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Capí tulo I: Reseña de la empresa 

 

Bluer Inmobiliaria SAS o Inmobiliaria Gran casa como es conocida en el mercado, 

es una empresa privada y legalmente constituida desde el año 1.994, hace 2 años 

se constituyó como una sociedad por acciones simplificadas. 

Desde hace 24 años se dedica a prestar sus servicios inmobiliarios en 

Bucaramanga y su área metropolitana, ofreciendo a los clientes un servicio 

confiable y asesoría profesional de su patrimonio en finca raíz tanto en arriendo 

como en venta. 
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Capí tulo II: Aplicación de la matriz 

 

Al aplicar la matriz en la Inmobiliaria se encontraron debilidades en los siguientes 

items: 

 

 La gestión de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing. 

 La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial 

para cumplir con sus objetivos y metas comerciales. 

 La empresa establece cuotas de venta y de consecución de clientes 

nuevos a cada uno de sus vendedores. 

 La empresa dispone de información de sus competidores (precios, calidad, 
imagen). 

 La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios 
(promociones, material publicitario, otros). 

 La empresa evalúa periódicamente sus mecanismos de promoción y 

publicidad para medir su efectividad y/o continuidad. 

 La empresa mide con frecuencia la satisfacción de sus clientes para 
diseñar estrategias de mantenimiento y fidelización. 
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GESTION COMERCIAL 
 No. ENUNCIADOS PUNTAJE 

 
1 La gestión de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing           1    

 
2 

La empresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual está dirigida 
(cliente objetivo). 

          5    

 
3 

La empresa tiene definidas estrategias para comercializar sus productos y/o 
servicios. 

          3    

 
4 La empresa conoce en detalle el mercado en que compite.           3    

 
5 

La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial para 
cumplir con sus objetivos y metas comerciales 

          2    

 
6 

La empresa establece cuotas de venta y de consecución de clientes nuevos a 
cada uno de sus vendedores. 

          1    

 
7 

La empresa dispone de información de sus competidores (precios, calidad, 
imagen). 

          1    

 
8 

Los precios de la empresa están determinados con base en el conocimiento de 
sus costos, de la demanda y de la competencia. 

          5    

 
9 

Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante de 
las ventas y utilidades de la empresa durante los últimos dos años. 

          5    

 
10 

La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios (promociones, 
material publicitario, otros). 

          1    

 

11 
La empresa tiene un sistema de investigación y análisis para obtener 
información sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que éstos 
sean clientes frecuentes. 

          3    

 
12 

La empresa evalúa periódicamente sus mecanismos de promoción y publicidad 
para medir su efectividad y/o continuidad. 

          1    

 
13 

La empresa dispone de catálogos o material con las especificaciones técnicas 
de sus productos o servicios. 

          3    

 
14 La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes.           4    

 
15 

La empresa mide con frecuencia la satisfacción de sus clientes para diseñar 
estrategias de mantenimiento y fidelización. 

          1    

 
16 

La empresa tiene establecido un sistema de recepción y atención de quejas, 
reclamos y felicitaciones 

          2    

 
17 

La empresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias para 
su posicionamiento. 

          2    

 
  PUNTAJE TOTAL       2,53    50,59% 
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CUADRO DE RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

No. AREAS PUNTAJE PORCENTAJE 

1 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA       3,00    60,00% 

2 GESTIÓN COMERCIAL       2,53    50,59% 

3 GESTIÓN CONTABLE       4,47    89,41% 

4 GESTIÓN ADMINISTRATIVA       3,12    62,35% 

5 GESTIÓN HUMANA       2,94    58,82% 

6 GESTIÓN FINANCIERA       3,59    71,76% 

7 GESTIÓN DE LA CALIDAD       2,71    54,12% 

  PUNTAJE TOTAL          3,19    63,87% 
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Capitulo III: Problemática 

 

En los últimos años el sector inmobiliario en Colombia se ha expandido hasta el 

punto que para lograr ser competitivos en el sector, es necesario tener una 

estrategia comercial que permita la mayor cantidad de captación y arriendo de 

inmuebles.   

Es por esto que con la información que se obtuvo de la matriz aplicada a la 

Inmobiliaria Gran Casa se evidencia una problemática en el área comercial de la 

compañía, debido a que no tienen un plan comercial estipulado para lograr la 

captación de nuevos inmuebles para arriendo y venta, lo que puede generar que la 

inmobiliaria en poco tiempo quede en la quiebra, ya que esta área es la base del 

negocio. 

 

 

Capitulo IV: Solución a la problemática 

 

Con base a la problemática planteada vamos a trabajar durante el segundo y 

tercer corte en los aspectos más relevantes para ayudar a que la inmobiliaria 

pueda solucionarlos. Estos serían los siguientes: 

 Idear un plan de mercadeo de consecución y captación de clientes nuevos 

tanto en arriendos como en ventas de inmuebles. 

 Montar una estructura comercial que le genere ingresos mensuales a la 

compañía para poder cumplir con unos objetivos financieros. 

 Trabajar en la publicidad y estrategias para dar a conocer la inmobiliaria en 

Bucaramanga y su área metropolitana. 

 Solicitar a las afianzadoras capacitaciones al personal en servicio al cliente y 

establecer un canal entre el cliente y la empresa para solución inmediata de 

percances. 
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Capí tulo V: Plan de mejoras 

 

Capí tulo V.I Recolección de información. 

 

Se logró una entrevista con la Doctora Alexandra Jiménez Esparza y el 

Doctor Edgar Tarazona Hernández propietarios de la inmobiliaria Gran 

Casa, donde se les socializo la matriz de riesgo que se aplico en las areas 

de ejecucion y se les expuso la problemática encontrada y el plan de 

mejora para la compañía. 

