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RESUMEN

La actual investigacion tuvo como finalidad la elaboracién de una propuesta de un
plan de comercializacion de bienes inmuebles para la empresa “Propiedades
Cuenca EC” para el afio 2020 ubicada en la ciudad de Cuenca, Ecuador. La
metodologia fue a través de un enfoque mixto, es decir, cualitativo -cuantitativo a
partir de una compilacion de datos mediante seis entrevistas a expertos del sector
inmobiliario, seis entrevistas a profundidad a clientes y 400 encuestas efectivas. La
investigacion de campo permitio obtener el conocimiento de las tendencias, gustos
y preferencias del mercado, ademas de la predisposicion del segmento a la compra,
venta y renta de bienes inmuebles. Para la reactivacion del sector el rol de los

préstamos y créditos financieros es importante.

Palabras claves: investigacion, bienes inmuebles, plan de comercializacion,

reactivacion.



ABSTRACT

The purpose of the current research was to develop a proposal for a real estate
commercialization plan for the company "Propiedades Cuenca EC" for the year
2020 located in the city of Cuenca, Ecuador. The methodology applied was a mixed
approach, i.e. qualitative-quantitative based on a compilation of data through six
interviews with experts in the real estate sector. Six in-depth interviews with clients,
and 400 effective surveyswere carried out. The field research provided knowledge
of market trends, tastes, and preferences, as well as the segment's willingness to
buy, sell, and rentreal estate. To reactivate the sector, the role of loansand financial

credits is important.

Keywords: research, real estate, marketing plan, reactivation.
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INTRODUCCION

La adaptacion y evolucidn son elementos propios de la naturaleza humana y
fundamental para el desarrollo y sostenimiento de toda organizacion. En Ecuador
el sectorde la construccion adquirié un mayor protagonismoen los afios 2007 -2015
debido a una propensién del gobierno de turno en el incremento del gasto publico
con un enfoque en la construccidn de obras publicas y proyectos habitacionales, de
la mano de una mayor concesion de créditos bancarios del sector publico y privado
(Guerra, 2018), dinamizadoasi laofertay demanda de bienes inmuebles, sobretodo
en las principales ciudades del pais; Quito, Guayaquil y Cuenca (Simbafia, Rivera,
Picon, & Romero, 2018).

Los bienes inmobiliarios se consideran elementos de alto valor econémico para las
personas, y, por tanto, el proceso de decision de compra se ve influenciado por una
serie de elementos internos y externos, lo cual conlleva a que sea un proceso que
requiere de esfuerzo para el consumidor. En este sentido, el rol de la empresa
inmobiliaria puede ser determinante parala consolidacion del procesoy la compra
(Paillacho, 2018). Por tanto, resulta de valor significativo realizar una investigacion
que profundice los aspectos que rodean el mercado inmobiliario en la ciudad de
Cuenca;analizandolas preferencias del mercado, la oferta, lademanda, las politicas

urbanisticas y de medioambiente impuestas por la municipalidad de la ciudad.

La presente investigacion tiene como fin la creacion de un plan de comercializacion
para la inmobiliaria Propiedades Cuenca Ec, empresadedicadaa la intermediacion
de la compra, ventay alquiler de bienes inmuebles. El plan propuesto, sumaré al
direccionamiento estratégico de laorganizacion, identificacién de oportunidades en
el sector, asi como a la mejora de su posicionamiento. La investigacion responde a
una naturaleza metodologica exploratoria-descriptiva con enfoque cuali-
cuantitativo, lo que permitira indagar y comprender los imaginarios y asociaciones
de potenciales clientes vinculados a la comprade un bien inmueble al igual que los

factores participantes y/o influyentes en el mismo.



El presente trabajo se estructuré en cuatro capitulos descritos a continuacion:
Capitulo 1. Nociones tedricas y estado del arte del plan de comercializacion.
Capitulo 2. Andlisis del Entorno.
Capitulo 3. Estudio de Mercado.

Capitulo 4. Creacidn del plan de comercializacion.



CAPITULO 1

NOCIONES TEORICAS Y ESTADO DEL ARTE DEL PLAN DE
COMERCIALIZACION

1.1 Definicién de plan de comercializaciéon

La definicion de un plan de comercializacion hasido expuesta por diversos autores

alo largo del tiempo. A continuacidn, se destacan tres:

Segun Kotler & Amstrong (1990), el plan de comercializacion o plan de
mercadotecnia es una herramienta céntrica dentro de la empresa que sirve para
dirigir y coordinar todo el esfuerzo interno de mercadeo, el cual conllevael anélisis
de las oportunidades del mercado, la investigacion y la seleccion de los mercados
objetivos, el disefio de estrategias de mercadeo, la planificacion de estos programas

y la organizacidn e instrumentaciony control de todos los esfuerzos de marketing.

Por su parte, Stanton, Etzael & Walker (1998) sefialan que el proceso de
comercializacion o planeacion estratégica de marketing de una empresa radica en
la elaboracién de un plan anual de marketing, el cual necesita una proyeccion mas

puntualizada y especifica.

El autor Ambrocio (2000), explica que un plan de comercializacion o plan de
marketing equivale al punto mas alto dentro del proceso de decision en el cual la
empresadebe aprovechar laoportunidad que ofrece el mercado. Esto conllevatodas
las actividades intrinsecamente de la empresa que van dirigidas a la
comercializacion de un producto o de un servicio, donde su existencia se justifica

por la satisfaccion de las necesidades o deseos de los consumidores.
1.2 Matriz de comercializacion

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), sefiala a la comercializacion
como el proceso de identificar las diferentes necesidades de los clientes para luego
satisfacerlas a través de procedimientos mas eficientes y/o eficaces, que aportena
la diferenciacion de la organizacion en el mercado, lo cual le permita obtener

beneficios a largo plazo (OIT, 2006).



Si bien la aproximacion al concepto marketing mix proviene de la década de los
cincuenta, siendo la formulacion de McCarthy (1960) la més aceptada, no obstante,
las contribuciones a esta tematica han sido presentadas paulatinamente por diversos
autores (Gronroos, 1994; Rafig & Ahmed, 1995; Zineldin & Philipson, 2007).

El crecimiento y desarrollo de los servicios producto de una sociedad postindustrial
traz6 la necesidad de reformular los conceptos y fundamentos del marketing
(Fernandez, 2015). Asi, Booms y Bitner (1981 como se cita en Rafig & Ahmed,
1995) contribuyen significativamente a laampliacién del marketingmix. Dentro de
su propuesta se agregan a los cuatro elementos anteriores, l0s siguientes: personas
(participants), elementos tangibles (physicalevidence) y procesos (process). Este
aporte destaca la naturaleza sustancial de los servicios, en donde se debe considerar
a las personas que participan en la consolidacion del servicio (personal y usuarios);
los elementos tangibles que envuelven al servicio; y los procesos asociados a la

organizacion del servicio (Fernandez, 2015).

Grande (2006), sefiala que “para desarrollar la funcion de marketing
satisfactoriamente, las empresas de servicios deben adoptar el principio de la
empresa orientada al consumidor, o al mercado, que significa que deben reconocer
que el activo mas importante que tienen son los consumidores” (p.76). En este
marco, laOIT (2006), propone la utilizacion de una matriz de comercializacion para
recopilar informacién sobre las necesidades de los clientes, a fin de generar
estrategias que apoyen al posicionamiento de la organizacién en el mercado (Tabla
1).

Tabla 1. Matriz de comercializacion

1. Producto: se refiere especificamente al producto, sea un bien o un servicio.
Es el elemento principal que utiliza la empresa para satisfacer las necesidades de
los consumidores. Su existencia se justifica en la satisfaccion de unanecesidad o
deseo de las personas. Pretende ocupar posicionarse en la mente de los
consumidores y dentro del mercado. Es vital conocera profundidad el segmento
al que este se dirigira, asi como su competencia. En este punto, la investigacion
de mercado es una herramienta vital, obteniendo esta informacion la empresa

puede tomar decisiones méas certeras y efectivas.




El producto o servicio no puede ser estatico, ya que los gustos, preferenciasy
necesidades de los clientes cambian constantemente y la empresa debe ser capaz

de adaptarse a ellos.

Por esta razon, es importante que las organizaciones analicen y atiendan a su
publico objetivo, sus percepciones, intereses, comportamientosy actitudes con
respecto a la marca y/o producto/servicio. Este proceso de investigacion, puede
apoyar a la creacion de nuevos productos/servicios, identificando nichos de
mercado, oportunidades de diversificaciény vinculacion con el target. En este
contexto, la innovacién es basica para que una empresa continle siendo

competitiva.

2. Precio: es el precio fijado para el producto o servicio, el cual debe responder
a las caracteristicas propias del segmento, de manera que se cree una adecuada
relacion entre precio-calidad percibida. Por tanto, las expectativas, asi como las

percepciones del target seran clave.

Este elemento, puede resultar uno de los méas complicados de establecer. Por lo
que la empresa debe tener en cuenta sus costos, la competencia y el publico

objetivo. Se sugiere considerar:

e Conocer cuanto estan dispuestos a gastar los clientes por un producto con
las mismas caracteristicas o similaresy cuanto pagarian adicional por una
necesidad puntual que sientan que no esta satisfecha por el bien o servicio
existente.

e Conocer con certeza el precio de venta que cobran los competidores. Asi
se conocera cualesson los precios mas altos y cuales son los precios mas
bajos del mercado.

e Conocer los costos del producto/servicio, esto implica costos directos e
indirectos. Este sera el precio minimo del bien o servicio para no obtener

perdidas.
Por tanto, el precio estara fijado de la siguiente manera:

Precio = Costo + Ganancias




3. Plaza: es la formay manera como los productos llegan hasta el cliente final.
La plazahace referencia especificamentea la ubicacion donde los clientes podréan

encontrar el producto/servicio, tanto en espacios fisicos como virtuales.

La manera en que el producto/servicio se desplaza desde la empresa hasta el

consumidor final, se conoce como distribucion.

En cuanto a la distribucion existen varias formas de realizarla, por lo que se debe
analizar cual es la mas adecuada para las caracteristicas del producto y los costos
que implica la misma. De acuerdo a ello, puede ser una distribucion directa de
fabricante a consumidor, unadistribucion indirecta de fabricante, intermediarios
(mayoristas, minoristas, transportistas, detallistas, etc.) o una distribucién en

linea (se realiza por medio de internet).

4. Promocidn: se trata de la comunicaciéno la forma que tiene la empresa de
informar a sus consumidores, mediante las diferentes promociones la compafiia
puede atraer y persuadir al cliente. Para conectar a los clientes y la plaza, la
comunicacion juega un papel importante, ésta debe ser disefiada acorde al

segmento meta; sus gustos, comportamientos e intereses.

Para las promociones de ventas existen diferentes formas de realizarla como la
exhibicién, degustaciones, sorteos, demostraciones, combos, un buen
merchandising, publicidad, comercializaciondigital, etc. Laempresa puede hacer
uso de diferentes herramientas para atraer y persuadir de una forma mas efectiva

a los clientes.

5. Personas: se refiere a los clientes de las organizaciones y la manera en que se
construyen relaciones con estos. Es importante que las estrategias que establezca
la empresa giren en torno a sus clientes y su satisfaccion. En ese marco, todo el
personal que trabaje en la empresa debe unificar esfuerzos para entregar un
servicio de calidad, mismo que paraser valido debera ser percibido como tal por

los consumidores.

A continuacion, se exponen algunos factores que se deben contemplar sobre el

talento humano de la organizacion:




e Alistar personal con habilidades o requisitos que se encuentren
claramente definidos.

e Disponer de expertosen el reclutamiento de personal y talento humano.

e Capacitary educar constantemente el personal de la empresa.

e Mejorar las habilidades de los vendedores para atraer de unamanera mas
eficiente a los clientes y saber coémo tratarlos segun sus caracteristicas.
Por ejemplo, ensefiarles los diferentes tipos de técnicas para el cierre de

ventas segun el tipo de cliente.

6. Procesos: son todas lasacciones querealiza unaempresa paraestar en contacto
con sus clientes y fomentar un vinculo conellos. A partir de las estrategias que
se generen las empresas obtendran unaretroalimentacion positiva o negativa por

parte de sus clientes.

7. Pruebas fisicas: guarda relacion con el posicionamiento de la empresa en la
mente del consumidor. Se puede decir que es la apariencia que tiene la empresa
en la mente del consumidor, muchas veces para conocer esta apariencia se pide
al cliente que personifique la empresa o el producto, y se vera influenciado por

todas las otras seis “P”’s anteriormente explicadas.

Cabe recalcar, que todos estos componentes no trabajan de forma separada, sino
que deben estar integradas correctamente en cada una de las estrategias de la
organizacion, asi como en su plan de negocios, a fin de lograr los objetivos

propuestos, mantener una cuota de mercado atractiva, fidelizar clientes y obtener
beneficios redituables.

Elaboracion propia a partir de OIT (2006).
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Figura 1. Matriz de Comercializacién 7P’s, Elaboraciénpropiaa partir
de Kotler & Armstrong (2013).

1.3 Proceso de comercializacion del mercado

El proceso de comercializacion del mercado resulta Gtil para las empresas en

diferentes aspectos:

El primero, permitirda mantener un flujo de informacién continuo sobre el
comportamiento de los clientes, de esta forma la empresa podra disefiar
estrategias mas efectivas.

Tendratambién, laoportunidad de desarrollar productos o servicios con una
alta competencia en el mercado, provocando de esta manera el tercer
aspecto que es el posicionamiento del producto o marca en cuestion.

Por ultimo, pondra a laempresaen unaposicién de proveer informacion de
los perfiles del consumidor, lo que le permitira disefiar estrategias méas
eficientes dentro del mercado la igual que explorar e identificar las

fortalezas y debilidades ante sus competidores (Rodriguez, 2013).



Este proceso debe contemplar que el producto/servicio sea atractivo para el
segmento de mercado de la organizacion, ademas de mantener un stock ideal que

ayude a una rapida entrega del mismo al cliente (Kotler & Armstrong, 2013).

