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RESUMEN

El tema se enfoca en la elaboracién minuciosa y meticulosa de un plan estratégico de
marketing con el proposito de consolidar y fortalecer la presencia de la empresa
Inmovinza en el dindmico mercado inmobiliario de la provincia de Pichincha durante el
afio 2023. Este plan estratégico busca desarrollar un conjunto amplio y detallado de
tacticas y estrategias de marketing destinadas a mejorar la visibilidad de la marca,
aumentar su reconocimiento y atraer a una base de clientes potenciales mas amplia dentro
del sector de bienes raices en la region. El enfoque estratégico contemplara un analisis
exhaustivo del mercado objetivo, la definicion de objetivos especificos y medibles, la
identificacion de estrategias promocionales innovadoras y eficaces, la seleccion
cuidadosa de canales de distribucién adecuados y la implementacion de un sistema
integral de seguimiento y evaluacion del rendimiento para garantizar el logro de los
resultados deseados. En sintesis, se persigue la creacion de un plan de accion estratégico
completo y coherente que oriente y dirija todas las actividades de marketing de Inmovinza
con el fin dltimo de consolidar su posicién en el mercado y alcanzar los ambiciosos

objetivos empresariales fijados para el afio 2023.

Palabras clave: Plan estratégico, Marketing, Comercializacion, Bienes raices.



CAPITULO I

1.1 Antecedentes

Para el ser humano, tener un techo donde resguardarse ha sido sumamente
necesario y de sus maximas prioridades desde su existencia, es sencillo rememorar épocas
pasadas y validar lo importante que era tener un lugar propio donde cubrirse de la
intemperie, protegerse del clima y hasta ocultarse de posibles amenazas para descansar
en paz.

El ser humano, ha mantenido con los afios ese instinto de contar con un lugar
propio que le brinde seguridad, estabilidad y posiblemente estatus en su sociedad, es por
eso que el sector inmobiliario es uno de los méas importantes en el sector de la
construccidn, siendo una piedra angular en la economia y desarrollo de un pais.

Por lo anterior, la importancia de los paises en el apoyo, mediciones y crecimiento
del sector inmobiliario, no solo por parte de los gobiernos sino también de la industria
privada, aportando capital, créditos y beneficios para el desarrollo, ya que es un mercado
muy lucrativo y estratégico.

Dentro del Ecuador el sector de la construccion y de actividad inmobiliaria
reflejan claramente el dinamismo de la economia nacional, hoy por hoy. Tenemos un
sector de la construccion que sigue con su actividad en crecimiento, después de la
pandemia de los afios 2020-2021 que generd una deflacién en la economia mundial se ha
ido recuperando paulatinamente para el afio 2023 el crecimiento ha sido del 37% con
relacion al afio 2022.

La microempresa INMOVINZA esté dedicada a la compra, venta y lotizacion de
terrenos dentro de la provincia de Pichincha, para cubrir las necesidades basicas y vitales
de la sociedad detener un espacio fisico propio para la construccion de su hogar siendo
una demanda imprescindible a todo lo extracto sociales ayudando con planes que se ajuste
a sus ingresos mensuales con el propésito de construir casas que se adecuen a sus gustos
y necesidades el problema de la microempresa es el no contar con un plan estratégico de
marketing, lo que ha ocasionado la reduccion de ventas y crisis economica para la

microempresa.



1.2 Planteamiento del problema

Inmovinza es una empresa especializada en la comercializacion de bienes raices
en la provincia de Pichincha. A medida que el mercado inmobiliario continta
evolucionando y enfrentando nuevos desafios, es esencial que Inmovinza desarrolle un
plan estratégico de marketing solido para fortalecer su posicion en el mercado y mantener

su ventaja competitiva.

El objetivo principal del problema es disefiar un plan estratégico de marketing
integral que permita a Inmovinza alcanzar sus objetivos comerciales y posicionarse como
un lider destacado en la industria de bienes raices en la provincia de Pichincha durante
el afio 2023.

Aspectos a considerar:

Analisis del mercado: Inmovinza para realizar este estudio de mercado debe

tener muy claros sus objetivos como microempresa

Identificacion de audiencia: Definir claramente el perfil del cliente objetivo de
Inmovinza, segmentando el mercado segin caracteristicas demogréaficas, geograficas,
psicograficas y conductuales, para adaptar las estrategias de marketing de manera

efectiva.

Desarrollo de la propuesta de valor: Definir clara mente lo que Inmovinza esta

dirigiéndose y que clase de grupo esta enfocado nuestro proyecto

Estrategias de posicionamiento: Disefiar estrategias para posicionar a
Inmovinza como la opcion preferida en la mente de los consumidores dentro del mercado
de bienes raices de la provincia de Pichincha, en el canton pedro Moncayo sector
Malchingui destacando su experiencia, profesionalismo, calidad de servicio y

confiabilidad.

Plan de marketing integrado: Desarrollar un plan de marketing completo que
incluya tacticas y herramientas de promocién, publicidad, relaciones publicas, marketing
digital, redes sociales, eventos y colaboraciones estratégicas, entre otros, para alcanzar de

manera efectiva al puablico objetivo y aumentar la visibilidad de la marca.



Medicion y seguimiento: Establecer indicadores clave de rendimiento (Kepis)
para evaluar el éxito de las estrategias implementadas, y realizar un seguimiento continuo
del desempefio del plan estratégico de marketing para realizar ajustes y mejoras segun sea

necesario.