 

En esta reunion pudimos conocer mas afondo los procesos de la 

inmobiliaria y las funciones del asesor comercial. 

Se hablo sobre los nuevos cambios que se van a implementar en el area 

comercial para lograr captar mas inmuebles y conseguirles clienes en el 

menor tiempo posible. 

 

Con base a esto se plantearon los siguientes procedimientos, los cuales se 

iniciaron a plicar en el mes de octubre. 

 

 

Capí tulo V.II Procedimientos ejecutados. 

 

 Se le asignó momentáneamente al asesor de planta por parte de la 

gerencia la captación de 5 inmuebles diarios para arriendo y 1 para 

la venta y se le reajusto el porcentaje de comisión por cada 

inmueble. 

 

 El primero de octubre de 2018 se solicitaron hojas de vida para 

contratar un nuevo asesor que se encargara de captar inmuebles en 

Bucaramanga y su área metropolitana y se le asignaran diferentes 

zonas diarias, el cual a la fecha ya se realizaron dos entrevistas por 

parte de la gerencia. 

 

 En la semana del 8 al 13 de octubre de 2018 se trabajó en la 

publicidad de la inmobiliaria mediante la creación de páginas en las 

diferente redes sociales como Facebook y Twitter. 
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 Se elaboraron brochure y lapiceros para 

entregarles a los posibles clientes propietarios y para entregarles a 

los vigilantes de los diferentes conjuntos residenciales. 
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 Se estableció una alianza con Seguros 

Comerciales Bolívar, los cuales están promocionando los inmuebles 

por medio de una página llamada 100 cuadras donde se muestran 

fotos de los inmuebles y las medidas de cada área del apartamento o 

casa. 

 

 

 

 

 

 

 Se solicitaron a las aseguradoras, capacitaciones para el área 

comercial en temas relacionados con servicio al cliente y ventas, las 

cuales se empezaron a desarrollar en el mes de octubre con una 

intensidad de 5 horas semanales. 
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Capí tulo VI: Diagnostico final 

GESTION COMERCIAL 
 No. ENUNCIADOS PUNTAJE 

 
1 La gestión de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing           4    

 
2 

La empresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual está dirigida 
(cliente objetivo). 

          5    

 
3 

La empresa tiene definidas estrategias para comercializar sus productos y/o 
servicios. 

          6    

 
4 La empresa conoce en detalle el mercado en que compite.           5    

 
5 

La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial para 
cumplir con sus objetivos y metas comerciales 

          5    

 
6 

La empresa establece cuotas de venta y de consecución de clientes nuevos a 
cada uno de sus vendedores. 

          3    

 
7 

La empresa dispone de información de sus competidores (precios, calidad, 
imagen). 

          2    

 
8 

Los precios de la empresa están determinados con base en el conocimiento de 
sus costos, de la demanda y de la competencia. 

          6    

 
9 

Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante de 
las ventas y utilidades de la empresa durante los últimos dos años. 

          5    

 
10 

La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios (promociones, 
material publicitario, otros). 

          4    

 

11 
La empresa tiene un sistema de investigación y análisis para obtener 
información sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que éstos 
sean clientes frecuentes. 

          3    

 
12 

La empresa evalúa periódicamente sus mecanismos de promoción y publicidad 
para medir su efectividad y/o continuidad. 

          2    

 
13 

La empresa dispone de catálogos o material con las especificaciones técnicas 
de sus productos o servicios. 

          5    

 
14 La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes.           5    

 
15 

La empresa mide con frecuencia la satisfacción de sus clientes para diseñar 
estrategias de mantenimiento y fidelización. 

          1    

 
16 

La empresa tiene establecido un sistema de recepción y atención de quejas, 
reclamos y felicitaciones 

          2    

 
17 

La empresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias para 
su posicionamiento. 

          3    

 
  PUNTAJE TOTAL       3,88    77,65% 
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CUADRO DE RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

No. AREAS PUNTAJE PORCENTAJE 

1 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA       3,00    60,00% 

2 GESTIÓN COMERCIAL       3,88    77,65% 

3 GESTIÓN CONTABLE       4,47    89,41% 

4 GESTIÓN ADMINISTRATIVA       3,12    62,35% 

5 GESTIÓN HUMANA       2,94    58,82% 

6 GESTIÓN FINANCIERA       3,59    71,76% 

7 GESTIÓN DE LA CALIDAD       2,71    54,12% 

  PUNTAJE TOTAL          3,39    67,73% 

 

 

 

 

 

Se logró una mejora del 27,06% implementando publicidad para dar a conocer 

más la inmobiliaria y así lograr generar más ingresos por medio del arriendo y 

venta de inmuebles, además se logró capacitar a los asesores para mejorar la 

atención a los clientes y como dirigirse a los nuevos prospectos para que dejen los 

inmuebles en la inmobiliaria. 
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Capí tulo VII: Recomendaciones 

 

Se realizan las siguientes recomendaciones para lograr una mejora del 100% en el 

área comercial: 

 

 Implementar un plan estratégico que ayude a que los inmuebles 

desocupados se arrienden en el menor tiempo posible. 

 

 Hacer un estudio de mercado para conocer el campo y los 

competidores a los que se enfrenta. 

 

 Asignar más recursos para la publicidad de la inmobiliaria ya que 

esto mejora el área comercial que es la base del crecimiento de la 

inmobiliaria. 

 

 Contratar un asesor que se dedique tiempo completo a la captación 

de inmuebles. 

 

 Implementar un sistema que permita conocer las opiniones de los 

clientes para mejorar los puntos débiles que se encuentren.  
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