En linea, Montoya & Marco (2012) exponen la importancia de conseguir que el
producto sea atractivo al cliente por medio de un analisis de la informacidn del
mercado enelque incursione laempresa, yaseaunentorno offline uonline. De este
modo, se podra localizar los puntos en los cuales el producto deberia estar presente
y asi satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes. Para mantener los
niveles existentes del producto los autores resaltan dos aspectos: 1) anticipar las
necesidades de los clientes mediante una correcta planificacién de la produccion y
2) la aplicacion de la regla 20-80 (Ley de Pareto) para establecer una rotacion del
producto. Esta regla indica que el 80% de la produccién corresponde a la demanda
y que el 20% a una demanda la cual no requiere mayor esfuerzo, ya que se trata de
un tipo de demanda no concurrente en sus compras, es decir, la demanda que no es

fiel al producto o sobre la cual la empresa no tiene un control.

En este punto, la empresa estard preparada para la ejecucién del proceso de

comercializacion, el cual consta de cinco pasos:

1. El desarrollo de productos que satisfagan las necesidades y deseos de los

clientes.
2. El pronostico de ventasde una manera eficiente.

3. Disponer de existencias de productos acabados, conocer la rotacion de los

mismos.
4. Administrar la publicidad y la promocion.
5. Gestionar los pedidos de los clientes (ventas). (Montoyo & Marco, 2012)
1.4 Caracteristicas que afectan el compartimiento del consumidor

El comportamiento del consumidor se puede definir como la conducta de compra
de los consumidores que adquieren bienes y servicios para el propio consumo. Los

consumidores finales se combinan parahacer el mercado de consumo. Los clientes



pueden variar en cuanto a la edad, ingresos, nivel de educacion y gustos, la manera

en la que estos se relacionan entre si con diferentes elementos del mundo afecta

directamente con la eleccion de productos, servicios y compafiias (Kotler &
Armstrong, 2013).

Caracteristicas que afectan el comportamiento del consumidor:

Los factores culturales, sociales, personales y psicoldgicos estan influenciados

directamente con las compras del consumidor.

Factores Culturales: Puede influir de una manera profunday amplia en cuanto al

comportamiento del consumidor.

Cultura: Es una causa elemental de deseos y comportamiento de un

individuo.

Subcultura: Grupo de personas con situaciones comunes y con valores

compartidos obtenidos en experiencias de vida.

Clase social: Se debe definir con varios aspectos como los ingresos, nivel

académico, las posesiones y otras variables.

Factores Sociales: Los pequefios grupos, la familia, los roles sociales y el

estatus son factores socialesque influyen en el comportamiento del consumidor.

Grupos: Los grupos pequefiostienen una influencia en el comportamiento

de una persona, pueden influir de manera directa o indirecta.

Familia: La Familia puede influir de manera relevante en el
comportamiento del consumidor, siendo el consumo mas importante en la

sociedad.

Roles y estatus: Un individuo puede formar parte de diferentes grupos
como la familia, los clubes y otras organizaciones, los roles y el estatus

define la posicion del ser humano en dichos grupos.
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Factores personales: Las decisiones pueden ser afectadas por las

caracteristicas personales tales como la edad, etapa en el ciclo de la vida, la

ocupacion, estilo de vida, el auto concepto y la personalidad.

Edad y etapa en el ciclo de vida: Los bienesy servicios que adquieren los

individuos a lo largo de su vida van cambiando.

Ocupacion: La ocupacion del individuo influye de manera directa en la

compra de bienesy servicios.

Situacion econémica: La eleccion de productos esafectada por la situacion

econdmica de unapersona.

Estilo de vida: Se puede definir como el patrén de vida de un individuo, es
decir las actividades tales como pasatiempos, trabajos, compras, deportes 0

eventos sociales.

Personalidad y auto concepto: La personalidad se puede definir como las
caracteristicas psicologicas que tienen como origen las respuestas

consistentes y de duracion frente a su entorno propio.

Factores psicologicos: La motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y

actitudes son factores psicoldgicos fundamentales para la eleccion de compra

de una persona

Motivacion: El motivo se puede definir como una necesidad indispensable

que la persona busca satisfacerla.

Percepcion: Es la manera en la que la persona se comporte frente a una

situacion.

Aprendizaje: Cambios en la conducta de una persona debido a su

experienciay conocimiento.

Creenciasy actitudes: La Creencia es el concepto descriptivo quetiene el

individuo de algo y las actitudes que permitira evaluarlas tendencias y los
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sentimientos de una persona hacia una ideay objeto. (Kotler & Armstrong,
2013)

1.5 Analisis PESTEL

El anélisis PESTEL proporciona informacion que permiten predecir situaciones
futuras que podria encontrar la organizacion, asi como también ayuda a identificar
el entorno en el que se desarrolla la misma. Es una herramienta previa que se debe
utilizar en la gestion estratégica, que aporta al andlisis del macroentorno (Dincer,
2004). Esta herramienta de andlisis considera larelacidn entre diversos factores que
influyen en el curso y operaciones de las organizaciones. En este sentido, Eren
(2002), expone que los escenarios politicos no pueden estar aislados de situaciones
legales y econdmicas, por lo tanto, la interdependencia de los factores analizados
en el modelo PESTEL proporcionaran informacion detallada y objetiva del

macroentorno.

El modelo propuesto por Yiiksel (2012) parael analisis PESTEL, el cual contempla

tres métodos:

e DEMATEL para determinar la dependencia y relacién entre factores
PESTEL, Se analiza la relacion directa entre dos factoresen una escala del
0 a 4 en donde el valor mas alto tiene mayor influencia.

e AHP y ANP para calcular los pesos locales y globales de los factores y
subfactores PESTEL, estos métodos permiten obtener un marco integral
para estructurar un problema de decision, cuantificar y representar los
elementos que permitan relacionar con los objetivos generales y analizar

soluciones.

Los pasos que sugiere Yuksel (2012) para el andlisis PESTEL son los

siguientes:

1. Identificar factores, subfactores y la estructura jerarquica del modelo
PESTEL.

2. Determinar las interdependencias entre los factores PESTEL (DEMATEL).

3. Determinary medir cada factor PESTEL.
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4. Establecer la matriz de dependencia (DEMATEL).

5. Estimar el peso interdependiente mediante el proceso de red analitica
(ANP).

6. Determinar el peso de cada sub-factor mediante el proceso de jerarquia
analitica (AHP).

7. Determinar el peso global multiplicado por los pasos 5y 6.

8. Evaluar los subfactores PESTEL y calcular el nivel del macro entorno,
multiplicando globalmente ponderaciones de subfactores por valores de
evaluacién. Dependiendo del valor calculado para el entorno macro, se
toman las siguientes decisiones:

e 0,80 < nivel de entorno macro < 1,00: el entorno macro es muy

favorable parala empresaobjetivos actuales.

e 0.60<niveldeentornomacro <0.80:elentorno macroes bueno para

los objetivos actuales de la empresa.

e 0,40 <nivel de entorno macro <0,60: el entorno macro es moderado

para los objetivos de la empresa.

e <nivelde entorno macro <0.40: el entorno macro no es compatible

con los objetivos de la empresa. (Yuksel, 2012)
1.6 Cinco fuerzas de Porter

Michael Porter (1980), propone cinco fuerzas que toda empresadebe evaluar para
ser mas competitiva en su entorno y obtener una rentabilidad a largo plazo dentro

del segmento.
1. Amenaza de los nuevos competidores:

El mercado industrial es muy competitivo y si no existen barreras de entrada
dificiles de superar, existiran cada vez mas ofertantes o nuevos participantes, estos
pueden traer nuevos recursos y nuevas capacidades que les permitira competir e
incluso tener una porcion de mercado (Porter, 2008).
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2. Rivalidad entre competidores:

Las empresasdentro del mercadoson distintasy cada unatiene su posicionamiento,
si unaempresaesta bien posicionada, sera dificil o mas complicado competir contra
ésta. También sera dificil competir si los costos fijos para operar son elevados o si
existen demasiadas empresas del mismo sector. Las empresas en estos escenarios
suelen entraren unaguerra de precios, camparias de publicidadagresivas, multiples

promociones para atraer y persuadir, lanzamiento de nuevos productos, etc (2008).
3. El poder de negociacion de los proveedores:

Esta fuerza, se relacionacon el vinculo de los proveedoresy la empresa, pudiendo
existir situaciones en las que la empresa depende en su totalidad de un solo
proveedor, lo que puede generarle inconvenientes en diferentes operaciones. Se
sugiere que una organizacion tenga varios proveedores para evitar que la empresa

pierda poder de negociacién (2008).
4. El poder de negociacion de los clientes:

Los clientes tienen a su disposicion muchas ofertas en el mercado y estos tienen la
libertad elegir cual comprar, es porello que el cliente tiene un poder de negociacion
con la empresa. Ademas, debe considerarse las exigencias de los clientes con

respecto a las actividades de la organizacion (2008).
5. Amenaza de servicios y productos sustitutos:

En este punto se analiza lo facil o dificil que resultaria sustituir el producto/servicio,
a pesar de que no posean las mismas caracteristicas, pero si cumplan una misma
funcion. Por esta razén es importante analizar cuales son los productos sustitutos y
qué tan fuerte es su amenaza para el negocio. Porter propone construir una especie
de barrera de entrada alrededor de la fortaleza més diferenciadora que tenga la

compafiia'y obtener una ventaja competitiva (2008).
1.7 Anélisis FODA

El andlisis FODA permite recolectar informacion mediante la cual los directivos de

la organizacion podran entender el entorno (interno y externo) sobre el que ésta se
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enmarca, para definir la planeaciony la estrategia empresarial, de esta forma

alcanzar los objetivos planteados y poder hacer frente a los posibles problemas e

identificar oportunidades de negocio (Thompson, Gamble, Peteraf, & Strickland,

2012).

1. Fortalezas:

Son todas las capacidades que dispone la empresa y que tienen una posicion

favorecidaante los competidores del mercado. Se trata de los recursos que puede

controlar la organizacion, incluyendo las capacidades y habilidades que se posean

internamente. Ademas, son consideradascomo un tributo valioso para la empresa;

al hacerla mas competitiva en su entorno laboral (Thompson, Gamble, Peteraf, &

Strickland, 2012). Se presenta algunos de los aspectos que la empresa debe tomar

en cuenta para identificar sus fortalezas:

Las capacidades y habilidades que seran fundamentales para cada area de
trabajo o departamentales.

Conocer con claridad cuéles son los recursos financieros claves y

adecuados.

Una correcta imagen de los compradores hacia la organizacidn, si bien no
se trabaja este punto desde el primer contacto del cliente con la empresa,
posteriormente sera muy dificil cambiarlo o modificarlo, por tanto, ya no

podré ser controlable por la compaifiia.

Trabajar arduamente para llegar a ser un lider y una referenciaen el entomo
y el mercado.

Disefio de estrategias en las diferentes areas funcionales de una forma

correcta o ideal.
Posibilitar a la compafiia el acceso a economias de escala.

Llegar a controlar, de cierta forma, las influenciasexternasy las presiones
competitivas del mercado.

Estar a la vanguardia en cuanto a la tecnologia.
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Lograr una ventaja en los costos de fabricacion y distribucion.
Innovadoras campafias de publicidad.

Innovacion de productos.

Una excelente direccion.

Posicion de ventaja por la experiencia en el sector.

Mejorar constantemente la capacidad de produccién, que permitira una

economia de escala. (2012)

2. Oportunidades:

Son todos aquellos factores externos, es decir, que no son controlables por la

empresa y que resultan favorables para la organizacion. Dichos factores pueden

aportar una ventaja competitiva para la misma. La identificacion de las

oportunidades permitira a la empresa moldear y disefiar de mejor maneray de una

forma maés efectiva las estrategias internas. La empresa debera considerar los

siguientes aspectos paraidentificar sus oportunidades (Thompson, Gamble, Peteraf,
& Strickland, 2012):

Identificacion de otros grupos de mercado que se encuentren insatisfechos.

Identificacion de nuevos grupos de mercado, antes no identificados por

ninguna empresa. Estos grupos suelen ser pequefios, pero leales.

Oportunidad de diversificar la gama de productos para satisfacer las
necesidades de nuevos mercados meta.

Separacion de barreras comerciales antes existentes.
Nuevas disposiciones legales, de produccion o de distribucion.

Apoyarse en incentivos externos provenientes del mercadoy del Estado.
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3. Amenazas:

Son todos aquellos factores o situaciones del exterior que no puede controlar la
organizacion y que de cierta forma pueden afectar o llegar atentar la estabilidad o
existencia de la misma. Sino se llegan a identificar a tiempo o de una forma clara
podria representar un problemapotencial para la organizacion. A continuacién, se
presenta algunos aspectos que la empresa puede tener en cuenta para la
identificacion de las debilidades existentes (Thompson, Gamble, Peteraf, &
Strickland, 2012):

- Identificacién de la entrada de nuevos competidores en el entorno empresarial,

tanto empresas nacionales como internacionales, de forma fisica o virtual.

- Conocer si se ha introducido al mercado nuevos productos que puedan ser
sustitutos.

- Estar al tanto del crecimiento del mercado.

- Conocer los cambios adversos de las politicas comerciales que se produzcany

afecten al entorno empresarial.
- Saber con exactitud los costos de los requisitos reglamentarios.

- El grado de vulnerabilidad de la empresa en cuanto a la recesiony el ciclo que se
encuentre la compaiiia.

- El poder de negociacion de los competidores en el mercado tanto con los clientes

como con los proveedores.

- Cambios que puedan resultar negativos para la empresa en cuanto a los gustos y

preferencias del mercado y los compradores.
- Los posibles cambios demograficos que resulten hostiles para la compafiia.
4. Debilidades:

Son todos aquellos factores internos (controlables) que posee la empresa 'y que
provocan una situacion desfavorable, pudiendo afectar o atentar a la estabilidad o

existencia de la misma. A continuacion, se presenta algunos aspectos que la
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empresa deberé tener en cuenta para la identificacion de las mismas (Thompson,
Gamble, Peteraf, & Strickland, 2012):

- No tener claro cuél es la estrategia de la direccion.

- Tener unas instalaciones de fabricacion obsoleta y antigua. Este factor suele

provocar una desventaja en los costos.