Elaborar un plan estratégico de marketing sélido y bien fundamentado ayudara a
Inmovinza a fortalecer su presencia en el mercado de bienes raices de la provincia de
Pichincha, aumentar su base de clientes y lograr un crecimiento sostenible a lo largo del
afo 2024



1.3 Justificacién

En un mercado altamente competitivo como el de bienes raices, el éxito de una
empresa no solo depende de la calidad de sus propiedades, sino también de su capacidad
para comercializarlas de manera efectiva. Un plan estratégico de marketing bien disefiado
puede marcar la diferencia en la capacidad de una empresa para destacarse entre la

competencia, atraer clientes potenciales y cerrar ventas.

El marketing en el sector inmobiliario no solo se trata de vender propiedades, sino
también de brindar una experiencia satisfactoria al cliente desde el primer contacto hasta
el cierre de la transaccion. Un plan estratégico de marketing bien concebido permitira a
Inmovinza centrarse en las necesidades y preferencias de sus clientes, ofreciendo

soluciones personalizadas que generen lealtad y recomendaciones positivas.

El mundo del marketing estd en constante cambio, con nuevas tendencias y
tecnologias que impactan la forma en que las empresas interactlan con sus clientes. Un
plan estratégico de marketing proporcionara a Inmovinza la capacidad de adaptarse a
estas tendencias emergentes, aprovechando herramientas como el marketing digital, las
redes sociales y la inteligencia artificial para maximizar su alcance y efectividad en el

mercado.

Un enfoque estratégico en marketing no solo beneficia la visibilidad y la
reputacion de la marca, sino que también puede traducirse en un aumento de las ventas y
la rentabilidad a largo plazo. Al invertir en un plan estratégico de marketing sélido,
Inmovinza puede garantizar un crecimiento sostenible y una posicién solida en el
mercado de bienes raices de la provincia de Pichincha, generando beneficios tanto a corto

como a largo plazo.



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Posicionar una empresa dedicada a la comercializacion de bienes raices dentro de
la provincia de pichincha en el sector de Malchingui mediante un plan estratégico de

marketing.

1.4.2 Objetivos especificos

e Realizar un analisis de los factores internos y externos que influyen directamente en
la definicion de estrategias de marketing

e Definir la audiencia objetivo, comprendiendo sus necesidades, preferencias y
comportamientos de basqueda en el &mbito inmobiliario.

e Desarrollar estrategias de marketing que destaque las fortalezas Unicas de Inmovinza

y la diferencie de la competencia.

1.5 Hipotesis a defender

¢Un plan de marketing ayudara a Inmovinza a aumentar sus ventas de los actuales

terrenos y a posicionar su marca en el mercado inmobiliario?

1.6 Marco Teodrico

1.6.1 Posicionamiento
Para resaltar el tema de posicionamiento es importante citar a Schneer M. (2007)

(p.16), quien explica el concepto al decir que “posicionamiento es tener una identidad,
poder transmitir un modelo hacia los otros, una serie de atributos mediante los cuales se

puede lograr una percepcion diferenciada dentro de la mente de nuestro target”.

Lo que podemos concluir es que el posicionamiento es la capacidad de una marca
de diferenciarse de las demas, a tal punto, que los potenciales clientes la conozcan gracias

a los atributos dnicos que la identifican.

Ademas, es importante sefialar que existen tipos de posicionamiento, los cuales
los autores Trout & Rivkin (2002) (p.96-97), los han determinado como se visualiza en

la siguiente forma:



Posicionamiento por atributo
Posicionamiento por beneficio
Posicionamiento por uso o aplicacion
Posicionamiento por competidor

Posicionamiento por categoria de productos

I A

Posicionamiento por calidad o precio
1.6.2 Plan de marketing

Es importante saber que un plan es un proceso, por lo tanto, debe estar constituido
por pasos y procedimientos, probablemente a ser aplicados en un orden determinado para

lograr realizarlo de una manera eficiente.

Es por esto que el autor Staton, W. (2004) (p. 578); define que el plan de marketing

estd compuesto por un proceso de cinco pasos:

Realizar un analisis de la situacién
Establecer Objetivos de mercadeo
Elaborar estrategias de mercadeo

Desarrollar un plan de accion

o ~ w0 D

Presupuesto y controles

1. Producto

Como micro empresa Inmovinza tiene clara mente cual es el producto a vender y esto
nos dara facilidad al momento de las ventas

2. Precio

Inmovinza a través de un estudio de mercado a detectatado el valor de los terrenos
aledafios y seglin eso a sacado un presupuesto para la compra de dichos inmuebles para
asi dar a un precio accesible.

3. Plaza

Los terrenos estan unicados en el sector de malchingui canton pedro Moncayo ubicado
en la provicia de Pichincha. Pero se atendera en las oficinas previa cita que estan ubicadas
em Quito en la av colon y 10 de Agosto.

4. Promocioén

Las promociones se aplicaran segun la necesidad, las fechas para los clientes que han
sido fidelizados con la microempresa Inmovinza, asi también daremos ha conocer nuestra
marca y poder posiionarnos con el tiempo con mas fuerza en el mercado.



Publicidad

Realizaremos  ballas publicitarias, redes
sociales para dar a conocer la marca, el PRODUCTO

producte v los servicios gque cuentan
LOTES ¥ TERREMOS

T x

| PLAZA

dichos inmuebles.

Promocian . .
Loz terrenos gueterrenos adisposician esta

Se puede aplicar gue a las personas uhicados en el sector de Malchingui, pero
que cancelen todo en un solo pago nuestras clientes seran atendidos en las
seles apligue un descuento del 10% l oficinas gue estan ubicadas en la Colony 10

-— IR O8I TZ R

Que a los clientes fidelizados se les
puede aplicar los pagos en dos
cuotasy se dard un descuento del 5%

PRECIO
COMPETENCIA.195%ALOR DEL 2
PRECIOS INMOVINZA

VALOR 14.28v2LOR m™2 Se husca que
Inmovinzacon el tiempo pueda subir este
precio conla lotizacion la urbanizacian.
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1.6.3 Matriz DOFA
Es una herramienta utilizada para la formulacion y evaluacién de estrategias; su

nombre proviene de las siglas Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.

