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CONECTANDO EL MARKETPLACE DE SERVICIOS CON EL CLIENTE PRO 

PARTE I 

Resumen 

En el presente proyecto se encontrará la propuesta de valor que se realizó en la empresa Sodimac 

Corona, el proceso fue de la mano con reuniones internas de trabajo, benchmarks, relacionamiento 

con otras áreas y reuniones con el gerente del Marketplace de servicio. La marca con la cual se 

realizará la integración es con Constructor, de aquí en adelante cliente pro, para realizar aquellas 

tácticas que impacten positivamente el journey del profesional identificando los puntos de contacto 

que potencien la relación entre las dos marcas e incrementen las ventas de Homecenter.  

Definiciones Importantes: 

 CES (circulo de especialistas): Es el programa dirigido a los profesionales de la 

Construcción, donde pueden obtener beneficios especiales en 

SODIMAC CONSTRUCTOR. 

 

 CMR puntos: Es el programa de fidelización que busca premiar a los clientes de Sodimac 

por preferirlos. 

 

 Marketplace: Es una plataforma virtual en la que los clientes pueden tener acceso a 

productos o servicios de diversas marcas o empresas. 

 

 Benchmark: Puntos de referencias que brindan información a una compañía sobre temas 

determinados. 

 

 Cliente Pro: Cliente Profesional Constructor 

 

 Journey del profesional: Camino que recorre el profesional a través de los puntos de 

contacto que tiene el Marketplace de servicio. 
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Introducción 

Con el pronto lanzamiento al mercado del Marketplace de servicios se ha vuelto importante 

generar alianzas estratégicas para maximizar las ventas. Ya que: 

Las alianzas se forjan para reforzar la posición competitiva de las empresas asociadas. Una 

alianza puede aumentar las ventajas competitivas de una empresa de dos maneras: 

reduciendo sus debilidades por medio de la captación de recursos de la otra empresa o 

permitiéndole retener sus propios recursos escasos para poder construir un tipo particular de 

ventaja. “(Del Prado, 2005. p.11).  

Partiendo de ello, surgió una oportunidad de crear una propuesta de valor integrando la 

marca Constructor que cuenta con un musculo del cual apalancándolo con la plataforma, generaría 

beneficios para las dos partes, entre las cuales resaltan en construir dicho espacio: Crear una 

solución tecnológica donde el Cliente PRO tenga la opción de darse a conocer desde su(s) rol(es) y 

que le permita tener opciones de contratación adicionales acordes a las necesidades de un cliente 

final y por parte del Marketplace de servicios en contar con más oferta, más profesionales con 

habilidades y conocimientos para lograr trabajar en más especialidades dentro de la plataforma y así 

brindarle al cliente final más portafolio de servicios.  
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PARTE II  

Sodimac Corona 

Aspectos Generales.  

Esta información es extraída directamente de la plataforma de la empresa Sodimac Corona S.A. 

(Sodimac Colombia S.A, 30 ago. 2021) 

Misión: Desarrollamos con innovación y sostenibilidad, ofreciendo los mejores productos, 

servicios y asesoría a través del canal de venta que el cliente escoja, al mejor precio del 

mercado, para inspirar y construir los sueños y proyectos de nuestros clientes. 

Visión: Ser la empresa líder de proyectos para el hogar y construcción, que, mediante el 

mejoramiento de la calidad de vida, sea la más querida, admirada y respectada por la 

comunidad, los clientes, los trabajadores y los provee- dores en América. 

Valores: REIR: Responsabilidad, Excelencia, Integridad, Respeto 

Ubicación Geográfica.  

Figura 1 Ubicación geográfica de Homecenter 

 

Figura 1. Ubicación geográfica de Homecenter en la CALLE 80. Av 68 No. 80-77. Tomado de Google maps 

(2021). Av 68 No. 80-77 [Pantallazo] (consultado el 06 de septiembre del 2021). 

https://goo.gl/maps/zRnyuPUSBE8DK4QKA 

 

https://goo.gl/maps/zRnyuPUSBE8DK4QKA
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Estructura Organizativa  

Figura 2 Estructura Organizativa 

 

Figura 3. Estructura Organizativa (2021). Gerencia general Sodimac Corona, Elaboración propia.  