- Una inferior rentabilidad en promedio dentro del mercado y el sector.

- Falta de talento humano.

- No tener un seguimiento en cuanto la implementacion de las estrategias.

- Existencia de problemasoperativos dentro de la compafiia.

- Inexistencia o atraso en 1&D.

- Que la linea de los productos sea limitada para el mercado objetivo.

- Unaimagen en el entorno demasiado débil.

- Costosa red de distribucion, se debe analizar todas las alternativas existentes.
- En promedio tener unas habilidades de marketing débiles o por debajo.

- No tener la capacidad de cubrir los costos que implica un cambio de estrategia.
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CAPITULO 2
ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Datos generales de la inmobiliaria Propiedades Cuenca Ec
Nombre de la empresa: Propiedades CuencaEc
Propietaria: Suzana Elvira Ochoa Vicufia
NUmero de RUC:0100721042001
Teléfono: 0969816560
Ubicacion: Pisar Capac 1-62 y Paseo de los Cafaris

En el afio 2008 Suzana Ochoa Vicufia constituye la empresa familiar OvCuenca,
conjuntamente con sus hijos, dedicada a la compra, venta y alquiler de casas,
departamentos, locales, terrenos, oficinas, edificios, etc. La emprendedora, contaba
con unasolida experiencia en el negocio inmobiliario, lo que le permitié ofrecer al
mercado unaatencién personalizada, respondiendo conlamejoratenciony seriedad

a las necesidades de cada uno de sus clientes.

La creacion de la OvCuenca surge en el momento en que en la ciudad y el pais se
fortalece la constitucion de empresas de bienes raices, lo que para la empresa
significd el crecimiento de su carterade clientesy el posicionamientoen el mercado
local. En este proceso de evolucionen el afio 2018 fue necesario cambiar de nombre
y constituirse formalmente como unaempresainmobiliaria, bajo la razén social de

Inmobiliaria Propiedades Cuenca Ec.

Inmobiliaria Propiedades Cuenca Ec, es una empresa relacionada a la
intermediacion de la compra - venta y alquiler de bienes inmuebles. El éxito de la
inmobiliaria es el resultado de la perseveranciay la innovacion del servicio que
articula con las necesidades de la poblacion. Muchos propietarios han depositado
su confianzaen la empresa, habiendo realizado unagran cantidad de transacciones

exitosas.
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Dado el alto indice de migracion que tiene la provincia del Azuay dan un servicio
especializado a los ecuatorianos que residen en el extranjero y que realizan sus
inversiones en Azuay por la confianza que tienen depositada en la empresa.
Propiedades Cuenca Ec, se ha consolidado como una agencia inmobiliaria con
extensa préctica profesional, ofreciendo asus clientes un servicio completoen todas
las ramas del negocio y corretaje especializados en la promocidn, venta y alquiler
de inmuebles en Cuenca-Ecuador, son ademas socios activos de La Asociacion de
Corredores de Bienes Raices (ACBIR) con licencia No 381 A.

Actualmente, la empresa se encuentra en pleno crecimiento, estando fuertemente
arraigada en la capital de la provincia del Azuay, teniendo la familia un objetivo
comun que es llevar bien alto un apellido que resume tradicion, seriedad y

transparencia en el mercado inmobiliario.
2.2 Vision empresarial del negocio
2.2.1 Misién

Ofrecer un servicio de asesoria inmobiliaria personalizadadirigida a preservar el
patrimonio de nuestros clientes, con moral y profesionalismo, en todas las etapas
de nuestra intervencion en la venta, compra o alquiler, basados en nuestra

experienciay formacion en el sector.
2.2.2 Visién

Ser la inmobiliaria lider en el Ecuador, de excelencia en lo que hacemos, confiable
para sus clientes y comprometidos con sus coagentes. Que nuestros clientes se
sientan completamente acomparfiados y asesorados durante todo el proceso de

compra, venta o alquiler.
2.2.3 Valores empresariales

— Etica: Actuar con profesionalidad, rectitud moral, integridady respeto a las
personas.
— Trabajo en equipo: Impulsar la participacién de todos para alcanzar un

objetivo comun, compartiendo informacion y conocimientos.
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— Disposicion: Esforzarse en la satisfaccion del cliente, contribuyendo con
soluciones competitivas y eficientes.

— Transparencia: Actuar congruentemente con informacién directa y eficaz.
2.3 Modelo PESTEL

El anélisis del modelo PESTEL permite a la empresa caso de estudio, el anélisis y
comprension del entorno sobre el que esta se desenvuelve, lo que resulta vital para

la generacion de estrategias 0 campafiasa corto y largo plazo.
2.3.1 Analisis politico y legal

El sector inmobiliario a lo largo de los Gltimos afios, sobre todo en el periodo 2007
— 2015, ha experimentado una constante expansion hasta la actualidad. Esta
progresiva expansion del sector inmobiliario viene de la mano de la expansion de
la industria de la construccion. Gracias al respaldo de una fuerte inversion total,
tanto privada como publica, la cual estd compuesta en masdel 60% por inversiones
en el sector de la construccion (Banco Central del Ecuador, 2020). Por ello, en el
sector inmobiliario existid un aumento de inversiones en lo referente a bienes
inmuebles. Ademas, durante el periodo de la presidencia de Rafael Correa con
fuertes politicas sociales con objetivos que buscaban aliviar el déficit habitacional
existente en el pais, favorecio esta expansion. A mas de esto, existié un incremento
en gasto fiscal en materia de bienesinmuebles de hasta un 50% méas en comparacion
con otros periodos anteriores (Banco Central del Ecuador, 2017), lo que provoco
unaumento significativo de obras pablicasy dondeel sector de la construcciontuvo
mayor protagonismo en el pais, el cual esta relacionado con diferentes industrias,
entre ellas y la mas directa, las inmobiliarias (Simbafa, Rivera, Picon, & Romero,
2018). En este marco, en el afio 2010 entré un nuevo agente, el Banco del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), el cual se encarga de otorgar créditos
hipotecarios a tasas relativamente bajas que se encuentran al rededor del 7%, esto
aumento significativamente las cantidades de créditos aproximadamente UDS 82
millonesde délares mensuales fueronotorgados en préstamos hipotecarios (BIESS,
2019). También cabe recalcar que el sector bancario otorgd una mayor cantidad de

délares en materia de créditos hipotecarios (El Comercio, 2018).
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Enel 2012 se dio por expedida la Ley Organica para la Regulacion de los Créditos
para la Vivienday Vehiculos (Asamblea del Ecuador, 2012), donde el Articulo 5,

en su quinta disposicidn general establece que:

El organismo de regulacion de las instituciones del sistema financiero
nacional fijara anualmente el porcentaje de operaciones hipotecarias
obligatorias que cada entidad mantendré en relacion a su patrimonio técnico
constituido, en funcidn de su naturaleza, objeto y giro de negocio, a través de
la cual emitira las normas de caracter general que sean necesarias para la

aplicacion de esta disposicion (Asamblea del Ecuador, 2012, p. 3).

Esta ley obligaba alas instituciones financieras, a otorgar un porcentaje de créditos,
es decir, a desembolsar una mayor cantidad de dinero y préstamos a personas
naturales que tal vez sin esta ley no podrian haber accedido a un crédito. Esto
provoco que en el periodo 2012 — 2014 la cartera de créditos hipotecarios creciera,
aproximadamente en un 60%. No obstante, existio también un aumento en cuanto

a la morosidad en los créditos de vivienda entre el 1,45% a un 2% (Ocafia, 2017).

Para el 2014 se empez6 a discutir y hablar sobre una nueva ley la cual establecia un
nuevo impuesto a la plusvalia para evitar la especulacion sobre el valor de la Tierra
y Fijacion de tributos (Servicios de Rentas Internas del Ecuador, 2016). Este
impuesto llegaria a alcanzar hasta un 75% sobre el total de la ganancia
“extraordinaria” en la segunda venta de un inmueble. Esta ley fue muy criticada
tanto por el sector comercial como por el sector de la construccion. La ley definia
la ganancia ordinaria como el valor del bien inmueble en escrituras, cualquier gasto
hecho en mejoras y una tasa de interés equivalente al haber tenido ese dineroen el
banco durante el periodo que dicha persona poseia del bien inmueble (Asamblea
Nacional del Ecuador, 2016).Finalmente, esta ley fue aprobada a principios del afio
2017 pero fue derogada el 22 de marzo del 2018. La ley de plusvalia afectd de
manera negativa al sector inmobiliario, dado que esta freno la construccion de
viviendas y por ende a la contratacién del personal y de la mano de obra que
participan este rubro. Segun la Asociacionde Promotores Inmobiliarios del Ecuador
(APIVE) (2017) en el segundo semestre del 2017 se produjo una desaceleracion en

la reservacion de una vivienda que en el primer periodo del mismo afio en un
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porcentaje del 6,1% menos y también el nimero de personas que visitaban los
proyectos de vivienda hasta en un 2,5% menos.

2.3.2 Econdmico

Los factores econdmicos que afectan al sector inmobiliario sonvarios y es por ello
que la compafiia debe tenerlos en cuenta al momento de su funcionamiento y

comercializacion de bienesinmuebles.
Producto Interior Bruto a nivel nacional

Primero se debe analizar la situacién econdmica en la que se encuentra el pais y el
impacto que provocadichasituacion al sectorinmobiliario. Inicialmente se observé
que en el 2015 el pais entrd en una crisis que provocé una caida del mercado
inmobiliario junto con el mercado de laconstruccion, apesar que en afios anteriores
ambos sectores tenian un crecimiento continuo gracias a las facilidades de créditos
que existian y por el auge petrolero, pero este afio se vio severamente afectado de
manera significativa. La caida del precio del petr6leo que se produjo en el tercer
trimestre del mismo afio ocasiono esta recesiébneconémicaen todo el paisy provoco
una falta de liquidez de las personas y una disminucion del total de inversionen la
adquisicion de una vivienda. Asi lo demuestran los datos del Banco Central del
Ecuador (2019), donde se refleja que se produjo una caida hasta del 7,3% en el
sector de la construccion ya en el primer trimestre del 2017, influenciay fruto de la
crisis del 2015. Para principios del 2017 se observo un leve crecimiento de un 2%
del sector. ElI 2018, exceptuando el primer trimestre, fue un afio de una leve
recuperacion y de igual manera ocurrio en el 2019. Cabe recalcar que, en la
actualidad y en estos tiempos de crisis, fruto del virus COVID-19 a nivel mundial,
los datos esperados no son nada alentadores e incluso muchas empresas del sector
de la construccién no veran otra opcion que cerrar y por ende provocara una
disminucién y un efecto negativo en el sector inmobiliario, y en general a toda la

economia del pais (Comisién Econémica para América Latina y el Caribe, 2020).

Ademas, se ha producido una disminucion de los créditos concedidos por el Banco
del Instituto de Seguridad Social (BIESS) que han sido factores en contra y que
aportan negativamente a la crisis actual del sector de la construcciony del sector

inmobiliario (Banco Central del Ecuador, 2019).
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Con respecto al PIB en el periodo del 2007 y el 2015 existi6 un crecimiento
constante, sin embargo, en el afio 2016 empezd a existir una recesion y
desaceleraciondel PIB, en el 2017 se produjo una recuperacion durante todo ese
periodo, a principios del 2018 se origind una recesion del 1,1% menos, pero se
recupero rapidamente en el mismo porcentaje en el segundo trimestre. Para el 2019
existio un retroceso en el primer trimestre y una pronta recuperacion en el segundo
trimestre (Banco Central del Ecuador, 2019), como se puede observar en la Figura
2.
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Figura 2. PIB Real Trimestral, Banco Central del Ecuador (2019)
Producto Interior Bruto de la industria de la construccién

Es importante tomar en cuenta la evolucion del PIB en el sector de la construccion,

ya que este representa aproximadamente el 70% de la actividad inmobiliaria.

Como se puede observar en la tabla 2, la evolucion de la construccion, el afio 2007
como referencia, ha tenido en general una evolucién negativa, en los dos primeros
trimestres del 2018 una evolucidn positiva, pero en el tercer trimestre del mismo
afio presenta un declive y para el tercer trimestre del 2019 es positiva. Segun el
Banco Central del Ecuador esta tendencia continuaria para el resto del 2019y para
el 2020. Si observamos la linea de tendenciadel sector ha sido positivaempezando
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desde aproximadamente un -1,8% en referencia al 2007, recuperando y casi
igualando (0%) hasta el 2019. Esta inestabilidad de la industria de la construccion

afecta directamente al sector inmobiliario (Banco Central del Ecuador, 2019).

Construccion

30
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1,0

3,0

-4,0

Figura 3. Construccion, Banco Central del Ecuador (2019)

La dinamica del sector inmobiliario concuerda con la dindmica de la construccion,
donde el sector de bienes inmuebles tuvo una gran expansion, en gran medida
gracias a la creacidén de nuevas empresas, incremento de ventas y por ende del
numero total de trabajadores. No obstante, en el afio 2015 el sector experimentd un
cierto estancamiento causado por una contraccién del total de la demanda de
viviendas y ciertas restricciones de créditos, este hecho causo el cierre de algunas
empresas inmobiliarias (pymes) y unrecorte del personal. Pero pese a esta pequefia
contraccion el sector inmobiliario siguié en auge al igual que el sector de la

construccion (ver Figura 4, Tabla 2 y 3).
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Tabla 2. Ramade actividad (1)

Industria manufacturera

Suministro y distribucion de agua, electricidad, y otros

Construccion
Comercio
Transporte y almacenamiento

Actividades de alojamiento y servicio de comidas

Informacion y comunicacion
Actividades financieras y de seguros
Actividades inmobiliarias

Actividades profesionales, cientificas y técnicas
Actividades de servicios administrativos y de apoyo

Artes, entretenimiento y recreacion
Otras actividades de servicios

Fuente: Banco Central del Ecuador (2019)

Tabla 3. Ramade actividad (2)

Umbral de C

(porcentaje)
727
14,71
19,11
11,46
17,55
497
2341
16,62
15,21
17,02
21,30
15,39
16,31
13,14
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2010 2014

-

11,21 3593 100,00 10,48 30,66 100,00

Construccion 20,05 76,06 100,00 19,37 58,88 100,00
Alojamiento y

comidas 3515 80,19 100,00 2980 1527 100,00
Informacion y

—— 831 2431 100,00 8,76 26,67 100,00
Inmobiliarias 6,20 2446 100,00 9,02 30,10 100,00
Actividades

profesionales 18,30 59,78 100,00 2097 65,64 100,00
Recreacion 12,13 52,61 100,00 12,99 49,80 100,00
Total 12,23 3818 100,00 11,43 33,92 100,00

Fuente: Banco Central del Ecuador (2019)
Comportamiento del empleo

A continuacion, se presenta la evolucién de la industria de la construccion en la
composicién que ha tenido durante los tltimos nueve afios en empleo, tabla 3- Se
puede observar que esta evolucion ha sido fluctuante, con dos grandes picos en los
afos 2012y 2017, de 6,3% ambos afios. Y un pico positivo en el afio 2013 de 7,3%.
Pese que esta evolucién se observa en cierta medida fluctuante, no ha sido tan
inestable, dado que los porcentajes se encuentran entre el 6,3%y el 7,3%. Ademas,
se ha de destacar que esta industria ocupa el quinto lugar en el total de industrias
del pais en aportar empleo (Figura 5) (INEC, 2018).