Para poder determinar cada una de las siglas dentro de la organizacién, se debe
realizar un estudio del entorno, aplicado este en los factores internos y externos que

influyen en la empresa.

1.6.4 Marketing estratégico
Cuando hablamos del marketing estratégico es importante hablar de Luque(1997)

(p5-6), sefiala que es una de las herramientas mas importante en la actualidad, siendo un
poderoso aliado para las empresas alcanzar mejores rendimientos econdmicos del
mercado hay que buscar acciones sumamente agresivas a fin de fortalecer los medios a
utilizar para alcanzarlo parte del analisis de las necesidades de los consumidores y
organizaciones, en este caso, lo que se busca es corregir las debilidades que se encuentren

en la empresa.

La funcion del marketing estratégico es orientar a las empresas hacia
oportunidades economicas atractivas en funcion de sus capacidades crecimiento y
rentabilidad. La gestion del marketing estratégico se sitlia en el mediano y largo plazo,
definiendo los objetivos, elaborando estrategias de desarrollo y manteniendo una

estructura equilibrada de la cartera de productos.



1.6.,5 Terrenos

Segun (William R. Gomez Morales ) en la (p15) Terreno es un término que refiere
a aquello perteneciente o relativo a la tierra, ya sea en concepto de propiedad o espacio
para labrar. El término procede del vocablo latino terrenus. Por ejemplo: “Mi padre tiene
un terreno de catorce hectareas en la Patagonia”, “En ese terreno vamos a plantar

maiz”.

1.6.6 Planos
Segun (William R y Gomez Morales) p 21-23 en cartografia son representaciones
graficas de pequefias extensiones de un terreno son mayores a las que se representan

normalmente en planos.

Su escala 1:5000 suele ser por tanto mayor a la de los mapas a partir de las hojas
del Mapa Topografico Nacional de Espafia mas divulgado por el Instituto Geogréfico

Nacional, que estan a escala 1:50.000


https://definicion.de/tierra/
https://definicion.de/propiedad/
https://definicion.de/espacio/
https://es.wikipedia.org/wiki/Escala_(cartograf%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Mapa_Topogr%C3%A1fico_Nacional_de_Espa%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Instituto_Geogr%C3%A1fico_Nacional_de_Espa%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Instituto_Geogr%C3%A1fico_Nacional_de_Espa%C3%B1a

CAPITULO I

21 Matriz T

Tablal. Matriz T

Situacion empeorada Problema central Situacion mejorada
Pérdida de clientes y Carencias de clientes Incrementar la cartera
cierre de la empresa de clientes
Fuerza impulsadora I PC I PC Fuerzas bloqueadoras
Elaborar un plan de -1 4 3 1 No contar con el aporte de
marketing gerencia general
Contar con undominioo |1 5 3 -1 Tener inestabilidad de
hosting publicidad en una
plataforma virtual
Contar con un comunity 1 3 3 -1 No contar con unos planos
manager aprobados por el
municipio
Focalizar un plan de 2 3 4 -1 No contar con un plan de
marketing marketing

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia

A Través de la matriz T se puede ver los supuestos y ver la mejora de la empresa
como se puede observar, no contamos con plan de marketing y tampoco contamos con
presencia de redes sociales esto nos ha perjudicado a la empresa y estamos buscando

mejorar continuamente para ser los pioneros en la ciudad de Quito.



2.2 Mapeo de involucrados

Figura 1. Mapeo de involucrados

SRI

1=

%,

v
N Estado
Permiso delos

GAF

Empleados Actionistas
/’_J’
Emprasa
_ Inmovinza
Clientes

Elaborado por: Andrea Zambrano

Fuente: Investigacion propia

Sociedad

Familia

A través del mapa de involucrados, se pueden observar los grupos de interés

involucrados en el desenvolvimiento de la empresa



2.3 Analisis de involucrados

Tabla 2. Andlisis de involucrados

Actores Interés en el Problemas Recursos Potenciales Interés del
involucrados problema percibidos capacidades conflictos estudio
mandatos
Clientes Generar Que nose ha | Ley del Seguridad para | Mejorar el
comunicaciones | elaborado un | consumidor realizar un método de
con los clientes | texto para pago eficiente pago
por medio de tener una
anuncios y valla
vallas publicitaria
publicitarias
Consultores Vigilar su Que Ley de las Las Ser
aliados gestion de competencia | compaifiias competencias innovadores
cerca cuenta con buscan las buscando
anuncios en estrategias nuevas
las para mejorar estrategias de
plataformas marketing
digitales
Personal Estar siempre Que son Ley Que tenemos Tener toda la
compaiiia informado al eficaces en el | municipal la documentacion
personal si hay | tiempo que documentacion | atiempo para
cambios enlos | se planifico al dia para que se agilite la
proyectos, poder adquirir | venta
siempre estar terrenos
de la mano de
nuestros
trabajadores
Area de Ventas a corto, | Perdidadeo | Ley Reducir la Contar con una
finanzas medianoy potenciales financiera venta de pagina web de
largo plazo clientes por Ley del SRI clientes ventas,
no contar interesados y
conun dindmica
sistema
dindmico

Elaborado por: Andrea Zambrano

Fuente: Investigacion propia

A través del andlisis de involucrados podemos desglosar las distintas areas de la
empresa, lo que necesitamos para incrementar las ventas, las problematicas que tenemos

en las distintas areas y como podemos mejorar.