 

Unidad o Departamento en el que se desarrolla la práctica. 

Subgerencia retail digital, en la unidad de Marketplace de servicios 

Análisis DOFA – Marketplace de servicios  

 

Figura 4 DOFA-Marketplace de servicios 

DEBILIDADES 

 El profesional no tiene familiaridad en 

el uso de la tecnología para trabajar.  

 La plataforma se encuentra en un 

proceso de aprendizaje, puede tener 

riesgos ya que es una operación muy 

compleja que debe estar bien 

controlada desde el principio. 

 Que existan fallos en el sitio web que 

genere retrasos en la prestación de los 

servicios o en la adquisición de este.  

OPORTUNIDADES 

 Vender más productos a través de 

un canal alterno. 

 Fortalecer la relación con el 

profesional brindándole una 

plataforma para ofertar su trabajo.  

 Captar más profesionales. 

 Captar clientes nativos digitales que 

no están en la base de Homecenter. 
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   Oportunidad de incursionar a otras 

actividades que no pertenezcan al 

nicho del hogar.  

 

 

FORTALEZAS: 

 Base de datos de clientes 

constructor afines al canal.  

 Respaldo de una compañía como 

Sodimac Corona S.A  

 Al tener un respaldo de Sodimac 

Corona el Marketplace puede 

realizar más alianzas con las 

diferentes marcas de esta compañía.  

 

 

AMENAZAS 

 

 Existencia de plataformas similares 

en el mercado.  

 Informalidad de los profesionales. 

 Perdida de venta por fuga de 

clientes negociando directamente 

con el profesional. 

 

Figura 4. Dofa Marketplace de servicios (2021), Elaboración propia. 

PARTE III  

Planteamiento del plan de mejora respecto a las prácticas profesionales  

Planteamiento central del informe de prácticas profesionales 

Teniendo en cuenta, las debilidades y amenazas identificadas se hace indispensable conectar el 

journey del profesional con el Marketplace de servicios y la oferta de valor de Constructor, 

observando, que existen varias plataformas en el mercado como Mis Aliados o Jelpit que son 

competencia directa, por ende, es importante crear tácticas para brindar un valor agregado y 

mayores beneficios al profesional. Considerando una debilidad como es que el profesional no tenga 

familiaridad en el uso de la tecnología se pueden crear tácticas que vayan de las manos con 

capacitaciones, es decir: “Que aquel trabajador que haya asistido a un programa de capacitación, 

vuelve a trabajar a la empresa, con nuevos conocimientos y aplicaciones que antes no poseía, 

incrementando su productividad individual, y beneficiando a la compañía” ( Verrastro, Irañeta, & 
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Sodero, 2009, p. 10) por ende, considerando que a partir de las estrategias de enseñanza de ciertos 

contenidos sobre la tecnología, el trabajador podrá desarrollar las competencias que el mercado y el 

Marketplace demanda. Aspectos como este contribuirán al profesional para lograr tener más trabajo 

y combatir su informalidad disminuyendo esta amenaza ya que por medio de las tácticas se busca 

mejorar la experiencia del profesional con esta plataforma.  

Partiendo del planteamiento central  

La Propuesta de valor que se llevó a cabo, es importante porque se contempló las dos puntas 

del negocio, es decir la oferta y la demanda, ya que al aliarnos con una marca como constructor 

contamos con una base de datos de profesionales que podrán ofertar su servicio en la plataforma, lo 

que permite que el Marketplace maneje estas dos aristas. Una limitante que se encuentra en el 

proyecto, es que no crezca inicialmente de una manera muy grande ya que se encuentra en un 

proceso de aprendizaje, además de esto, es una operación muy compleja que debe estar bien 

controlada desde el principio.  

Objetivos 

Objetivo General  

Establecer el nexo entre la oferta de valor del Marketplace de servicios con el cliente pro, 

potenciando la relación con el cliente profesional e incrementando las ventas de Homecenter. 

