los clientes,
fortaleciendo las compras, brindando claridad, transparencia y permitiendo tomar
decisiones acertadas midiendo el impacto de las estrategias implementadas de una
forma méas ajustada a la realidad, identificando asi, las oportunidades de mejore,

innovacion y crecimiento.
10.1 Plan de mejora

Para la implementacién de la campafia de base de datos, se tuvo como base la
siguiente plantilla de encuesta, con el fin de dar un orden y de igual manera poder tener
la informacion organizada en el sistema, debido a que cuando se realizaba alguna
modificacién se hizo directamente en el programa de cartera de la empresa (programa
creado por el gerente de la compaifiia) en donde se tiene toda la base de datos de los

clientes de los diferentes proyectos, como ejemplo tenemos los siguientes resultados de
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uno de ellos como soporte a lo que se realiz6 y lo que se va a llevar a cabo en los demés
proyectos gracias a los buenos resultados que este generd, es importante informar que
guienes realizaron este proceso, fueron las asesoras inmobiliarias quienes son el primer

acceso a los clientes para conocer los proyectos.

ENCUESTA ACTUALIZACION BASE DE DATOS PROYECTO LA CUMBRE

Buenos dias mi nombre es soy la asesora inmobiliaria del proyecto La
Cumbre en Sabaneta, el dia de hoy me encuentro realizando una actualizacién en la
base de datos de nuestra compariia con el fin de gue usted se encuentre siempre
informado en tiempo real de lo que sucede con nuestros proyectos, especialmente
con el inmueble que adquirié con nosotros. Es importante destacar que la
informacion registrada sera utilizada unicamente con el fin de actualizacion de datos y
sera netamente de propiedad de la empresa. ; Cuenta usted con tiempo disponible?

3i_ No__
Muchas gracias, empecemos.

£ Cual es su nombre completo

£ Cudl es su nimero telefonico?
Cel. Tel.
£ Cudl es su correo electronico?

£ Cual es la direccion de residencial actual?

i Porque compro usted un apartamento en el proyecto La Cumbre?

£ Considera usted que una camparia de actualizacién de datos una estrategia para la
atraccion de nuevos clientes y la permanecia de los que ya estan?
Si No

Porque

Permitira usted que le envidaramos informacion a su comeo electranico sobre la compariia
y en especial lo referente a su inmueble.

Si_ Mo

Agradezco mucho su tiempo. Para nosotros es muy importante gue la cercania con
ustedes sea pieza fundamental en nuestro crecimiento y fortalecimiento para seguir

brindando productos de calidad. Que tenga buen dia, hasta luego.
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*Plantilla encuesta. Elaboracion propia
10.2 Proceso de implementacién

Después de aplicada la encuesta a la base de datos del proyecto La Cumbre, a los
257 propietarios actuales, se muestran los siguientes resultados y conclusiones:

= Cambio direccion = Cambio celular

Cambio correo electronico = Quiere recibir informacion

*Grafico 2. Fuente: Elaboracién propia

e EIl cambio de direccion es notablemente la mas realizada por los clientes debido
a que estos se fueron a vivir en nuestro proyecto después de la compra.

e Para ellos es también muy importante el poder seguir recibiendo informacion de
la empresa, trayectoria y sobre todo de lo concierne a su inmueble y proyecto.

e Aunque el cambio de correo electrénico arrojo un porcentaje menor, no deja de

existir un cambio significativo a la hora de brindarles una informacién oportuna.

De acuerdo a lo anterior, es evidente la falta de actualizaciéon de datos a los que esta

expuesta la compafiia, lo que es una gran falencia no solo para el cliente sino también
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para la empresa, pues son los clientes los que permiten su permanencia en el mercado

y Su posicionamiento en el sector comercial.

Segun esto y a los resultados que se arrojo, se aplicara la misma campafa para los

demas proyectos, realizdndola dos (2) veces al afio, permitiendo de esta manera que no

vuelva a ocurrir este tipo de sucesos y evitar llegar a temas legales por falta de

informacion oportuna. En conclusion, el realizar esta campafia de datos fue todo un

éxito, porque no solo se detectd el problema, sino también se dio una solucién acorde.

11. Matriz DOFA Vs PESTEL

Politico Econémico | Social Tecnolbgico | Ecoldgico Legal

Debilidad Falta de | No No No hay | Concentracion | Falta de
seguimiento | conocemos | comunicamos herramientas | geografica de | claridad en
del bien a los | nuestros para nuestros informacion de
comprador, clientes. diferenciales a | proponer proyectos. cartera con el
antes, los clientes. nuevas cliente.
durante y alternativas
después. de contacto y

ejecucion.

Oportunidad | Alianzas Clientesenel | La renovacion | Nuevas Interés en el | Conocimiento
estratégicas | exterior que | urbana  como | tecnologias cuidado del | de clientes
con buscan nicho de | para medio mediante
inversionistas | proyectos mercado. optimizar ambiente. herramientas
institucionales | para procesos Yy | Conciencia BIG DATA para
y fondos. inversion. proveer ambiental. realizar un

seguridad. mercadeo

personalizado.
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Fortaleza Rigurosidad Solidez Reconocimiento | Proyectos de | Excelente Los productos
en el estudio | econdmica, en el sector por | vivienda con | urbanismo. que se
antes de | credibilidad. | la experiencia y | generosas entregan
sacar un trayectoria. zonas tienen materias
proyecto. comunes, primas de
ofreciendo buena calidad.
soluciones
integrales de
vivienda.
Amenaza Inestabilidad | Agilidad de | Desconfianza Competencia | Inestabilidad |La  excesiva
tributaria en el | otros de la poblacion | con proyectos | en la politica | reglamentacion
pais gue | constructores | en el sector por | de calidad y | urbana. que dificulta o

desincentive
la inversion

extranjera.

para comprar
lotes a
precios altos
y rotar el
capital
rapido.

casos como
Space y
Bernavento.

alta oferta de
productos

similares, la
diferenciacion
cada vez

menor.

retrasa el
desarrollo de
los nuevos

proyectos.

* Fuente: Elaboracion propia
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Los clientes nos prefieren, escogen y reconocen por:

Acompafiamiento antes,
durante y después de la
venta: Innovar brindando al
cliente soluciones mas
amigables

Nuestras Experiencias
Amigables

Actitud y asesoria con calidad

Servicio Cercano
humana

Nuestro Urbanismo, Zonas
Comunes, Servicios Comunes,
’ —— y Viviendas, disefiados de
en el Cliente acuerdo a las necesidades de
nuestros clientes

Diseno Centrado

*Grafico 3. Fuente: Elaboracién propia

11.1. Recomendaciones

» Implementar procesos amigables pensando en facilitarle la vida a los clientes y
colaboradores.

» Posicionar la marca y la identidad de Viviendas y Proyectos S.A.S. por medio de
camparfas de Marketing, donde se evidencia la cercania con el cliente y la
transparencia en cuanto a los procesos y trayectoria de la empresa.

» Crear sostenibilidad mejorando la rentabilidad del negocio de vivienda.

» Disefiar proyectos cuyo urbanismo sea de acuerdo a las necesidades de los
clientes y su caracteristica principal sea la comunicacion.

» Se recomienda realizar una actualizacién de datos cada seis (6) meses para
establecer un contacto directo y oportuno con el cliente, evitando de esta manera

inconvenientes futuros.
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