CAPITULO 111

3.1 Arbol de problemas

Figura 2. Arbol de problemas

Inestabilidad econdmica El merrado no cubre todas
pa las peromas que [
trabajanen la empresa
Reduccién de dientes Dismimmeion d= vantas
_______________————" afeetandola estabilidad
Ammentar o nimerode
clientes en INNMIOVINZA
C talizacion de vent imiento de Variaz personaz de
de lotes y terrencs de & de -whm.rul'l

= =
== = B (=
==

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia

A través del arbol de problemas tenemos esclarecido cuales son los problemas
presentes en la empresa Inmoviliza y cuéles son las nuevas formas de vender y asi llegar

a los clientes de una forma mas directa, tener cierres de venta efectivas.



3.2 Arbol de objetivos

Figura 3. Arbol de objetivos

Aumentar el nimero de Incrementar las ventas para A%Pf;ﬁﬁ e
Eheries que generen mas mgresos E——
- - Tener una estabilidad
Puse-.u!:im.r la microempresa econdmica paralos
v ser lideres en la emdad de trabajadores
Quite
Fealizar un plan de
marketing v ventas
Esztablecer una buena - Tener 1ma buena calidad de
comunicacion con clientes _-—-_-_-___-——_'_‘—-—-—-—. imagen de lotes, terrenos v
planos
- i ) Contar con comunicacidn
Investigar ala competencia Mantener capacitades a les paginas web por medio de
v sus estrategias de ventas asesores de venta la inteligencia artificial

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia

A través del arbol de objetivos ya podemos esclarecer realmente cuéles son los

objetivos que tiene por cumplir principalmente la empresa.



CAPITULO IV
4.1 Diagrama de estrategias

Figura 4. Diagrama de estrategias

Finalidad Aumentar el nomerode clientes, para generar mayores ingresas en la
microempresa

Crear un plan estratégico de marketing para la
Pr0p05|t0 comercializacion delos lotes y terrenos de INMOWVINES,

e N\ e N\ e N\
L.-Investigarala competencia y 2.-Establecer unabuena 3.-Mantener capacitados a los

sus estrategias de venta comunicacion con el cliente asesores deventa

Componentes
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& 4
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1.1Buscaren las paginas 2.1 Crear estrategias de 3.1Realizar un plan de
.. web dela competencia comunicacion con el ciente capacitacion

Actividades

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia

A través del diagrama de estrategias buscamos establecer de forma especifica los
objetivos, componentes y actividades que se deben establecer para cumplir con el

propésito de la investigacion.



4.2 Matriz Marco Logico

Tabla 3. Matriz marco l6gico

Finalidad Indicadores Medios de Supuestos
verificacion
Crear un plan de | En el tercer trimestre | Volumen de ventas | A Medios de
marketing para | del 2024 contar con el | reporte financiero verificacion asignacion
aumentar la cantidad de | plan de marketing en de recursos
clientes 'y  generar | ejecucion al 80%

mayores ingresos a la
empresa

Propésito Indicadores Medios de Supuestos
verificacion
Contar con un plan de | Incrementar el 25% la | Cantidad de | Mejoraen la atencion al

marketing para la
comercializacion de los
lotes y terrenos de
Inmovinza

cantidad de ventas en el
afio 2024

transacciones de ventas
del 2023 vs 2024

cliente

Componentes Indicadores Medios de Supuestos
verificacion
1. analizar el mercado | Contar con un equipo | Cantidad de | Incremento de

2. identificar las | capacitado para junio | capacitaciones al afio y | comercializacién
oportunidades del | de 2024 por persona
mercado
3. disefiar un plan de
marketing
Actividades Propuesto Medios de Supuestos
verificacion

1.1 realizar un estudio
de mercado

Ha posibles clientes

Tabulacion de datos

Aplicacion de la
encuesta

adecuadamente
1.2 realizar un andlisis | Base de datos de | Tabulacién de datos Levantamiento de
FODA clientes frecuentes informacion para el

1.3 crear matriz de plan de marketing
estrategias

14 Analizar la | Informe final Realizar un analisis | Realizaremos un
factibilidad de estadistico sistema de sugerencias

estrategias

1.5 realizar el plan de
marketing

informatico

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia

A traves de la matriz del marco légico se pueden determinar los pasos que

debemos seguir para ejecutar el plan de marketing y asi realizarlo en la empresa.




CAPITULO V

5.1 Filosofia empresarial
51.1 Mision

Nuestro objetivo es brindar un servicio profesional y ético en la compra y venta
de terrenos siempre queriendo satisfacer al cliente dando soluciones oportunas a sus

necesidades indispensables validando la documentacion, e inversiones.

5.1.2 Vision
Ser reconocida como una empresa lider en el pais que se diferencie por su calidad
e innovacién satisfaciendo a nuestros clientes ayudando a solucionar sus necesidades

encontrando un lugar adecuado.

5.1.3 Objetivos
. Realizar un analisis de la situacion a través de un analisis FODA para identificar

las variables internas y externas que influyen en la organizacion

. Estimular al personal para ayudar con los objetivos de la empresa.

. Lograr una baja rotacion de personal.

. Evitar las diferencias de opiniones entre los trabajadores.

. Perspectiva clara y cambio de pensamiento para los nuevos talentos.

. Brindar la oportunidad de cumplir y aportar en escenarios que estén alineados con

los valores de la empresa y tener presencia en campafas de responsabilidad social
empresarial.

. Generar confianza y credibilidad en clientes, proveedores, empleados, etc.