Construccion

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Figura 5. Construccion, INEC (2018)
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Tasa de interés efectiva vigente para el sector inmobiliario

A partir del 2015 el Banco Central del Ecuador separa al sector inmobiliario del
sector de vivienda en cuanto a la imposicion de la tasa de interés. Es por ello que,
se presentan datos de la evolucidn de esta tasa de interés vigente hasta el febrero
del 2020. Como se puede observar en la Figura 6, esta evolucion constantemente
ha ido bajando, es decir que los intereses cada vez son menores hasta el afio 2018,
ya que en el 2019 y 2020 nuevamente han comenzado a incrementar, pero en

aproximadamente un 0,10% cada afio.

Tasa de interés sector inmobiliario
11,00
10,80
10,60
10,40
10,20
10,00
9,80
9,60

9,40
2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 6. Tasa de interés sector inmobiliario, Banco Central del Ecuador (2019)
2.3.3 Social y cultural

En los factores sociales se ha de tener en cuenta los factores demograficos, como la
edad, el sexo, el nivel socioeconomico, etc. Puesto que, estos factores permitiran
conocer de mejor forma al cliente y realizar una mejor comercializacién del bien

inmueble.

El crecimiento de la poblacion es constante durante el pasar de los afios, tanto en
general del pais, como también en la ciudad de Cuenca, ademaés esta presenta un
crecimiento de residentes extranjeros importante, ya que es un tipo de cliente que
se puede identificar con claridad, pero que sus gustos y preferencias son diferentes

ala poblacién local.

De acuerdo a datos estadisticos del INEC, de los 614.539 habitantes en Cuenca en

el 2019, existe un crecimiento de aproximadamente el 15% anual, una tasa de
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fecundidad de aproximadamente el 2,4%, de los cuales un 50,82% son hombres y
un49,18% son mujeres. Existe un descensoen cuantoal porcentaje de matrimonios,
es decir que el circulo familiar es cambiante, hasta de un 9,7% menos de un afio a
otro. Existe un porcentaje de analfabetismo digital del 10,9%, lo que significa que
existe una parte de la poblacion que no utiliza internet, ya sea porque no lo conoce
0 porque no tiene acceso al mismo. No obstante, mas del 57% de la poblacién
cuencana dispone y posee de redes sociales, siendo Facebook la méas utilizada por
la poblacién (INEC, 2010).

Ademas, el nivel socioecondmico de la cuidad, segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC, 2010) mide en cinco estratos econémicos, donde el
1,9% pertenece al estrato A, el 11,2 al nivel B, el 22,8% al nivel C+, el 49,3% al
nivel C-y el 14,9% al nivel D.

2.3.4 Tecnoldgico

Gracias a los avances tecnolOgicos existentes se han facilitado la formay el tiempo
de la construccion de viviendas, lo cual ha provocado que las personas que deseen
adquirir un inmueble tengan la posibilidad de personalizar sus disefios. Este avance
ha permitido que la comercializacion de los bienes inmuebles cada vez sea mas
riguroso y mas exigente. El sector inmobiliario se debe adaptar a estas nuevas
condiciones y también, han existido avances tecnoldgicos para la comercializacion
como por ejemplo nuevos programas software de computacion. El uso de estas
herramientas permite a la empresainmobiliaria obtener un mejor rendimiento de su
actividad. Ademas, se encuentran vigentes portales y medios de comunicacion que
brindan facilidades con el cliente y un posible comprador, lo cual provocaun buen
impacto para el sector e incluso una menor inversién que las formas tradicionales

de comercializacion (Guerra, 2018).
2.3.5 Ecoldgicoy medio ambiental

Uno de los factores que mas preocupa a las personas en la actividad de
comercializacion de bienes inmuebles directamente, es la contaminacidn del suelo,
pues esta contaminacion es responsabilidad directa del duefio del sitio y es por ello
que variard segun el contexto en el que se encuentre y actualmente se puede

cuantificar el riesgo potencial que esta contaminacion puede causar. Se habla de un
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contexto porque no todos los sitios son iguales, existen variables que pueden
afectar, si se encuentra la existencia o no del suministro de agua, ademas del estado
en que tenga el terreno (con vivienda o no) y sus alrededores. Ademas, la actividad
esta relacionada directamente con el sector de la construccién, es por ello que se ha
de tener en cuenta al impacto en esta actividad (Ministerio del Ambiente del
Ecuador, 2018).

La construccion de bienes inmuebles, en general, ocasiona un importante impacto
al ecosistema, tiene un alto riesgo medioambiental y afectadirectamente a la calidad
del aire, que puede provocar problemas a la salud humana, esto es una realidad a

nivel mundial. Segin un articulo periodistico de laeditorial Metros Cubicos (2018):

Un aumento de la calidad del aire de solo el 1% incrementa los valores de
terrenos hasta en un 10%. Hay numerosas ciudades donde las propiedades
suburbanas, con menos emisiones contaminantes del aire y un entorno de
mayor nivel, son mucho mas caras que las edificaciones en el centro de la
cuidad (s/p).

Para la construccion de un bien inmueble también existe una contaminacion
acustica, es decir de ruido donde segun el articulo “las propiedades cercanas a las
autopistas son 8-10% mas economicas que las que se encuentran en una zona
tranquila” (2018, s/p). Se ha de mencionar que, aunque en nuestro pais estos datos
todavia no se toman en cuenta, en un futuro si, porque es una actividad cada vez

mas creciente y este tipo de contaminacién afectara al costo.
Actualmente en Ecuador el Estado interviene en el aspecto de desarrollo de

politicas publicas que permitan la reduccion del déficit de vivienda e
incentiven una aproximacion hacia una construccion sostenible desde la
Optica ambiental y de planificacion urbana. Su herramienta clave es la
provision efectiva, eficaz y eficiente de subsidiosen aquellos casos que sean

necesarios (Dominguez, Fernandini, Riquelme, & Schneider, 2018, p. 106).

El cambio climatico y sus efectos ha obligado a revisar los modelos de las
distintas industriales a nivel global. Asi, se observa que en todo el mundo la

construccién inmobiliaria es responsable del 32% del consumo total de
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energia y del 19% de las emisiones de gases de efecto invernadero (GEI).
Asimismo, el sector residencial es responsable del 17% del total de las
emisiones (2018, p. 120).

Bajo este marco, el Estado incentivaa unaconstruccion y adaptacion de las materias
primas y los procesos de construccion y comercializacion hacia cambios que
reduzcan todo el impacto que provocan los cuales estimulan inundaciones, sequias,
tormentas, etc. Modelos que se conocen actualmente como un Modelo de

Construccién Verde.
2.4 Andlisis de las cinco fuerzas de PORTER

El anélisis de las cinco fuerzas de PORTER nos permitira analizar la industria
inmobiliaria en la ciudad de Cuenca. Para el analisis de las fuerzas se llevé a cabo

un trabajo de campo basado en seis entrevistas a expertos
2.4.1 Competidores potenciales

El mercado inmobiliario puede resultar atractivo, ya que para emprender en este
negocio no se necesita una alta inversion inicial, sin embargo, sobre la marcha, se

podria necesitar una significativa inversién en publicidad y comunicacion.

Los constructores de proyectos inmobiliarios que venden sus productos de manera
directa, lo pueden hacer mediante ferias, casas abiertas, promociones o con su
propio equipo de ventas, de esta manera pueden eludir el pago de las comisiones a
corredores del 3%, en este punto se puede considerar la perspectiva de los clientes
al adquirir un bien inmueble, ya que estos consideran muchas veces que al haber un
corredor de por medio el precio del bien podria ser mas alto lo cual no les

beneficiaria.

Segun Adrian Rodriguez actual presidente de ACBIR en estos momentos no se
podria comparar una fuerza de ventas de una constructora con una estructura
nacional que tiene alrededor de 7000 personas en el Ecuador, no existe punto de
comparacion, las empresas necesitan un respiro para no crecer en némina en este
momento, asi que los departamentos de venta iran ajustandose reduciéndose para

no comprometer o crecer debido a la optimizacion de recursos
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2.4.2. Competidores del sector

En la ciudad de Cuenca existen varias inmobiliarias con experiencia y presenciaen
el mercado como Bienes Raices Catedral, Mandato Paredes, Bienes Plus entre otras
que por su larga trayectoria en la ciudad son reconocidas ademas de Franquicias
que ahora estan empezando a ganar terreno como Remax, Segun la Asociacion de
Corredores de Bienes Raices del Azuay (ACBIR) al momento existen 409 personas
que han obtenido licencias para corretaje de bienes raices, por lo que se podria
considerar como barrera al momento de que nuevas empresas quisieran ingresar al

mercado.

ACBIR busca regular al sector inmobiliario, sin embargo, alun existen varios
corredores informales o personas que se dedican de manera esporadica que tiene
una actividad fija y los fines de semana quieren incursionar o emprender en esta
actividad, también existen plataformas como OLX, Plusvalia, Marketplace que
permiten la venta de bienes inmuebles de manera gratuita o paga donde personas o

propietarios de proyectos podran vender directamente

La atencion de calidad, el servicio y la ética son factores diferenciadores que

permitiran a las inmobiliarias obtener acogida y reconocimiento en los clientes
2.4.3 Clientes

En este estudio el publico objetivo sera la poblacion econdmicamente activa de la

ciudad de Cuenca comprendida entre las edadesde 25 y 55 afios.

Los principales clientes son los hogares, quienes desean adquirir una vivienda,
también Cuenca es considerada como una de las ciudades méas atractivas para
jubilados extranjeros en este caso podria representar una minoria, debido a que
generalmente buscan arrendar un bien debido a la elevacion constante de los
precios, por otro lado, se puede considerar para la empresa como posibles clientes

parar comprar viviendas o terrenos para desarrollar susactividades.

La captacion de nuevos clientes tanto de bienes inmuebles en venta o rentay a su
vez buscar clientes potenciales para ofertar su portafolio de propiedades entre
terrenos, casas, departamentos o proyectos inmobiliarios, en este punto se puede

considerara ACBIR ya que con su red de socios ha buscado crear alianzas que
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permitan a las inmobiliarias, corredorespotencializarse por medio de convenioscon
empresas como Gravity, CT Scanner, Plusvalia, Mi Propiedad Virtual, etc., ademéas
al estar en esa red los diferentes corredores han podido relacionarse y generar

negocios compartiendo comisiones por ventas.

Cabe resalta que, al momento de escoger una inmobiliaria las personas consideran
en gran medida las recomendaciones de familiares o amigos, por lo que resulta

fundamental para la empresa trabar vinculos positivos con sus clientes.
2.4.4 Proveedores

En el caso de las inmobiliarias se puede decir que los principales proveedores son
familias o personas naturales en busca de vender su bien inmueble por diferentes
razones, otros proveedores podrian sertodos los profesionales o personas dedicadas
a la construccion o empresas constructoras que tengan interés en el que las

inmobiliarias promocionen sus proyectos.
2.4.5 Sustitutos

Se podria considerar como sustitutos directamente a los duefios que realicen
publicidad en redes sociales o que paguen publicaciones en portales. Sin embargo,
este Gltimo punto se puede considerar, puesto que pueden manejar el mejor plan de
marketing, pero la intervencion de una persona en el servicio nunca se va a poder
eliminar por completo, las ventas y sobre todo las inversiones de bienes raices son

cuestiones de interaccion personal y eso no va a desaparecer.
2.5 Analisis de oportunidades y amenazas del mercado
2.5.1 Oportunidades

— Utilizar nuevas tecnologias de manera efectiva.

— Implementar nuevas formas de comunicacion, medios digitales al alcance

de todos para repotenciar y publicitar las marcas inmobiliarias.

— Mejorasen las tasas de interés en el BIESS, Mutualista Azuay, Mutualista
Pichincha Banco del Pacifico para la adquisicion de los préstamos.
— Créditos de vivienda social.
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— Reactivacion de los préstamos en el sector financiero.
— Segun la Asociacion de Corredores de Bienes Raices del Azuay
(ACBIR) al momento existen 409 personas que han obtenido licencias

para corretaje de bienes raices.

— Alianzas estratégicas entre inmobiliarias.
2.5.2 Amenazas

— Cambios en el mercado inmobiliario.

— Variacion de tendencias en los compradores potenciales.

— Cambiosen la Ley de Plusvalia.

— Avreaurbana saturada.

— Nuevos competidores en el area de la construccién que rapidamente

acaparan el mercado.
2.5.3 Factores de éxito

— Nuevas formas de comunicacién, medios digitales al alcance de todos para
repotenciar y publicitar las marcas inmabiliarias.

— Facilidades en los créditos de vivienda.

— Alta demanda de vivienda.