Objetivos Específicos.  

-Identificar los puntos de contacto del ciclo del profesional dentro de la plataforma y 

entender cuáles son los puntos de conexión con el cliente pro. 

-Determinar cuáles son los puntos que potencian la relación entre la plataforma y la 

propuesta de valor del cliente pro.  

-Establecer las tácticas que generen beneficios para Constructor y Homecenter, impactando 

el journey del profesional.  

Contenido plan de mejora  

Propuesta de Mejora 

En este capítulo, se encontrará las tácticas que dan valor agregado al desarrollo de este nuevo 

Marketplace de servicio de la marca Homecenter, En la actualidad, la experiencia del cliente en cada 
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etapa es el punto de partida ideal para entender la prestación del servicio de la plataforma, por lo 

tanto, fue de apoyo para crear las tácticas de mejora.  

Etapas del journey 

A continuación, se encuentra las etapas que recorre el profesional a lo largo de los diferentes 

puntos de contacto que tiene con el Marketplace de servicios. Seguidamente, se encuentra las 

tácticas a realizar por parte del Marketplace de servicios y Constructor de acuerdo a la etapa del 

journey que tendrá el profesional, con el objetivo de fortalecer la integración entre estas dos marcas 

y generar un valor agregado que permita incrementar los ingresos de Homecenter 

LEADS: Son todas aquellas acciones o procesos enfocados a conseguir contactos de 

profesionales 

Marketplace: La plataforma llevara a cabo las siguientes tácticas   

• Trafico orgánico en la plataforma: Se realizará la exposición en la página de 

un formulario que permita la obtención de leads.  

• Captación de datos por parte del equipo comercial: En esta etapa el 

Marketplace de servicio armara un pipeline de Sellers y realizara acciones de acuerdo a 

las efectividades y estrategias de abordaje. 

• Estrategia de nichos para obtener captación de datos: La plataforma 

realizara barrido de base de datos externas como obras, SENA, Instituciones técnicas, 

Etc., para captar nuevos profesionales.  

• Actividades de sensibilización:  Se realizarán actividades que promuevan la 

captación de leads como, por ejemplo, Facebook live, charlas, contenidos, entre otros.  

Constructor: Por parte de constructor se contará con el apoyo de la base de datos de 

cliente pro: En donde se realizará en una primera instancia la identificación de profesionales que 

se puedan vincular a la plataforma, realizando un perfilamiento, bajo los siguientes Criterios de 

priorización:  

• Pertenecientes al CES+CMR e invitar a los niveles más alto del CES+CMR y 

separar a los que ponen la oferta y los que ponen la demanda: La base de datos de 
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Constructor cuenta con contratistas y profesionales, por ende, se debe dividir esta 

información para segmentar los datos de los especialistas.  

Onboarding del profesional: En esta etapa se realiza la revisión de los documentos, la inscripción a 

las especialidades, las capacitaciones de inducción y se hace el acercamiento a la herramienta 

digital.  

Marketplace: Por parte de la plataforma se realizan las siguientes tácticas: 

 Validación de la documentación: Se encuentra todo lo relacionado a la 

revisión de los documentos del profesional, la inscripción a las especialidades, el 

protocolo de bioseguridad y las capacitaciones de inducción. 

 Recomendación y educación en herramientas digitales (APP): Se realizará 

el acercamiento al profesional a la herramienta digital, la Negociación de costos, la 

Selección de horarios y localidades a trabajar, junto con la asignación de clave con el 

objetivo de brindar conocimiento al profesional sobre la aplicación y dar 

recomendaciones de cómo puede llegar a obtener más trabajo en la plataforma. 

Constructor:  En esta etapa Constructor realizará la oferta de vinculación al círculo de 

especialistas en donde se presentará al profesional los beneficios que pueden tener al vincularse 

al CES+CMR. Uno de los beneficios adicionales es que tendrán descuentos en productos 

Constructor. 