5.2 Analisis de factores internos y externos
5.2.1 Analisis de la situacion

Es una herramienta que nos ayudara a recopilar informacion para conocer si
debemos invertir en una propiedad ya sea en un distrito o ciudad la investigacion del
mercado es el paso previo que debe dar antes de lanzarse al mercado de que el proyecto
sea visible y que encaje. En el mercado a grandes rasgos es el proceso mediante la
empresa hace que sus clientes se interesen en los servicios o0 productos este proceso
implica investigar, promocionar, distribuir, vender, etc. el mercadeo es el corazon de la
empresa ya que nos permitira asimilar las razones del entorno por conocer a los clientes

y las competencias.


https://rockcontent.com/es/blog/objetivos-de-una-empresa/
https://rockcontent.com/es/blog/responsabilidad-social-empresarial/
https://rockcontent.com/es/blog/responsabilidad-social-empresarial/

En ese sentido, en una primera instancia, para realizar un analisis de la situacién
se procede a analizar de manera interna y externa los componentes que afectan a la

empresa en estudio, para lo cual se utilizé como instrumento la observacion directa.

5.2.2 Identificacién de la competencia
Se ha hecho una observacion del mercado de inmuebles en la ciudad de Quito se ha
identificado como competencia directa a la empresa en estudio a las siguientes enlistadas

a continuacion.

e Galarzay Galarza Constructora

e Alvarez Bravo constructores

Estas empresas se consideran competencia directa INMOVINZA ya que tanto las dos
empresas buscan abarcar las zonas periféricas de Quito y sus alrededores, pero con el
estudio que ha realizado se ha llegado a conocer sus fortalezas y sus debilidades como lo

Vemos a continuacion.

Tabla 4. Analisis FODA competencia

Galarza y Galarza Constructora

Fortalezas Debilidades
e Altamente activos en redes e Que a veces las casas no hay
sociales en el sitio que buscan
e Realizan seguimiento e Tiene demora en los papeles
constante a sus clientes via del municipio
telefonica
e Cuentan con un equipo de

ventas
e Tienen oficinas fisicas de

venta

Alvarez Bravo constructores

Fortalezas Debilidades
e Cuentan con oficinas fisicas e Su pagina web no es tan facil
e Tiene base de datos para sus de usar
potenciales clientes e Se demoran en contestar las
e Cuentan con asesores de [lamadas
venta

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia



5.2.2.1 Competencia Indirecta
Plusvalia. - Es una entidad del estado que se encarga de vender propiedades y
terrenos a personas de medianos y bajos recursos

Cooperativa alianza del valle. - Es una entidad financiera que se encarga de
comprar la propiedad a sus clientes y entregar los papeles al finalizar la deuda.

5.2.3 Anadlisis del mercado inmobiliario

Como lo menciona Gabriela Coba (2022) EIl precio promedio de la venta de
inmuebles en quito bajo un 3.5% en el 2021 segun el portal Inmobiliario plusvalia, que
registra unas 80.000 propiedades entre propiedades en ventas y/o alquiler. El precio del
metro cuadrado pasé de USD 1.318 en diciembre de 2020 a USD 1.272 en el mismo mes
de 2021.

Figura 2. Mercado Inmobiliario

Precio promedio de venta del m2 en Quito
En USD

B Diciembre 2020 B Diciembre 2021

Fuente: Plusvalia, Grafico: Gabriela Coba - PRIMICIAS

En enero de 2023, el precio medio del metro cuadrado de una vivienda en Quito
era de USD 1.234, lo que representa una disminucion de 2,6% con respecto a igual mes

de 2022. El precio medio de viviendas en la capital viene en descenso desde hace 31

meses, (segln estadisticas del portal de ventas y alquiler Plusvalia).

5.2.4 Anélisis FODA

Se ha realizado de acuerdo a la informacion anterior, aunado a observacion directa
del investigador, un analisis que permite listar los componentes internos de la empresa en
estudio, asi como los externos que nos ofrece el mercado.

Con este analisis se podra identificar en qué sector debemos invertir, es la clave a
la hora de plantear los objetivos de tu negocio inmobiliario.



Tabla 5. FODA

Fortalezas

Oportunidades

e Bienes propios
e Documentos legales de los bienes

Crecimiento poblacional
Incremento de plusvalia

No hay mantenimiento de los bienes

e Ubicacion de los bienes en sectores | Créditos directos por medio del
urbanos mercado financiero

e Costos accesibles Nueva infraestructura vial

e Personal con experiencia

Debilidades Amenazas

No tener un plan de marketing Inflacion

No tener lotizados los bienes Inestabilidad politica

No hacer seguimiento de los | Mucha burocracia de los tramites

interesados legales

Crisis social de emigrantes
Crecimiento de la delincuencia

Elaborado por: Andrea Zambrano
Fuente: Investigacion propia




5.3 Modalidad de la Investigacion
5.3.1 Enfoque de la Investigacion
5.3.1.1 Documental

Es una técnica de investigacion cualitativa que se encarga de recolectar, recopilar
y seleccionar la informacidn, aquella que se realizaré a través de consultas de documentos
(libros, revistas, periodicos, anuncios, etc.) Esto nos proporcionaré la base del estudio con
material escrito y grabado asi nos ayudara entender el proceso de creacidn ya que nos

permite conocer los detalles segiin (Samperie) (p: 8)
5.3.1.2 De Campo

La investigacion de campo es el proceso de recopilacion, analisis e interpretacion
de datos relevantes para comprender mejor un mercado especifico, sus caracteristicas,
tendencias, comportamiento del consumidor, competencia y otros factores que afectan a

una empresa o producto en particular. segn (Daniel S Behar Rivero) (p: 38)

5.3.2 Disefio de la Investigacion
5.3.2.1 Descriptiva

La investigaciéon es el tipo descriptivo ‘“se encarga de puntualizar las
caracteristicas de la poblacion que esta estudiando” (Mugui, 2023). pues se centra

describir el tema de estudio sin cubrir el “Porqué ocurre el fendmeno”.

De tipo exploratorio pues permite estudiar una problematica y comprender de
mejor manera priorizando los distintos puntos de vista de las personas (Rus,2020). la

investigacion no experimental se utiliza porque no se manipula las variables.