— Crecimiento geogréafico de la ciudad.
2.5.4 Obijetivos estratégicos

Se llevo a cabo una entrevista con el presidente de La Asociacion de Corredores de
Bienes Raices del Azuay (ACBIR AZUAY) Adrian Rodriguez comentd acerca de
la asociacion de la cual actualmente estd a cargo. ACBIR busca elevar
continuamente el estandar de la actividad inmobiliaria, procesos de formacion
permanente para marcar profesionalismo, defensa profesional generar sinergia,
convenios, acercamiento con autoridadesy empresas privadas para dar el canal o
ser el medio por el que los asociados puedan llegar a concretar negocios y hacer la
difusiondelgremio a la ciudadaniay hacer una camparia de concientizacion aportar
y educar a la ciudadania en la cultura inmobiliaria. Los objetivos estratégicos
radican en convertir y posicionar la actividad en uno de los ejes principales de la

cadena de servicio de la actividad inmobiliaria, convertirse en fuente de opinion
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para el inversionista promover el empleo el trabajo y también liderar las propuestas
innovadoras, ser un referente de consulta para implementacion de mecanismos que

vayan adaptandose a las necesidades del mercado
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CAPITULO 3

3.1 Investigacion cualitativa

3.1.1 Entrevistas a expertos

La presente investigacion se realizard aseis corredoresde bienesraices con licencia

INVESTIGACION DE MERCADOS

quienes realizan la intermediacion de compra y venta y alquiler de bienes

inmuebles, de esta manera se pretende obtener informacién relevante sobre la

industria inmobiliaria en la ciudad de Cuenca.

Tabla 4. Entrevistas a expertos

TEMA

PREGUNTA

OBJETIVO

Politico

¢Cree que, con el nuevo
panorama, a causadel
virus COVID-19,
existiran nuevas medidas
politicas para el sector

inmobiliario?

¢Cree que, con el nuevo
panorama, a causadel
virus COVID-19, si
existen nuevas medidas
politicas para el sector
inmobiliario, estarian
preparados para

afrontarlas?

Conocer el nuevo
panorama politico para

el sector inmobiliario.

Conocer si el sector
inmobiliario estaria
preparado para afrontar
nuevas disposiciones

politicas.
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Econdmico

¢EXiste una
desaceleracion del
mercado inmobiliario

cuencano?

¢ Existe un menor
nlimero de reservas de

viviendas?

¢ Existe un mayor
namero de créditos o

mayores facilidades?

¢Cree que existe un
desequilibrio entre la
ofertay lademanda de

bienes inmuebles?

Constatar la
desaceleraciondel
mercado inmobiliario en

Cuenca.

Constatar las facilidades
de créditos para los
clientes de bienes

inmuebles.

Conocer la perspectiva
de los agentes
inmobiliarios la relacion

entre oferta y demanda.

Social

¢Cree que existe una
contraccion en el ingreso
del hogar e influye en la
decisién de la
adquisicion de una

vivienda?

¢Esverdad que el
mercado cuencano

prefiere y busca mas

Conocer la perspectiva
del agente inmobiliario
sobre la situacion de

ingresos de los hogares.

Constatar si el agente
inmobiliario conoce
sobre los gustos y
preferencias del

mercado.
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casas grandes y, por otro

lado, departamentos mas

pequefios?

Ecoldgico ¢Actualmente la Conocer siafectaono la
contaminaciondel suelo | contaminacion del suelo
afecta al precio del bien | al precio final de ventao
inmueble? a los costos.

Legal ¢Cuénto limita la Conocer que afecciones

comercializaciénde una
vivienda la Ley
inmobiliaria donde se
expresa que no se puede
captar dinero por
adelantado sino se cuenta
con todos los permisos

del municipio en regla?

¢ Este proceso legal,
afecta al tiempo de
entrega de la vivienda al

cliente?

tiene la Ley existente
que las inmobiliarias no
puede captar un adelanto
sin tener todos los

permisos en regla.

Conocer si afecta el
tiempo de entrega al
cliente.

Competidores

Potenciales

¢ Coémo es el desarrollo
del sector inmobiliario

en la ciudad de cuenca?

¢ Qué competidores
potenciales considera
usted que existe en el

sector inmobiliario?

Obtener informacion
sobre los competidores
potenciales existen en el
sector inmobiliario y su
participacion en el

mercado
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Competidores del
sector

¢ Cuales son los
principales competidores

del sector inmobiliario?

¢ Qué inmobiliarias
considera las mas

relevantes?

De las inmobiliarias que
se destacan en los
altimos 5 afios ¢cuales
serian las estrategias que

han implementado?

¢ Cuantas inmobiliarias
existen en la ciudad de

Cuenca?

Nos podria comentar
acerca de la regulacion

del valor de la comision

Agentes informales

Obtener informacion
sobre los principales
competidores del sector
inmobiliario y los
factores de éxito de las
empresas inmobiliarias y
el valor regulado de la
comision de los agentes

inmobiliarios
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Sustitutos ¢Qué opinasobre la Obtener informacion

amenaza de sustitutos en | sobre los sustitutos en el

el sector inmobiliario? sector inmobiliario y
como las empresas
actGan sobre ellos

¢ Qué estrategias

implementan las

empresas para que aun

sean preferidaso se

destaquen?

Proveedores ¢Quienes consideraque | Conocer sobre los

son los principales proveedores de las

proveedores de las empresas inmobiliarias y

empresas inmobiliarias? | como estas pueden
captar nuevos clientes

Clientes ¢Comoesel Conocer las estrategias

comportamiento de de una inmobiliaria para

compra? atraer clientes

¢COomo escoger una

inmobiliaria u otra?

ACBIR ¢ Que busca ACBR como | Conocer sobre la
asociacién? Asociacién de

corredores de bienes
raices del Azuay y las
estrategias que han

utilizado, asi como los
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beneficios de los socios

¢ Cudles son los objetivos
al formar parte de ella

Estratégicos de la

asociacion?

Fuente: Elaboraciénpropia
Informe final:

La informacion obtenida en el siguiente informe fue a partir de una investigacion
cualitativa mediante entrevistas a expertos del sector inmobiliario, se realiz6 un
total de seis entrevistas a corredores legales con licenciay que ejercen la profesion

de comercializacion de bienes inmuebles en la ciudad de Cuenca.
Informe de corredores
Motivo de eleccién general:

Los profesionales que han sido entrevistados fueron escogidos a razén de que se
consider6 aportaran informaciénde valor parael desarrollo de este estudio,ademas,
son profesionales que disponen de una inmobiliaria propia y tienen un amplio
conocimiento del funcionamiento del mercado inmobiliario cuencano. Las

entrevistas se realizaron de forma virtual mediante la plataforma Zoom.
Entrevista 1

Nombre: Adridn Rodriguez Serrano

Inmobiliaria: Bienes Plus Inmobiliaria

Direccion: Av. Paseo de los Cafiaris 8-30 y Viracochabamba

Oficina sur: Av. Unidad Nacional y, Paseo 3 de Noviembre

Numero de licencia profesional: 330A

Realtor: 0104476478001

Fechay tiempo de entrevista: martes 21 de abril del 2020, duracion de una hora.
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Entrevista 2

Nombre: Juan Diego Arteaga Sanchez

Inmobiliaria: Zion inmobiliaria

Direccién: Alfonso Moreno Mora y César Davila Andrade

Numero de licencia profesional: 384

Fechay tiempo de entrevista: sdbado 25 de abril del 20202, duracion 25 minutos.
Entrevista 3

Nombre: Lourdes Catalina Torres Arizaga

Inmobiliaria: Propiedades Cuenca Ec

Direccidn: Pisarcapac 1-62

Numero de licencia profesional: 381A

Fechay tiempo de entrevista: viernes 25 de abril del 2020, duracion 25 minutos.
Entrevista 4

Nombre: Jorge Aguirre Nicolalde

Inmobiliaria: buscomivivienda.com

Direccién: Av. Remigio Crespo

Numero de licencia profesional: 303 A

Fechay tiempo de entrevista: lunes 27 de abril del 2020, duracion 30 minutos.
Entrevista 5

Nombre: Gustavo Neira Moscoso
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Inmobiliaria: Todo En Propiedades

Direccion: Av. Remigio Crespo y Antonio Tamariz esg. Junto a pista de Bicicross.
Numero de licencia profesional: 1982

Fechay tiempo de entrevista: martes 28 de abril del 2020, duracion 30 minutos
Entrevista 6

Nombre: Diana Medina Ledn

Inmobiliaria: Diana Medina soluciones inmobiliarias

Direccién: Remigio Crespo (pista de bicicross)

Numero de licencia profesional: 368 A

Fecha y tiempo de entrevista: miércoles 29 de abril del 2020, duracion 25

minutos.

Los profesionalesdel sector inmobiliario coincidieron en que los ultimos tres afios
haexistido unadesaceleraciondel mercado cuencanoen cuanto a lacompray venta
de bienes inmuebles. Este hecho fue relacionado con el descenso que hubo en la
industria de la construccion a nivel pais. Actualmente a causa de la emergencia
sanitaria producto del COVID-19, el sector se encuentra fuertemente deprimido,
ya que tanto las inmobiliarias como entes oficiales (notarias y Municipio) se

encuentran laborando en porcentajes inferiores a su capacidad normal.

No obstante, previo a esta situacion se sefiald que los meses de enero y febrero se
observaba una cierta aceleracion y entusiasmo del sector, pues asi algunos de los
profesionales entrevistados indicaron que llegaron a una comercializacion muy

activa que solamente habian observado en epocasdel afio 2015.

Con respecto al a situacion actual, se recalco que es indispensable el papel del
Estado en cuanto a nuevas politicas para poder reactivar nuevamente el sector,
ademas, la automatizacién de ciertos procesos para evitar el contacto directo con
las personas sefialaron que es de vital importancia. Como por ejemplo la firma
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electronica y todos los permisos del municipio, tramites indispensable y son

necasarios para dichacomercializacion.

Los profesionales sefialaron que se ha observado una nueva tendencia en las
personas que desean adquirir una vivienda, sobre la preferencia de casas y espacios
amplios y no tanto por los departamento de pocos metros cuadrados, pues la
incertidumbre a causa de lapandemiaha provocado esta tendencia la cual indicaron,
va en contra a la nueva planificacion parael desarrollo de la ciudad de Cuenca que
hace dos meses se aprobo por parte del Municipio, donde se pretendia un
crecimiento vertical, es decir, un cremientoen alturade edificios. Manifestaron que,
esta planificacion debe ser revisada a razon de que el mercado tiene nuevas

necesidades y preferencias a causa de la pandemia que se atraviesa.

Otro dato importante fue que, para evitar la informalidad de muchas personas que
por las circunstancias actuales han optado como fuente de ingresos la compra y
venta de viviendas, porqueno puedenejercer su profesional habitual, el Estado debe
mantener ciertas leyes y ademas los profesionales consideran que tendran un duro
camino por delante para evitar que el sector pierda su credibilidad e importancia.
Pues nuevos competidores potenciales han aparecido en el mercado con mayor
fuerza por la facilidad que brinda actualmente la tecnologia, como lo son las
plataformas digitales. Esta comercializacion informal esta al alcance de muchas
personas, pero se han dado casos de fraudes, captaciones de dinero por adelantado
y despues no ha sido aprobado el proyecto, etc., hechos que afectan al sector pero
por estos mismos motivos legales los profesionales consideran que no existe un

sustito para las agencias inmobiliarias.

Se concluye este informe de las entrevistas a expertos con la Figura 7, que contiene

las palabras y temas de mayor relevancia durante las entrevistas efectuadas.
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Figura 7. Nube entrevista a expertos del sectorinmobiliario, Elaboracion propia.

3.1.2 Entrevistas de profundidad

Entrevista de profundidad a vendedores de una vivienda

Se realiz6 tres entrevistas a personas que al momento se encontraron en una

situacion de venta de su vivienda en la ciudad de Cuenca.

Tabla 5. Entrevistas a profundidad a vendedores

PREGUNTAS A VENDEDORES

OBJETIVO

¢ Cual es el motivo de laventade su

propiedad?

Conocer el motivo por el cual realiza

la venta

¢Dbnde esta ubicada su la propiedad?

La ubicacién es importante para
conocer el precio de suelo y factores

externos

¢Su propiedad esta totalmente pagada

o tiene algun tipo de crédito?

Conocer si la propiedad esta

totalmente pagada

¢Su propiedad es una casao

departamento?

Conocer las caracteristicas de la

vivienda

¢Como es la organizacion de la

vivienda?

Conocer la distribuciéon y

caracteristicas de la vivienda
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¢Cual es el valor aproximado que

desea vender su propiedad?

Conocer el precio aproximado que

desea vender la vivienda

¢ En cuanto tiempo estima que pueda
vender su propiedad?

Saber cuanto tiempo quiere vender la
propiedad

¢ Es su primera venta de una

propiedad?

Saber si ya ha vendido anteriormente

una propiedady de qué forma.

¢Laventa la desea realizar por cuenta
propia o por servicios de profesionales

inmobiliarios?

Saber que medios de venta es de su

preferencia

¢Por qué medios comerciales realizaria
la venta?

Conocer si estaria dispuesto a utilizar

medios digitales o plataformas.

La comisién actual de servicios
profesionales inmobiliarios es del 3%,

¢esta dispuesto a pagarla?

Conocer si las personas estarian
dispuestas a pagar la comisién de
servicios profesionales inmobiliarios y
conocer su percepcion acerca de la

misma.

Elaboracion propia.

Informe final:

La informacion obtenida en el siguiente informe fue a partir de una investigacion

cualitativa mediante la realizacion de tres entrevistas a personas que desean vender

su vivienda ubicada en la ciudad de Cuenca.

Informe de vendedores

Se realizd las entrevistas via telefonica a los duefios y propietarios de las viviendas,

el motivo de eleccion fue Unicamente su interés en vender su vivienda.
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Entrevista 1

Nombre: Diego Sebastian Lopez Durazno.

Edad: 33 afios

Ocupacion: Asesor comercial

Estado civil y numero de hijos: Divorciado, dos hijas de 10y 8 afios.
Ubicacién de la vivienda: Las Pencas

Fecha y tiempo de la entrevista: viernes 15 de mayo del 2020, duracién siete

minutos.

Entrevista 2

Nombre: Paul Valdivieso Mora

Edad: 30 afios

Ocupacion: Ingeniero informatico, desarrollador de software.
Estado civil y numero de hijos: Casado y un hijo de un afio.
Ubicacién de la vivienda: El Cebollar

Fecha y tiempo de la entrevista: sdbado 16 de mayo del 2020, duracion ocho

minutos.