Activación: Es la etapa se realiza el seguimiento controlado a la ejecución del primer servicio del 

profesional.  

 En esta etapa el Marketplace de servicio, comprende el comportamiento del 

motor de asociación versus las asignaciones manuales del servicio y el entendimiento de 

la tasa de activación sobre los profesionales inscritos versus la meta, entre otros aspectos 

también se encuentra la medición del cumplimiento de las etapas de la prestación del 

servicio y la medición de la calificación versus el estándar esperado de NPS (Net 

Promoter Score), que mide la satisfacción del cliente final.  

 Otra táctica propuesta en la activación es que haya Referidos de trabajadores 

donde el profesional puede tener beneficios con la plataforma al referir otros 

profesionales que se activen en el Marketplace de servicios. 
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Servicios recurrentes: En esta etapa se busca el incremento de trabajos semanales dentro 

de la plataforma para ganar principalidad en la agenda del profesional.  

Marketplace de servicio: Encontramos las siguientes tácticas: 

• Mayor visibilidad en la plataforma: Donde el profesional contara con una 

insignia de verificación en su perfil y adicional a esto se le dará una insignia de acuerdo 

a los cursos y especialidades que tome en el CES (circulo de especialistas).  

• Referido de volumen de trabajo: Esta propuesta permite que el profesional 

maneje un cupón y se lo dé al cliente después de un servicio culminado para que este 

siga contratando servicios en la plataforma y el profesional pueda obtener beneficios por 

cada cupón redimido.  

• Multiplicadores de conocimiento: Los profesionales que hayan tomado 

especialidades y cursos por medio de Constructor, puedan ser multiplicadores de 

información para otros profesionales en la plataforma, brindando ellos charlas, 

conferencias, etc.  

Constructor: Por parte de constructor se encuentran las siguientes tácticas  

• Política de lealtad de premios: Se establecerá la cantidad de CMR puntos que 

puede ganar el profesional en la plataforma y los beneficios que pueden obtener desde el 

CES, brindándole reconocimiento a los profesionales por sus servicios prestados. 

• Academia constructor y certificación en protocolos de Bioseguridad: Los 

profesionales podrán reforzar sus habilidades y conocimientos para lograr trabajar en 

más especialidades dentro de la plataforma.  

Retención: En esta etapa se busca que de manera proactiva y reactiva se evite que los profesionales 

se descodifiquen de la plataforma  

En esta etapa encontramos dos tipos, la retención Proactiva que son todas aquellas 

Iniciativas que se realizan a lo largo de la vida del profesional para que no se retire de la 

plataforma y la retención reactiva que son las iniciativas que se realizan cuando el profesional 

decide desvincularse de la plataforma.  



15 
 

CONECTANDO EL MARKETPLACE DE SERVICIOS CON EL CLIENTE PRO 

Marketplace de servicio: Por parte de la plataforma se cuenta con las siguientes tácticas.  

Retención Proactiva  

• La creación de beneficios dependiendo el nivel transaccional del profesional, 

que consiste, que cada beneficio estará unido al perfil transaccional que tenga el 

profesional en el Marketplace de servicios dependiendo del nivel de dificultad al que se 

encuentra registrado.  

• Generar herramientas de ayuda en la plataforma para que el profesional logre 

promocionar su servicio, como por ejemplo la creación de su perfil, el anexar imágenes 

y videos, etc.  

• Realizar encuestas periódicas a los profesionales para establecer puntos de 

mejora  

Retención Reactiva 

• El beneficio y la contra oferta dependerá del nivel transaccional al que 

pertenezca el profesional. 

Constructor: Por parte de Constructor solo se manejará temas de retención Proactiva 

Retención proactiva: 

• Feria virtual: Es una gran feria de capacitación virtual que le permite al 

profesional reforzar sus habilidades y conocimiento en diferentes áreas.  

• Campaña de precios por parte del equipo comercial y de mercadeo para 

mostrarle al cliente que tienen precios bajos, con este beneficio el profesional tendrá los 

mejores precios para adquirir herramientas indispensables para la realización de su 

trabajo.  