5.3.3 Investigacion de Mercado

La indagacion de mercado implica recolectar, examinar e interpretar informacion
pertinente con el fin de obtener una comprension mas profunda de un mercado especifico,
incluyendo sus atributos, tendencias, comportamiento de los consumidores, competencia

y otros elementos que influyen en una empresa o producto en particular.

5.4 Poblacion y muestra

La poblacion de la presente investigacion a ser estudiada, consta de ser los
principales 12 clientes de la empresa en estudio, los cuales han tenido contacto directo y

han recibido servicios, asi como el proceso de ventas de la organizacion; a fin de recibir



sus respuestas y realizar una interpretacion de resultados que guie al investigador en la

consecucion de los objetivos del presente estudio.

Ahora bien, siendo anteriormente mencionada la poblacién del presente estudio,
se menciona a Balestrini (2002) quien la define como “un conjunto de elementos de los
cuales pretendemos indagar y conocer sus caracteristicas, o una de ellas, y para el cual

seran validadas las conclusiones obtenidas en la investigacion”.  (p 137)

5.5 Técnicas de recoleccion de datos
Para la recopilacion de informacion con la finalidad de identificar el gusto y
necesidades de las personas y asi poder satisfacer las necesidades de los futuros clientes

con esta informacion se podra tener una venta exitosa.

5.5.1 Encuesta

A diferencia de un censo donde todos los miembros de la poblacion son
estudiados. Las encuestas recopilan informacién de una pequefia poblacion de interés del
estudio de la informacion. recogido por medios estadisticos de manera que se hacen

preguntas de la misma intencion de la encuesta son personas escogidas al azar.

Seleccionar una pequefia parte de individuos y se pueden reflejar varias
caracteristicas de la poblacion total. segiin (Sampieri Fernandez, & baptista,2006), (p 62).



Modelo de encuesta

a continuacion, se muestra el modelo de encuesta que se le present6 a la muestra

identificada:

TEMA: ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
PARA POSICIONAR LA EMPRESA INMOVINZA DEDICADA A LA
COMERCIALIZACION DE BIENES RAICES DENTRO DE LA PROVINCIA
DE PICHINCHA ANO 2023

La presente encuesta tiene como finalidad conocer sus preferencias a la hora de
adquirir un terreno inmobiliario, sus respuestas ayudaran a una investigacion de

grado que tiene como objetivo realizar un plan de marketing para posicionar una

inmobiliaria en el mercado de Pichincha.

Se le agradece responder con total sinceridad. Este cuestionario es totalmente
anonimo y confidencial.

1. A la hora de adquirir un terreno ¢ por cual medio preferiria adquirirlo?

a. Usted mismo a través de un portal web
b. A través de una inmobiliaria
c. A través de referidos o conocidos

2. ¢ Por cuél medio buscaria una inmobiliaria para adquirir un terreno?

Instagram

Facebook

TikTok

YouTube

Pagina web

f. Recomendacién de un conocido

®oo0 o

3. ¢Cudl de los siguientes factores es el mas importante para usted al momento de
preferir trabajar una inmobiliaria sobre otra?

Buena comunicacion con el asesor

Trayectoria de la empresa (afios de experiencia)
Seguidores en redes sociales

Locales fisicos (oficinas)

Referencia de algin conocido

Pagina web

Financiamientos bancarios que me ofrezcan

@+e o0 o




)

4. ;Con qué frecuencia busca usted informaciéon sobre inmuebles en venta en
Internet?

Nunca

Poco

A veces
Frecuentemente
Siempre

®o0 o

5. ¢Si la inmobiliaria cuenta con un espacio fisico para atencion de los clientes, le
daria a usted mas seguridad y confianza para trabajar con esa empresa?

a. Si
b. No
c. Me es indiferente

6. ¢Considera que una inmobiliaria debe tener presencia en redes sociales para
ofrecerle més seguridad y confianza a sus potenciales clientes?

a. Si
b. No
¢c. Me es indiferente

7. ¢Por qué medio prefiere conocer los espacios disponibles que le ofrece una
inmobiliaria?

Ir al sitio presencialmente
Facebook

YouTube

Instagram

TikTok

WhatsApp

Pagina web

—~® o0 o

Q@

8. ¢ Con que frecuencia usted adquiere inmuebles?

Nunca

Poco

A veces
Frecuentemente
Siempre

o0 oo

9. ¢Seria de su agrado que el asesor de la inmobiliaria lo asesorara en otros aspectos
luego de la compra de un terreno? Ejemplo: construccion

a. Si
b. No
c. Me es indiferente

5.4 Tabulacion de datos

GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION




1. Alahorade adquirir un terreno ¢por cual medio preferiria adquirirlo?

tabla 6. Pregunta 1

CATEGORLL FRECUEMCIA | PORCEMTAIE
Através de conocidos £ S0%

A traves de una inmobiliaris g A2%

Usted mismo a traves de un 1 8%

portal web

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 3. Pregunta 1

m A través de
conocidos

A traves
inmobiliaria
usted mismo por un
portal web

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

El resultado de la encuesta exhibe que el 50% de las personas al momento de
adquirir un terreno prefieren hacerlo por recomendacion de un conocido, ya que esto crea
confiabilidad para el cliente, el 42% a través de una inmobiliaria, y el 8% a través de un
sitio web, significa que son mas asiduos a la tecnologia.



2. ¢por cual medio buscaria una inmobiliaria para adquirir un terreno?