Entrevista 3

Nombre: Salberia Calle Pillaga
Edad: 80 afios

Ocupacion: Jubilada

Estado civil y numero de hijos: Viuday seis hijos adultos (no viven en la misma

vivienda).

Ubicacion de la vivienda: El Vecino
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Fecha y tiempo de la entrevista: Domingo 17 de mayo del 2020, duracion diez

minutos.

Las personas entrevistadas que desean vender su vivienda corresponden a casas, en
dosde los casos estan totalmente pagadasy la otra tiene el crédito de interés pablico
con el banco. Debido a la emergencia sanitaria, coinciden que sera dificil lograr la
venta de su vivienda al precio previo a la pandemia habian establecido. Opinaron

que las personasen esta situacién de incertidumbre prefieren ahorrar y ser austeros.

Expresaron que consideran mejor esperar hasta el afio que viene para poder vender
por el valor deseado. Ademas, sefialaron que la venta sea a través de servicios
profesionalesinmobiliariosy estan dispuestos a pagar lacomision impuesta del 3%,
porcentaje que lesresultarazonable porlosservicios que ofreceny con la seguridad
de no tener problemas legales. Asi también, dada la facilidad que ofrece
actualmente el internet creen que si publicitarian en redes sociales y plataformas la
venta de su casa, ya que no tiene ningln costo y no tienen demasiada prisa de
realizar la venta. También se dio importancia a la comodidad de la familia que en
dos casos de los entrevistados estan conformadas por hijos pequefios, el otro caso
también estan los padres jubilados, dicen que ahora pasan mucho tiempo dentro de
casa y necesitan mas espacio libre. La Figura 8, muestra los temas de mayor

relevancia en las entrevistas.

personales mes parqueadero
_ necesitara INterNet; ¢, majeg incertidumbre pais ,i50n
pefros. | conocidos paiars Dodega empotrado  jardinera
mejorara e realizérl’a nalmente demasiada |
_ . ajustarr o 2 hi
construir comprar vivienda p
. afueras itori i id Epc e
. espacio dormitorios terreno organizacién oo
tijos > propiedad
= ga % nuevas bicada €
interés gente : o ubicada
situacion

habitaciones idea

cuadra
iciqe Mmora Ca S a : 2 Pad-res centro
servicios inmobiliarios .

'(.jadpagando actual s e virusanco
{ios atras crédito Rosns prec'ocerca OO
o cuenta valor ghorrar cobra
) personas comision comp
anjero  o4ad tipo 3 alrededores =~
cebook comerciales matrimonial cantidad

Figura 8. Nube 1 a entrevistaa profundidada clientes, Elaboracion propia.
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Entrevista de profundidad a futuros compradores

Se realiz0 tres entrevistas a futuros compradores de una vivienda en la ciudad de

Cuenca.

Tabla 6. Entrevistas a profundidad a futuros compradores

PREGUNTAS

OBJETIVO

¢Por qué motivo le gustaria adquirir

una casa?

Conocer los motivos por los cualesle

interesaria adquirir una vivienda

¢ Cuales son las caracteristicas de
vivienda que usted preferiria para

comprar?

Conocer cuales son las caracteristicas
mas importantes que consideraria al

momento de adquirir una vivienda

¢ De preferir casa seria en condominio

o0 independiente? ¢ Por qué?

Conocer la preferencia por casas

independientes 0 en condominio

¢ Prefiere comprar unavivienda
terminada o construir?, Cuéles son sus

razones

Les interesarian adquirir una vivienda

hecha o construirla a su gusto

¢ Cudles son los argumentos que
prevalecen a su criterio para definir el
lugar donde quiere adquirir su

vivienda?

Que zonas les gustaria para adquirir

una casa o construirla
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¢Buscaria la asesoria de un corredor Conocer si buscarian asesoria de un
de un corredor de bienesraices o corredor de bienes raices para adquirir
prefiere comprar directamente a los la vivienda

propietarios, a los arquitectos o

constructoras, y por qué?

¢ Cuales serian sus condiciones Conocer el presupuesto conel que
econdmicas paraadquirir una casa, contarian para adquirir una vivienda
requiere de un crédito o dispone del

dinero para la compra al contado?

Fuente: Elaboraciénpropia.
Informe final:

La informacion obtenida en el siguiente informe fue a partir de una investigacion
cualitativamediante larealizacion de tres entrevistas a personas que desean adquirir

unavivienda en la ciudad de Cuenca.
Informe de futuros compradores

Se realiz6 las entrevistas via telefonica a los futuros compradores de vivienda, el

motivo de eleccion fue el interés en adquirir una vivienda.
Entrevista a Martha Montenegro

Edad: 39

Ocupacion: Auxiliar de informacién departamento de cartera
Estado Civil: Unién Libre

Hijos: 2
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Fecha y tiempo de la entrevista: viernes 15 de mayo del 2020, duracién 10

minutos.

Entrevista a Gabriela Astudillo

Profesion: Contadora Publica Auditor (CPA)
Edad: 36 afios

Estado Civil: Casada

Hijos: 1

Fecha y tiempo de la entrevista: viernes 15 de mayo del 2020, duracién 14

minutos

Entrevista a Marco Vélez
Profesion: Ing. Automotriz
Edad: 35 afios

Estado Civil: Casado
Hijos: 1

Fecha y tiempo de la entrevista: sabado 16 de mayo del 2020, duracién 12

minutos

Los entrevistados que buscan adquirir una vivienda coinciden que comprarian una
casa independiente, sin embargo, uno de ellos no descarto adquirir una casa en
urbanizacion privada si esta se adapta a sus necesidades y cumple con sus
expectativas. Algunos factores que consideran importantes al momento de comprar
una vivienda son los dormitorios amplios, area social, patio, area verde y que la
vivienda se encuentre en un sector seguro. También les gustaria construir, dos de
ellos coincidieron en que lesgustaria una casade dos pisosy, unapersona preferiria
de una sola planta ya que podrian hacerlo de acuerdo a sus necesidadesy gustos
pudiendo dar preferenciaa espacios en donde pasan la mayor parte de tiempo, dos

de ellos coinciden que el mejor lugar para construir seria en la zona urbana, ya que
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por sus trabajos pasan la mayor parte del tiempo fuera de sus casas, ademastienen
nifios pequefios por lo que es importante encontrarse cerca de las guarderias o

escuelas igualmente de sus trabajosy tener facilidades de cercania.

En cuanto a la asesoria de un corredor de bienes raices dos de ellos estarian de
acuerdo en usar sus servicios, debido a que consideran que contarian con un amplio
portafolio de viviendas y les ayudarian con todo el papeleo, que por sus trabajos
contarian con tiempo limitado. Uno de los entrevistados coment6 que no le gustaria
contar con el servicio de asesoria, puesto que considera que puede negociar
directamente con los constructores y de esta manera podria adquirir la vivienda a

un mejor precio.

Para finalizar todos los entrevistados necesitarian aplicar a un préstamo para poder
adquirir su vivienda, uno de ellos se encuentra en tramite con el BIESS, sin
embargo, hasta la fecha no ha recibido respuesta y estarian dispuestos a endeudarse
entre $120.000 - $150.000 dolares. La Figura 9, se compone de las palabras que

mas destacaron a lo largo de las entrevistas realizadas.
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Figura 9. Nube 2 a entrevista a profundidada clientes, Elaboracion propia.
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3.2 Investigacion cuantitativa
3.2.1 Encuestas

A partir de esta informacidn se procedio a realizar la encuesta para la investigacion
cuantitativa no probabilistica de muestreo por cuotas. Malhotra (2004) expone que
se recomienda realizar entre 300 y 500 encuestas para este tipo de muestreo. El
publico objetivo para la investigacion fue la poblacion econdmicamente activa de
la ciudad de Cuencacomprendida entre las edades de 25 y 55 afios que pertenezcan
a la clase media, media — alta y alta. Obteniendo una muestra de n=400. Gracias a

esta recoleccion de datos se podra proceder a la creacién del modelo comercial.

Tabla 7. Poblaciénurbana de la ciudad de Cuenca

Poblaciéon urbana de la ciudad de Cuenca

NUmero de NUmero de
Rango habitantes Porcentaje por habitantes encuestas
de
edades Masculi | Femeni Masculi | Femeni
no no Masculino | Femenino no no
25—
29 19298 | 19037 21,49 19,22 43 38
30—
34 19083 | 19945 21,25 20,14 43 40
35—
39 17202 | 18482 19,16 18,66 38 37
40 —
44 13568 | 15636 15,11 15,79 30 32
45 —
49 11225 | 13658 12,50 13,79 25 28
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50 -
54 9413 12291 10,48 12,41 21 25
Subtot
al 89789 99049 100 100 200 200
Total 188838 400

Fuente: Elaboradoa partirde INEC (2010).

Prueba piloto

Se realizaron 17 encuestas piloto, las cuales permitieron identificar falencias en la
encuesta, por lo que se considerd importante para mejorarla agregar rangos en las
edades para tener mayor facilidad al momento de analizar los datos. Ademas, se
agreg0 unapegunta paraconocer las razones o motivospor los cuales no requeririan
contratar servicios inmobiliarios y por ultimo se optd por usar la escala de Likert

en dos preguntas para evaluar de mejor manera la percepcion de los encuestados.
Encuesta Final

Somos estudiantes de la Facultad de Ciencias de la Administracion de la

Universidad del Azuay, estamos realizando nuestro trabajo de titulacion.

Le pedimos su colaboracién contestando esta encuesta, los datos obtenidos seran
netamente académicos y sus respuestas totalmente andnimas, no le tomard més de

2 0 3 minutos.

Seccion 1 Datos Demograficos

Edad:

25-34

35-44

45-54
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55 0 més

Sexo:
Masculino
Femenino
Estado Civil
Soltero/a
Casado/a
Unidn Libre

Divorciado/a

Viudo/a

Nivel de Instruccion

Primaria

Secundaria

Universidad

Maestria

Doctorado

Ocupacion:

Estudiante
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Empleado Privado

Empleado Publico

Empresario Independiente

Jubilado/a

Otra...

Numero de personas que vivanen el hogar

Seccion 2 Pregunta Filtro

P1 ¢ Usted estaria dispuesto a solicitar
servicios profesionales inmobiliarios
para la compra-venta-renta de una

propiedad?

Si

No
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*Si la respuesta
esno,irala
P17*

P2 La vivienda donde actualmente

reside corresponde a

Propia

Rentada

P3 Actualmente usted estaria

dispuesto a

Comprar una propiedad

Vender una propiedad

Rentar una propiedad

Ninguna de las anteriores

Seccion 3

Compra

P4 La propiedad que estaria

dispuesto a comprar corresponde a

Casa terminada independiente

Casa terminada en urbanizacién

Casa en proyecto

Construir
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Terreno

P5 De acuerdo a sus ingresos. ¢ Cual
es el rango que estaria dispuesto a
pagar para la adquisicion de una

vivienda?

$70,000-$100,000

$100,000-$130,000

$130,000-$160,000

$160,000 0 mas

P6 Necesitaria un credito para
adquirir una propiedad o contaria

conel dinero al contado

Crédito

Al contado

P7 Qué zona le interesaria que su

propiedad esté ubicada?

Zona urbana

Zona rural

P8 Ordene las siguientes

caracteristicas que considere

de mayor importancia al 1
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solicitar servicios profesionales
inmobiliarios, siendo 5 la mas
importante y 1 la menos

importante

Ubicacion

Precio

Jardin

Patio

NuUmero de Dormitorios

Acabados

Seguridad

Espacios Amplios

Garaje

59



P9 Ordene las siguientes

caracteristicas que considere
de mayor importancia al
momento de adquirir una
vivienda, siendo 5 la mas

importante y 1 la menos

importante

Atencién al cliente

Tiempo en finalizar el servicio

Satisfaccion

Facilidades de pago

Asesoramiento y agilidad fiscal

y legal

Recomendados

P10 Qué medios comerciales
considera utiles para realizar la
compra - venta de una vivienda

Sefale 2 opciones

Facebook

Marketplace

OLX

Plusvalia




Vive 1

Periddico

Inmobiliarias

P11 Conoce la inmobiliaria
"Propiedades Cuenca Ec" ubicada en

la ciudad de Cuenca?

Si

No

P12 Cual es su percepciona cerca de
la inmobiliaria ""Propiedades Cuenca
ECII

Muy Buena

Buena

Indiferente

Mala

Muy Mala

Seccion 4 Venta
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P13 Su propiedad es

Casa

Departamento

Terreno

P14 En qué zona se encuentra

ubicada

Zona rural

Zona urbana

P15 De acuerdo a la situacion actual
que se vive a causa del virus COVID -
19, el valor de venta de su propiedad

seria

Igual al que esperaba antes del

virus

Inferior al que esperaba antes del

Virus

Superior al que esperaba antes

del virus

P16 Cual es el motivo de su venta?

Comprar otra propiedad

Adquirir liquidez




Otra

P17 Cuél es la razdn por la que no
solicitaria servicios profesionales

inmobiliarios?

Porque me resulta elevado el

valor del servicio

Porque existen medios para

comercializar por cuenta propia

Porque tengo un amigo o

familiar que realiza el servicio

Otra

Gracias por su opinion
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3.3 Informe Final

Se realizaron 581 encuestas de las cuales 400 son efectivas a partir de la pregunta
filtro (seccion 2 del cuestionario), a continuacion, se presenta un anélisis de los
datos obtenidos, también se realiza un analisis mediante el cruce de variables, para

identificar posibles vinculos entre variables relevantes del estudio.

En la seccién 3 (Compra), se toma en cuenta que la Inmobiliaria Propiedades
Cuenca Ec se especializa en casas, bajo dicho enfoque se ha realizado la
investigacion.

Seccién 1 Datos Demograficos

Sexo

B Femenino M Masculino

Figura 10. Sexo encuestado, Elaboracion propia.

Existe una proporcién en cuanto a géenero femeninoy masculino en el total de los
encuestados, con un43,55%y un 56,45% respectivamente.
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Edad

W25-34 W35-44 W45-54 E550mas

Figura 11. Edadde los encuestados, Elaboracién propia.