• Beneficios CES+CMR: El profesional tendrá la oportunidad de vincularse a 

la plataforma y al CES+CMR y obtener beneficios exclusivos.    
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• Segmentar comunicaciones que van acompañadas de promociones: De 

acuerdo a las especialidades y el perfil del profesional, se segmentara las promociones.  

 

Conclusiones:  

 

 El proyecto al contar con las dos puntas del negocio, es decir la oferta y la 

demanda, permite que el Marketplace de servicio determine el equilibrio de su mercado, 

además de brindarle una ventaja, de tener las dos aristas inicialmente para crear tácticas que 

incremente las ventas de Homecenter aliándose con la marca Constructor.  

 La implementación de las tácticas en el journey del profesional permite una 

transformación organizacional que logra recorrer todos los puntos de contacto en cada etapa 

antes de realizarse la transacción en sí, y es a través de estos puntos de contacto que se 

potencia la relación entre el cliente y el servicio.  

 El Journey del profesional nos permite poner al cliente en el centro de lo que 

se hace, logrando así crear un valor agregado diferencial que protege el Marketplace de la 

competencia y lo posiciona para ser exitoso en una economía centrada en el consumidor, ya 

que, un cliente satisfecho es un promotor de la empresa y genera como beneficio publicidad 

gratuita.  
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https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB
https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB
https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB
https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB
https://misaliados.com.co/terminos
https://porch.com/
https://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:hVYujHItIc8J:https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/mashomecenter/nuestra-empresa+&cd=14&hl=es&ct=clnk&gl=co
https://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:hVYujHItIc8J:https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/mashomecenter/nuestra-empresa+&cd=14&hl=es&ct=clnk&gl=co
https://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:hVYujHItIc8J:https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/mashomecenter/nuestra-empresa+&cd=14&hl=es&ct=clnk&gl=co
https://www.taskrabbit.com/terms
https://cdsa.aacademica.org/000-062/1292.pdf
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Anexos  

A continuación, adjunto benchmark realizados que brindaron una perspectiva del 

mercado y fueron de ayuda para la creación de las tácticas:  

 

Figura 5. Benchmark ecosistema de seguridad y garantía 

 

Figura 5. Se encuentra información sobre el proceso de vinculación de los profesionales en diferentes Marketplace que hay en el 
mercado.  Elaboración propia del cuadro. Información adaptada de Referencia. Habitissimo (2021). Términos de uso. 

https://www.habitissimo.es/terminos_de_uso. Tasrabbik (2021). Condiciones generales. https://www.taskrabbit.com/terms. Handy 

(2021). Términos y condiciones https://www.taskrabbit.com/terms. Porch (2021) Condiciones de uso. https://porch.com/. Hogami 

(2021). Términos de Uso. https://hogami.leroymerlin.es/. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.habitissimo.es/terminos_de_uso
https://www.taskrabbit.com/terms
https://www.taskrabbit.com/terms
https://porch.com/
https://hogami.leroymerlin.es/
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Figura 6. Servicio recurrente 

 

Figura 6.  Que servicios rotan más de manera recurrente en los diferentes Marketplace. Jelpit (2021) Exposición servicios. 

https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-

NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB, Angi (2021) Exposición servicios. 

https://www.angi.com/, Porch (2021) Condiciones de uso. https://porch.com/. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB
https://www.jelpit.com/?utm_source=Google&utm_medium=CPC&utm_campaign=PERF_Google_Brand_Terms_JP_SEM&gclid=Cj0KCQjw-NaJBhDsARIsAAja6dPmJ9rmiUk1cK9NbmpB88q_W1isndG7iKKzb1iwU-Y7_zsNzFIffhQaArfBEALw_wcB
https://www.angi.com/
https://porch.com/
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Figura 7. Garantía Profesionales 

 

Figura 7. Con este Benchmark se observó como el profesional responde frente a daños a terceros en la realización de sus servicios con las diferentes 

plataformas. Elaboración propia del cuadro. Información adaptada de Referencia directamente de profesionales entrevistados.  