Tabla 7. Pregunta 2

CATEGORIA, FRECUEMCIA, PORCEMNTAIE
Recom endacion de 3 50%

LN conocido

Fagina web 4 34%
Instagram 1 8%
Facebook 1 8%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 4. Pregunta 2

m Recomendacion
de un conocido
= Pagina web

Intagram

m Facebook

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

El 50 % de nuestros clientes prefieren a los conocidos al momento de adquirir un
inmueble por la confianza, el 34% a través de un sitio web, lo que significa que un
porcentaje interesante esta dispuesto a encontrar su inmobiliaria a traves de este medio,

el 16% a través de redes sociales.



3. ¢cual de los siguientes factores es el mas importante para usted al momento de
preferir trabajar una inmobiliaria sobre otra?

_Tabla 8. Pregunta 3

CATEGOR]AS, FRECILIEMClA, PORCEMNTAIE
Feferida de algdn conocido 3 5%

Buena comunicacidn 3 25%
Trayectoria de la empresa 4 34%
Lacales fisicos y oficinas 1 8%

Fagina web 1 8%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 5. Pregunta 3

= Referida de algiin
conocido

® Buena comunicacion

Trayectoria de la
empresa

® locales fisicos y
oficinas

m Pagina web

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

El 34% de las personas prefieren que la empresa tenga trayectoria ya que sienten
mas confianza al momento de invertir porque consideran que no podrian sufrir una estafa,
el 25% referida de algun conocido, buena comunicacion y el 8% locales fisicos y 8%

pagina web.



4. Con qué frecuencia busca usted informacion sobre inmuebles en venta en internet

Tabla 9. Pregunta 4

CATEGORIA, FRECUEMCIA, FORCEMTAIE
Frecuente mente 1 8%

& yeces 7 53%

Poco 3 25%

Munca 1 8%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 6. Pregunta 4

8% 8%
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ua veces
poco

Enunca

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Se ha detectado que el 59% las personas buscan inmuebles a veces esto se debe a
la demanda ya que muchos usuarios buscan cuando ya tiene sus fondos ahorrados y que
el 25% poco esto se debe mucho a la economia de cada familia, el 8% busca a veces y

8% nunca.



5. ¢silainmobiliaria cuenta con un espacio fisico para atencion de los clientes, le

daria a usted més seguridad y confianza para trabajar con esa empresa?

Tabla 10. Pregunta 5

CATEGORIA FRECLIEMCIA, PORCEMTAIE
S 11 93%
Wees indiferente 1 8%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 7. Pregunta 5

o si

mme es indiferecte

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Se ha detectado que para el 92% de las personas es importante que cuenten con
un espacio fisico ya que esto genera confianza, importante a tener en cuenta para todas
las empresas inmobiliarias, ya que solo al 8% le es indiferente, es decir, no le afecta en

lo minimo.



6. ¢considera que una inmobiliaria debe tener presencia en redes sociales para
ofrecerle més seguridad y confianza a sus potenciales clientes?

Tabla 11. Pregunta 6

CATEGOR|A FRECLIEMIC] A, PORCEMNTAIE
Si 11 92%
Me es indiferente 1 8%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 8. Pregunta 6

m Si

mMe es indiferente

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Se concluye que el 92% considera que le daria méas seguridad y confianza el hecho
de que la inmobiliaria tenga presencia en redes sociales, ademas, por ese medio se le
puede informar de las ofertas y los espacios que se disponen; asimismo, los resultados

arrojaron que para el 8% le es indiferente si la empresa cuenta o no con redes sociales.



7. ¢por qué medio prefiere conocer los espacios disponibles que le ofrece una
inmobiliaria?

Tabla 12. Pregunta 7

CATEGOR]A, FRECUEMCIA, FORCEMNTAIE
Ir al sitio presencial | 5 41%
Pagina weh 5 42%
Facebook 2 17%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 9. Pregunta 7

mjr al sitio presencial

m Pagina web
facebook

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Se infiere que el 42% de las personas prefieren ir a conocer presencialmente los
espacios ya que les gusta conocer el lugar de donde van a comprar, donde estan situados
y otras variables, por su parte, 41% prefiere paginas web y el 17% busca por redes

sociales.

Se sigue notando un importante porcentaje que prefiere ver a través de la web, se
podria pensar que es para un primer acercamiento antes de visitarlo presencialmente, lo
que significa ahorro de tiempo y esfuerzo de ambas partes, si primero se observa en ese
medio ya que, si toma en consideracion ese inmueble, significa que ya tiene cierta

preferencia por el mismo, facilitando el proceso de venta.



8. ¢con qué frecuencia usted adquiere inmuebles?

Tabla 13. Pregunta 8

CATEGORIA, FRECIIEMNCIA, PORCENTAJE
&V ECES & 50%
Poco 3 25%
Munca 0 0%
Frecuente mente 3 25%
Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia
Figura 10. Pregunta 8
u A veces
= Poco
Nunca

® Frecuente mente

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Hemos detectado que el 42% de las personas adquieren inmuebles a veces esto se
debe a que prefieren adquirir cuando ya tienen sus fondos ahorrados el 25% poco y nunca

y el 8% frecuentemente.



9. ¢seria de su agrado que el asesor de la inmobiliaria lo asesorara en otros
aspectos luego de la compra de un terreno? Ejemplo: construccion

Tabla 14. Pregunta 9

CATEGOR]A, FRECLEMCIA, FORCEMTAIE
Si 10 83%

Mo 1 9%

he es indiferente 1 8%

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

Figura 11. Pregunta 9

m Si
m Mo

Me es indiferente

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

El 83% de las personas le parece interesante que los asesores les guien después de
la venta, el 9% no le afecta y el 8% le es indiferente.

Esta respuesta, nos da una clara linea de accion para un posible servicio postventa,
adicional o de fidelizacion con el cliente para asesorias mas alla de la sola transaccion de
venta del terreno.