Como se observa en la Figura 11, el rango de edad con mayor porcentaje de
encuestados han sido los comprendidos entre los 45 a 54 afios con un 31,33%,
seguido del rango de 35 a 44 afios con un 26,33%. Estos rangos corresponden al

segmento que los expertos inmobiliarios supieron expresar en las entrevistas a
profundidad, personas adultas.

Estado civil

B Soltero M Casado M UnidnlLibre & Viudo ™ Divorciado

Figura 12. Estado civilencuestados, Elaboracion propia.

Cabe destacar que en la investigacion llevada a cabo existe mayor proporcion en el

estado civil de casados con un54,39% del total. Coincide con el tipo de cliente que
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la inmobiliaria “Propiedades Cuenca EC” suele tratar, siendo parejas quienes suelen
acudir a las citas para visitar las viviendas.

Nivel de instruccién

60,00
50,00
50,77
40,00
30,00
20,00
21,17
10,00
0,52
0,00 EN
Primaria Secundaria Universidad Maestria Doctorado

H%
Figura 13. Nivelde educacidn, Elaboracion propia.
En cuanto al nivel de instruccion de las personas encuestadas un 50,77% son
universitarias y un 24% nivel secundario, este dato es importante para la

elaboracién del plan de comercializacion, ya que se conocera de mejor formasu

perfil y nivel de educacion.
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Ocupacion

40,00
35,00
30,00
25,00
20,00

15,00

10,00

5,00

0,00

M Estudiante B Empleado Privado ® Empleado Publico
& Independiente B Amade casa B Desempleado

M Jubilado

Figura 14. Ocupacién encuestados, Elaboracién propia.

En el nivel ocupacional de las personas encuestadas destacan los independientes,
los empleados publicos y los empleados privados con un 34,77%, un 29,95% y un
23,58% respectivamente. Estos tres segmentos abarcan mas del 85% de la muestra,
ayudara a conocer de mejor forma el perfil del cliente, también coincide con lo
dicho porlosexpertosddnde susclientes son personas con un sueldo fijoy porende
con un trabajo fijo.

NuUmero de personas que viven en el hogar

H] N B3 T4 E5 Hp

Figura 15.NUumero de personas que vivenen elhogar, Elaboracion propia.

67



El ndmero de personas que viven dentro del hogar es un dato demografico
importante para la investigacion llevada a cabo, dado que de este dependeran las
necesidadesy preferencias de los clientes de bienes inmuebles. Como se observa
en la Figura 15, destaca la poblacion con familia numerosa de seis y cinco personas

con un 29% y un 24% respectivamente, abarcando més del 50% de la muestra.
Seccion 2 Pregunta Filtro

P1 ¢Usted estaria dispuesto a solicitar servicios profesionales inmobiliarios

para la compra-venta-renta de una propiedad?

HSi ENo

Figura 16. ; Contrataria servicios inmobiliarios?, Elaboracién propia.

Gracias a esta pregunta filtro permitié separar las encuestas efectivas de las 581
encuestas totales llevadas a cabo. Por ello el 69% de los encuestados que
respondieron con un Si corresponde a las 400 encuestas tomadas en cuenta parael
analisis de la investigacion.

68



P17 ¢ Cual es la razén por la que no solicitaria servicios profesionales

inmobiliarios?

60,00

50,00

40,00

30,00

20,00

10,00

M Porque me resulta elevado el valor del servicio

0,00

B Porque existen medios para comercializar por cuenca propia

B Porque tengo un amigo o familiar que realiza el servicio
Porque tengo conocimiento para realizar dicha actividad

B Porque tengo mi propia casa

B No voy a vender ningun inmobiliario por el momento

B No tengo bienes inmobiliarios

Figura 17.Raz6n por la que nosolicitaria servicios profesionales inmobiliarios, Elaboracion
propia.

Dentro de las personas que No estarian dispuestos a contratar dichos servicios,
existen varias razones quehansido investigadas dentro de lamisma encuesta, donde
destaca la razon “porque existen medios para comercializar por cuenta propia”, en
dodne los medios digitales son clave. Un 23,73% “porque le resultra elevado el

valor que cobran por el servicio”.
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Presentacién del analisis de las encuestas efectivas

P2 La vivienda donde actualmente reside corresponde a

M Propia M Rentada

Figura 18. Tipo de vivienda, Elaboracion propia.

Un 66,58% del total de personas encuestadas cuenta con unavivienda propia, hecho
que corresponde a lo expresado en las entrevistas a profundidad llevadas a cabo en
la investigacion con los expertos inmobiliarios, quienes expresaron quesus mayores

clientes son hogares mas no constructores.

P3 Actualmente usted estaria dispuesto a

B Comprar una propiedad ™ Vender su propiedad

B Rentar una propiedad ¥ Ninguna de las anteriores

Figura 19. Estaria dispuesto actualmente, Elaboracién propia.
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El 34,42% del total de encuestados tienen una disposicién a la compra de una
propiedad y un 25,63% a la venta. A pesar que en la investigacion cualitativa de las
entrevistas a expertos del sector expresaron que actualmente a casusa de la
incertidumbre por la pandemia su actividad inmabiliaria ha sido nula, si existe una
predisposicion a la compray venta de las personas que corresponde al segmento

inmobiliario.
Seccion 3 Compra

P4 La propiedad que estaria dispuesto a comprar corresponde a

M Casa terminada independiente M Casa terminada Urbanizacién
M Casa en proyecto Construir

B Terreno

Figura 20. Propiedad dispuesta a comprar caracteristica, Elaboracion propia.

El 34,42% de los encuestados estarian dispuestos a la comprar de una propiedad,
destacando que el 24,73% lo harian por una casa terminada dentro de una
urbanizacion privada y un 20,88% por una casa en proyecto. En este escenario es
importante la presencia de la inmobiliaria ya que es importante la asesoria de un
agente ademas de mostrar al cliente un portafolioamplio de opcionesque se podrian

ajustar a las necesidades y de esta maneraconcretar la compra del inmueble
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P5 De acuerdo a sus ingresos. ¢ Cual es el rango que estaria dispuesto a pagar
para la adquisicion de una vivienda?

W $70,000- $1000,000 ™ $100,000 - $130,000
W $130,000 - $160,000 ™ $160,000 0 mas

Figura 21. Precio dispuestoa pagar, Elaboracion propia.

De acuerdo a los ingresos de las personas que desean comprar una propiedad un
total de 61,54% estan dispuestos a endeudarse entre 70.000 y 100.000 ddlares.
Como se pudo conoceratraves de lasentrevistas que existe un importante segmento
de personas que desean adquirir una propiedad inferior a los 100.000 d6lares e

incluso a través de las viviendas de créditos de interés publico.

P6 Necesitaria uncrédito paraadquirir una propiedad o contariaconeldinero
al contado

B Crédito ® Al Contado

Figura 22. Forma de compradel inmueble, Elaboracion propia.
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Como se observaen la Figura 22, 84,07% de los encuestados que desean comprar
una propiedad necesitarian de un crédito para dicha compra, es decir, que la
facilidad de obtener un crédito hipotecario sera de vital importancia para la
comercializacion de bienes inmuebles. Tal como lo expresaron los expertos del
sector inmobiliario y ademas expusieron que en este aspecto sera clave las
facilidades que las instituciones bancarias generen en materia de créditos, sobre
todo por parte del BIEES que abarca el 70% aproximadamente del total de créditos

hipotecarios del pais.

P7 ¢ Qué zona le interesaria que su propiedad esté ubicada?

® 7Zona Urbana  ® Zona Rural

Figura 23. Ubicaciondelinmueble, Elaboracion propia.

El 54,95% de encuestados prefiere comprar en zona urbana, y el 45,05% lo harian
en zona rural, esto indicaque hay mas preferenciapor comprar una propiedad en la
zona urbana, en las entrevistas a expertos expresaron que existe una planificacion
para la ciudad de Cuenca de forma “vertical”, es decir, en altura de edificios. El
presidente de ACBIR, Adrian, expresé que esta planificacion del municipio debe
ser revisado, ya que las personas a causade la pandemia desean zonas abiertas, con
lo cual, se deberia aumentar las zonas comunes, de ocio y para hacer deporte, con

el objetivo de cumplir las preferencias de las personas dentro de las zonas urbanas.
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P8 Ordene las siguientes caracteristicas que considere de mayor importancia
al momento de adquirir una vivienda, siendo 5 la mas importante y 1 la

‘{‘\0

menos importante

20%
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10%
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B Muyimportante B Importante B Indiferente Pocoimportante M Nadaimportante

Figura 24. Caracteristicas de mayor importancia aladquiriruna vivienda, Elaboracién propia.

Los aspectos mé&s importantes para el cliente, como la ubicacion, el precio, la
seguridad, el garaje y el numero de dormitorios y bafios. Conocer este aspecto
ayudara a la planificacion de las viviendas para poder satisfacer de una forma
efectiva a los clientes.
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P9 Ordene las siguientes caracteristicas que considere de mayor importancia
al solicitar servicios profesionales inmobiliarios, siendo 5 la mas importante y

1 la menos importante
25%

20%

15%

10%
II I I | o 0 I I I

0%
Atencion al Tiempo en Satisfaccion  Facilidades de Asesoramiento Recomendados
cliente finalizar el pago y agilidad fiscal
servicio y legal
B Muyimportante M Importante ™ Indiferente Pocoimportante M Nadaimportante

Figura 25. Caracteristicas mas importantes elegir servicio inmobiliario, Elaboracion propia.

Gracias a esta pregunta se pudo conocer la importancia y preferencia que los
clientes dan a la hora de contratar servicios profesionales inmobiliarios, de esta
formasaber estos aspectos dara la oportunidada la “Inmobiliaria Cuenca EC” poder
brindar un mejor servicio. Se puede observar (Figura 25) que las personas destacan
como muy importante: laatencion al cliente, la satisfaccidn, las facilidades de pago,
el asesoramiento y agilidad fiscal y legal, también al tiempo en finalizar el servicio.
Estos datos ayudaran a la empresaa enfocar su servicio brindando los aspectos que

de verdad son relevantes parael cliente.
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P10 ¢ Qué medios comerciales considera utiles para realizar la compra -

venta de una vivienda? Sefiale 2 opciones

B Facebook M Marketplace ® OLX Plusvalia M Vivel ™M Periodico B Inmobiliarias

35,00

30,00

25,00

20,00

15,00

10,00

5,00

0,00

Figura 26. Medios comerciales para realizar la compra-venta de una vivienda, Elaboracién propia.

Dentro de los medios comerciales que los encuestados consideran como Utiles para
la comercializacidn de bienes inmuebles se destacan Facebook y las inmobiliarias
conun 31,58% y un 29,26% respectivamente. La inmobiliaria se puede favorecer
de esta percepcion para jugar un papel importante en la comercializacion de bienes
inmuebles. Ademas, en la entrevista a expertos expresaron, que a causa de la
incertidumbre que se vive a nivel mundial, ganar credibilidad y seguridad en el

sector sera importante para la actividad.
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P11 ¢ Conoce la inmobiliaria ""Propiedades Cuenca Ec' ubicada en la ciudad
de Cuenca?

HSi W No

Figura 27. Conoce la inmobiliaria “Propiedades Cuenca Ec, Elaboracion propia.

P12 ¢ Cuél es su percepcion a cerca de la inmobiliaria ""Propiedades Cuenca
Ec'"?

45,00
40,00
35,00
30,00
25,00
20,00
15,00
10,00

5,00

0,00

39,60 39,60

0,99 0,99

B MuyBuena MBuena M Indiferente © Mala B MuyMala

Figura 28. Percepciénsobre la inmobiliaria "Propiedades Cuenca Ec, Elaboracion propia.

Un 80,29% de las personas encuestadas no conocen la inmobiliaria “Propiedades
Cuenca EC”, de estos un 39% tienen una percepcion de que la Inmobiliaria es

Buena e Indiferente, un 18,81% la consideran muy buena.
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Seccién 4 Venta

P13 ¢ Su propiedad es?

B Casa M Departamento M Terreno

Figura 29. Tipo de propiedad, Elaboracion propia.

De las personas que tienen disposicion por vender su propiedad, un 51,96%
corresponde a una casa, un 33,33% a un terreno y un 14,71% a un de partamento.
Este dato concuerdacon lo expresado por los expertos del sector, donde dos de ellos

indicaron que su mayor proveedor eran hogares paravender su vivienda.

P14 ;En qué zona se encuentra ubicada?

B Zona Urbana ™ Zona Rural

Figura 30. Ubicaciéndel inmueble, Elaboracion propia.
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De aquellas propiedades que desean vender, un 61,76% se encuentran ubicadas en
la zona urbanay un 38,24% en la zona rural. Estos datos junto a la P16 indica que
las personas buscan vender sus propiedades para adquirir liquidez o comprar otro
inmueble, el mismo que podria ser de menor precio y por ende podriaser un cliente
potencial para proyectos inmobiliarios, ya que los mismos cuentan con valores
menores a los terminadosy adicional se podria contar con un mercado potencial

para zonas rurales debido al precio del m2

P15 ¢ De acuerdo a la situacion actual que se vive a causa del virus COVID -

19, el valor de venta de su propiedad seria?

80,00

72,55

70,00
60,00
50,00

40,00

25,49

30,00
20,00

10,00

0,00

M |gual al que esperaba antes del virus
B |nferior al que esperaba antesdel virus

B Superior al que esperaba antes del virus

Figura 31. Valor propiedad situaciénactual (Pandemia), Elaboracion propia.

El 72,55% de los encuestados esperan vender su vivienda en un precio igual al que
esperaban vender antes de la emergencia sanitaria. Dato que se esperaba constatar
con fichas encuestas, ya que en las entrevistas a profundidad de clientes expresaron

que antes de vender a un precio inferior al esperado, preferian esperar.
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P16 ¢ Cual es el motivo de su venta?

60,00
49,50
50,00 44,55
40,00
30,00
20,00
10,00
0,99 0,99 1,98 0,99 0,99
O'm I _ I I
B Comprar otra propiedad B Adquirir Liquidez
M Pagar Préstamo Construir otra casa mas pequefa
H |nversidn B Pagar deudas

B Arquitecto

Figura 32. Motivode su venta, Elaboracidn propia.