Jelpit (2021) Términos y condiciones. https://www.jelpit.com/terminos-y-condiciones.  Mis Aliados (2021) Términos y condiciones. 

https://misaliados.com.co/terminos.  

 

 

PARTE V SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL 

Programación de actividades realizadas en la organización, de acuerdo a sus prácticas profesionales  

La propuesta de mejora estuvo acompañada de actividades como 

Benchmark investigaciones que permitieron obtener informaciones sobre diferentes temas de interés 

y estar actualizados sobre lo que hace la competencia en diferentes aspectos. Adicional a esto, 

también se tuvo el apoyo de unas sesiones semanales de Vtex que mostraban el panorama 

de diferentes empresas y competidores directos tanto locales como internacionales para entender 

que están realizando en cuestión de tendencia que han ido mejorando sus ventas y sus procesos 

internos, se manejó reuniones semanales con el gerente de Marketplace de servicios en donde se 

realizaba un seguimiento de las tácticas se me iban implementado viendo de esa manera su posible 

https://www.jelpit.com/terminos-y-condiciones
https://misaliados.com.co/terminos
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viabilidad y ajustes correspondientes, teniendo en cuenta reuniones con otras áreas, en donde se 

aclaraban ítems de desarrollo de la plataforma y como esta podría apalancarse con constructor para 

desarrollar los objetivos antes planteados.  

 Cumplimiento de objetivos trazados por mes  

 

3.1.1.1. Ciclo 1 - 01/02/2021 

En este primer mes en la compañía, recibí inducción por parte del gerente del Marketplace 

para entender el alcance del proyecto y familiarizarme con él, adicional a lo mencionado, tuve 

acompañamiento de la practicante anterior donde trabajamos en conjunto algunos benchmark que 

iba retroalimentándome en mi proceso.  Algunos de las dificultades enfrentadas fue adaptarme al 

método de trabajo y familiarizarme con el Marketplace, ya que, si había visto una materia en la 

universidad que tenía que ver con este tema, pero es diferente ya trabajar en ella, por ende, me toco 

focalizar mi estudio en la plataforma y aprender cosas nuevas.   

3.1.1.2. Ciclo2 01/03/21- 30/04/2021 

En estos dos meses, se realizó estudios semanales (benchmark) para presentárselos al 

gerente del Marketplace de servicios donde se investigaba diferentes temas que van de la mano con 

el pronto lanzamiento de la plataforma web, con el objetivo de entender que estaba haciendo la 

competencia y como replicar mejoras al Marketplace de servicio. Este trabajo logro que se 

adquiriera conocimiento y entender más este mundo online. Algunas dificultades enfrentadas, era 

que exista poco conocimiento de mi parte sobre la competencia, por ende, las investigaciones 

tomaban más tiempo, mientras entendía como operaban estos Marketplace, además que debía 

buscar información que no siempre estaba a simple vista, por ende, se debía profundizar y leer 

distintos documentos.  

3.1.1.3. Ciclo 3 03/05/2021- 30/06/2021 

En estos dos meses, se empezó armar el journey del profesional y a crear las tácticas que 

impactarán la experiencia del cliente, teniendo en cuenta los estudios realizados antes a la 

competencia, para establecer parámetros que ayudarán a potenciar el journey teniendo en cuenta las 

marcas Homecenter y Constructor.  
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Algunas dificultades presentadas fue la realización de las reuniones con la jefa de la marca 

Constructor, por cuestiones de agenda, para socializar las tácticas que implementaría cada marca en 

las etapas del journey del profesional.   

3.1.1.4. Ciclo 4 01/07/2021 

En este ciclo se perfecciono, las tácticas ya establecidas por las dos marcas y se presentó al 

gerente del Marketplace el cual aprobó cada una de ellas, con el objetivo que se implementen 

dependiendo el avance y el desarrollo que tenga la plataforma, algunas dificultades enfrentadas fue 

el desarrollo de nuevas tácticas ya que algunas tuvieron que pasar por algunas mejoras.   

 

 