Capitulo VI

Aspectos administrativos
6.1  Recursos

6.1.1 Recursos humanos
e Investigador
e Encuestador

6.1.2 Recursos materiales
e Hojas de papel bond

e Esferos
e Lapiz
e Borrador

6.1.3 Recursos tecnolégicos
e Computadora
e Internet
e Memoria usb
6.1.4 Recursos logisticos
e Movilizacion
e Alimentacion
6.1.5 Recursos financieros
e Derechos de grado
e Impresiones

Emplasticado
Disco de PowerPoint

Empastado



6.2 Presupuesto

Tabla 15.presupuesto referencial en el desarrollo del estudio

Cantidad descripcion

1 encuestador

1 planos

1 topdgrafo

1 c. Desagradame
1 levantamiento
1 fraccionamiento
1 computador

1 memoria usb

1 empastado

1 impresiones a color

Elaborado por: Andrea zambrano
Fuente: investigacion propia

v. Unitario

0.00

260

100

200

90

150

0.00

8.50

15

0.20

total

v. Total

0.00

260

100

200

90

150

0.00

8.50

15

10

833,50



6.3 Cronograma

Tabla 16. Cronograma

. Mes 1 Mes2
Actividades

Capitulo 1

Antecedentes del estudio

Justificacion

Obijetivos

Marco teorico

Capitulo 2
Matriz t
Matriz de involucrados

Analisis de involucrados

Capitulo 3

Arbol de problemas

Arbol de objetivos

Capitulo 4

Diagrama de estrategias

Marco légico

Capitulo 5

Filosofia de la empresa

Modalidad de la investigacion

Capitulo 6

Aspectos administrativos

Cronograma

Capitulo 7

Conclusiones

Recomendaciones

elaborado por: Itsep



Capitulo VII

Conclusiones y recomendaciones

7.1

Conclusiones
Tras un exhaustivo analisis de mercado, hemos llegado a la conclusion de que existe
una tendencia marcada entre un amplio segmento de la poblacion que busca
activamente propiedades inmobiliarias a traves de diversos medios digitales. Este
hallazgo sugiere que el mercado inmobiliario ha experimentado un cambio
significativo en sus dinamicas de busqueda y adquisicion, con una creciente
preferencia por la comodidad y accesibilidad que ofrecen las plataformas online.
Nuestra investigacion revela que entre las preferencias de los consumidores en el
mercado de bienes raices, hay una marcada inclinacion hacia la blasqueda de
terrenos urbanizados y lotes que ya cuenten con infraestructuras baésicas
establecidas. Este hallazgo pone de relieve la importancia de la urbanizacion previa
en la valoracién de las propiedades inmobiliarias y sugiere oportunidades
especificas para desarrolladores y vendedores en este segmento.
Los resultados obtenidos a través de nuestro estudio indican que las redes sociales
han emergido como una herramienta fundamental para llegar de manera efectiva y
directa al consumidor objetivo en el mercado inmobiliario. Este hallazgo subraya
la necesidad imperiosa de que las empresas inmobiliarias adapten sus estrategias de
marketing y comunicacion para aprovechar plenamente el alcance y la influencia
de las plataformas digitales.
Es esencial destacar que, previo a la comercializacion de cualquier terreno, hemos
concluido que es de vital importancia garantizar que todos los documentos y
tramites legales estén completamente en regla. Esta medida no solo asegura una
venta efectiva, sino que también protege los intereses tanto del vendedor como del
comprador, ofreciendo transparencia y confianza en la transaccion.
Finalmente, nuestro estudio subraya la importancia de establecer y mantener una
comunicacion abierta y efectiva con los potenciales compradores interesados en
adquirir una propiedad inmobiliaria. Esta relacion de confianza y transparencia no
solo facilita el proceso de compra, sino que también contribuye a fortalecer la

reputacion y la credibilidad de la empresa inmobiliaria en el mercado.



7.2 Recomendaciones

e En el contexto actual, es crucial que tanto las microempresas como las empresas
mas establecidas adapten sus estrategias comerciales para incluir el comercio
digital. La creciente tendencia hacia la digitalizacion en todos los aspectos de la
vida cotidiana ha transformado la forma en que los consumidores interactlan con
las marcas y realizan sus compras. Por lo tanto, es imperativo que las empresas
reconozcan y aprovechen el potencial del comercio electronico para expandir su
alcance, llegar a nuevos mercados y mantenerse competitivas en un entorno
empresarial en constante evolucion.

e Es esencial destacar la importancia de presentar de manera efectiva los lotes o
terrenos al momento de ser publicados o promocionados. Se recomienda que las
imagenes utilizadas en las publicaciones sean de alta calidad y brinden una vision
clara y completa del lugar en cuestion. Esto no solo ayuda a captar la atencion del
publico objetivo, sino que también permite a los potenciales compradores evaluar
adecuadamente el sitio y tomar decisiones informadas sobre su interés en la
propiedad.

e Asimismo, al interactuar con los potenciales compradores, se recomienda que los
asesores inmobiliarios proporcionen respuestas precisas y claras que puedan ser
facilmente comprendidas por los clientes. Una comunicacion efectiva vy
transparente es fundamental para establecer y mantener relaciones sélidas con los
clientes, lo que a su vez contribuye a generar confianza y credibilidad en la empresa
inmobiliaria.

e Por ultimo, para maximizar la visibilidad y el alcance de los terrenos disponibles,
se sugiere que las paginas web o plataformas donde se publican estos inmuebles
sean actualizadas de manera regular y constante. Esto garantiza que la informacion
proporcionada esté siempre actualizada y disponible para los potenciales
compradores, lo que aumenta las oportunidades de generar interés y cerrar ventas
exitosas. Mantenerse al dia con las actualizaciones y tendencias del mercado
inmobiliario es fundamental para aprovechar al maximo las oportunidades de

negocio y mantenerse competitivo en el sector.
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