Los motivos por los cuales desean vender su propiedad son basicamente dos
razones la primera con un 49,50% para obtener liquidez y la segunda con un
44,55%, paralacomprade otra propiedad. Estos datos coinciden con lainformacion
obtenida en la investigacién cualitativa.
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Tablas cruzadas

Tabla 8. ; Usted estaria dispuestoa solicitar servicios profesionales inmobiliarios para la compra-

venta-renta de una propiedad?

Seccidn 2 Pregunta Filtro

¢ Usted estaria dispuesto a solicitar servicios profesionales inmobiliarios
para la compra-venta-renta de una propiedad?
Sexo
No Si Total general
dad
Femenino 13,79% 29,83% 43,62%
25-34 2,76% 6,38% 9,14%
35-44 4,48% 9,83% 14,31%
45—-54 3,79% 10,00% 13,79%
55 0 més 2,76% 3,62% 6,38%
Masculino 17,07% 39,31% 56,38%
25-34 3,45% 8,45% 11,90%
35-44 4,31% 7,76% 12,07%
45 —-54 517% 12,41% 17,59%
55 0 més 4,14% 10,69% 14,83%
Total general 30,86% 69,14% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la Tabla 8, que el género masculino muestra una mayor

disposicidon a la comprade un inmueble frente al femenino, con un 39,31%, y un
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29,83% respectivamente. Este indicador ayudara a re direccionar de una manera

maés efectiva la comercializacion tanto al género como al rango de edades.

Para realizar un mejor anélisis de la importancia de los rangos se ha realizado un
cruce de datos por separado para el género femeninoy masculino, pues se ha de
tener en cuenta que existe un mayor namero de porcentaje en el género masculino
para el total de las encuestas. El anélisis por separado indicara de mejor forma en
cual rango existe una mayor relevancia para la investigacion de las personas que Si
contratarian un servicio inmobiliario y de esta forma poder elaborar un plan de

comercializacion efectivo.

Tabla 9. ; Ustedestaria dispuestoa solicitar servicios profesionales inmobiliarios para la compra-
venta-renta de una propiedad? — sexo femenino

¢ Usted estaria dispuesto a solicitar servicios profesionales inmobiliarios
para la compra-venta-renta de una propiedad?
Sexo
No Si Total
dad

Femenino 100,00% 100,00% 100,00%
25-34 20,00% 21,39% 20,95%
35-44 32,50% 32,95% 32,81%
4554 27,50% 33,53% 31,62%
55 0 més 20,00% 12,14% 14,62%

Total 100,00%0 100,00% 100,00%0

Fuente: Elaboracion propia.

Se puede observar (Tabla 9), que el rango de edad parael género femenino con

mayor relevancia es el comprendido entre las edades de 25 y 54 afios, se puede
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analizar que en promedio un 30% de mujeres en este rango de edad si contrataria

servicios profesionales inmobiliarios.

Tabla 10. ; Usted estaria dispuestoa solicitar servicios profesionales inmobiliarios para la compra-
venta-renta de una propiedad? — sexo masculino

¢ Usted estaria dispuesto a solicitar servicios profesionales inmobiliarios
para la compra-venta-renta de una propiedad?
Sexo
No Si Total
dad

Masculino 100,00% 100,00% 100,00%
25-34 20,20% 21,49% 21,10%
35-44 25,25% 19,74% 21,41%
45-54 30,30% 31,58% 31,19%
55 0 mas 24,24% 27,19% 26,30%

Total 100,00% 100,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

Para el género masculino se observaenlaTabla 10, que elrango de edad con mayor
relevancia se encuentra entre 45 afios 0 mas, con un promedio del 30% si contraria

los servicios profesionales inmobiliarios.

Tabla 11. ;Lavivienda donde actualmente reside corresponde a?

La vivienda donde actualmente reside corresponde a
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Sexo
Propia Rentada Total general
dad

Femenino 26,43% 16,71% 43,14%
25-34 4,24% 4,99% 9,23%
35-44 7,73% 6,48% 14,21%
45-54 9,98% 4,49% 14,46%
55 0 més 4,49% 0,75% 5,24%
Masculino 40,15% 16,71% 56,86%
25-34 7,23% 4,99% 12,22%
35—-44 6,48% 4,74% 11,22%
45-54 12,72% 5,24% 17,96%
55 0 mas 13,72% 1,75% 15,46%
Total general 66,58% 33,42% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

A través de la Tabla 11, se identifica que existe un mayor porcentaje de personas
que tienen una vivienda propia tanto para el género femeninoy masculino, pero en
mayor proporcion para el género masculino. Es por ello que, se ha realizado un
analisis por separado paraambos géneros paraobservar de mejor forma cuales son
los rangos de edad mas relevantes. EI conocimiento de este dato puede permitir a la
empresa inmobiliaria conocer como se distribuye el mercado actualmente y cuéles

son los rangos de edad con més peso.

Tabla 12. La vivienda dondeactualmente reside corresponde a — sexo femenino
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La vivienda donde actualmente reside corresponde a

Sexo
Propia Rentada Total
dad
Femenino 100,00% 100,00% 100,00%
25-34 16,04% 29,85% 21,39%
35-44 29,25% 38,81% 32,95%
45-54 37,74% 26,87% 33,53%
55 0 mas 16,98% 4,48% 12,14%
Total 100,00% 100,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

En el género femenino el rango de edad con mayor relevancia en cuanto a su

vivienda actual es el comprendido entre 35y 54 afios para la vivienda propia, en

cambio en la vivienda rentada también tiene un gran peso el rango de 25y 34 afios

de edad.

Tabla 13. La vivienda dondeactualmente reside corresponde a — sexo masculino

La vivienda donde actualmente reside corresponde a
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Sexo

Propia Rentada Total
dad
Masculino 100,00% 100,00% 100,00%
25-34 18,01% 29,85% 21,49%
35-44 16,15% 28,36% 19,74%
45-54 31,68% 31,34% 31,58%
55 0 més 34,16% 10,45% 27,19%
Total 100,00% 100,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

El género masculino que maés relevancia tiene esel comprendido entre los 45 y méas

en cuanto a la vivienda propia, parala vivienda rentada tiene un gran peso el rango

entre 25 afios y 54 afios, se debe analizar este rango donde posteriormente se

conocid que un gran porcentaje de este segmento tiene la predisposicion de adquirir

una propiedad y mas especificamente comprar una casa.
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Tabla 14. Actualmente usted estaria dispuestoa

Actualmente usted estaria dispuesto a
Sexo Comprar | Ninguna | Rentar
una de las una Vend-er > Total general
Edad propiedad|anteriores | propiedad propiedad
Femenino 14,82%| 13,07% 5,03%| 10,30% 43,22%
25-34 3,77% 2,26% 2,26% 1,01% 9,30%
35-44 6,03% 3,52% 1,51% 3,02% 14,07%
45— 54 4,52% 5,78% 0,75% 3,52% 14,57%
55 0 méas 0,50% 1,51% 0,50% 2,76% 5,28%
Masculino 19,60%| 16,33% 5,53%| 15,33% 56,78%
25-34 477% 2,76% 3,27% 1,51% 12,31%
35-44 6,53% 2,76% 0,75% 1,26% 11,31%
45 —54 5,03% 6,28% 1,01% 5,28% 17,59%
55 0 més 3,27% 4,52% 0,50% 7,29% 15,58%
Totalgeneral| 34,42%| 29,40% | 10,55%| 25,63% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla 14, se observa que tanto el género masculino como femenino estan
dispuestos a comprar y vender una propiedad, es decir, que necesitan de los
servicios profesionales inmobiliarios. EI 29,40% de los encuestados pese que Si
contratarian servicios profesionales inmobiliarios, no desean actualmente realizar
ninguna actividad. Para observar de una forma mésacertada los rangos de edad con
mayor relevancia se ha realizado un analisis por separado para los géneros. A

continuacion, se presenta las tablas correspondientes (Tabla 15 y 16). El
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conocimiento de este hecho constata que en el mercado de bienesinmuebles si esta

dispuesto a realizar una actividad ademés ayudara a la empresa inmobiliaria a

conocer de mejor forma el perfil del cliente diferenciando los géneros y rangos de

edad.
Tabla 15. Actualmente usted estaria dispuestoa — sexofemenino
Actualmente usted estaria dispuesto a
Sexo Comprar | Ninguna Rentar
Vender su
una de las una ) Total
_ ) ) propiedad
Edad | propiedad | anteriores | propiedad
Femenino 100,00% | 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%
25-34 25,42% 17,31% 45,00% 9,76% 21,51%
35-44 40,68% 26,92% 30,00% 29,27% 32,56%
45-54 30,51% 44,23% 15,00% 34,15% 33,72%
55 0 més 3,39% 11,54% 10,00% 26,83% 12,21%
Total 100,00% | 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

El rango de edad con mayor relevancia parael género femenino es el comprendido

entre los 35y 54 afios para las actividades de comprar una propiedad, la actividad

de vender una propiedad el rango con mucha relevancia es mas amplio con ademas

el rango de 55 0 mas afios. Se observa que parala actividad de rentar una propiedad

el rango es mas joven, comprendido entre 25 y 44 afios de edad.
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Tabla 16. Actualmente usted estaria dispuestoa — sexo masculino

Actualmente usted estaria dispuesto a

Sexo Comprar | Ninguna Rentar
Vender su
una de las una ] Total
_ ) ) propiedad
Edad | propiedad | anteriores | propiedad

Masculino 100,00% | 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%
25-34 24,36% 16,92% 59,09% 9,84% 21,68%
35-44 33,33% 16,92% 13,64% 8,20% 19,91%
45-54 25,64% 38,46% 18,18% 34,43% 30,97%
55 0 més 16,67% 27,69% 9,09% 47,54% 27,43%
Total 100,00% | 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%

Fuente: Elaboracién propia.

En el género masculino se observa una diferencia en cuanto al género femenino.

Para la actividad de comprar una propiedad los rangos de edad con mayor

relevancia son los que corresponden entre 25y 54 afios de edad, para la actividad

de vender una propiedad se concentra entre las edades de 45 afios 0 masy para la

actividad de rentar una propiedad se concentra de forma concluyente en el rango de

25y 34 afos.
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Seccion 3 Compra

Tabla 17. La propiedad que estaria dispuestoa comprar corresponde a

La propiedad que estaria dispuesto a comprar corresponde a

Casa
Sexo ) Casa
terminad )
Casaen terminada | Constr | Terre| Total
aen
proyecto ) independi | uir no general
urbaniza
ad _, ente
cion
4,95
Femenino 8,79%| 15,38% 6,59% | 7,14% %]| 42,86%
25-34 1,10% 1,10% 2,20% | 2,20% |2,20% 8,79%
35-44 3,30% 7,14% 2,75%| 3,30%|1,10%| 17,58%
4554 3,30% 5,49% 1,65% | 1,10% [1,65%| 13,19%
550
mas 1,10% 1,65% 0,00% | 0,55% [ 0,00% 3,30%
Masculin 12,64 | 10,99
0 12,09% 9,34% 12,09% % %| 57,14%
25-34 1,65% 2,20% 3,30% | 2,75% (2,20%| 12,09%
35-44 6,04% 2,75% 2,20% | 2,75%|1,65%| 15,38%
4554 3,30% 2,75% 4.40% | 2,75%(3,85%| 17,03%
550
mas 1,10% 1,65% 2,20% | 4,40% |3,30%| 12,64%
Total 19,78 15,93
general 20,88% | 24,73% 18,68% % % /| 100,00%
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Fuente: Elaboracién propia.

Se destaca que las personas desean comprar una propiedad en el género femenino
existe una mayor proporcion en la adquisicion una casaterminada en urbanizacion,
destacadndose el rango de edad entre 35 y 54 afios. Mientras que, en el género
masculino se observa que existe una preferencia en casi el mismo porcentaje en la
adquisicién de una casa en proyecto destacando el rango de edad de 35y 44 afios,
una casa terminada independiente sobresaliendo el rango de edad 45y 54 afios; y
la construccién concentrandose en el rango de 55 afios 0 mas. Este conocimiento
ayudara a la empresa inmobiliaria a enfocar de mejor forma su trato a los clientes
ofreciendo de una forma mas efectiva los gustos y preferencias de sus clientes

discerniendo no solo en género, sino por rangos de edad.
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Tabla 18. ;Cualeselrango que estaria dispuestoa pagar para la adquisicion de una vivienda?

¢, Cudl es el rango que estaria dispuesto a pagar para la adquisicién de una
vivienda?
Sexo
$100.000- | $130.000- |$160.000| $70.000 - Total
$130.000 | $160.000 omas | $100.000 | general
Edad
Femenino 10,99% 2,75% 1,65% 27,47% 42,86%
25-34 1,10% 1,10% 0,00% 6,59% 8,79%
35-44 4,40% 1,10% 1,10% 10,99% 17,58%
45-54 3,30% 0,55% 0,55% 8,79% 13,19%
55 0 méas 2,20% 0,00% 0,00% 1,10% 3,30%
Masculino 14,29% 3,30% | 5,49% 34,07% 57,14%
25-34 2,75% 0,55% 0,55% 8,24% 12,09%
35-44 2,75% 0,00% 2,20% 10,44% 15,38%
45-54 4,40% 2,20% 1,10% 9,34% 17,03%
55 0 més 4,40% 0,55% 1,65% 6,04% 12,64%
Total
general 25,27% 6,04% | 7,14% 61,54% | 100,00%

Fuente: Elaboracién propia.

El 61,54% de las personas tanto en el género masculino como femenino estarian
dispuestas a endeudarse en una propiedad de acuerdo a sus ingresos en el rango de
$70.000 y $100.000. Ademas, el rango de edad mas relevante es el comprendido
entre los 35y 44 afios para ambos géneros, es decir, son aquellas personas que

disponen de un trabajo y un sueldo fijo las cuales desean adquirir una vivienda a
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través de una deuda no tan elevada, como se pudo conocer anteriormente un gran

porcentaje de estas personas necesitan de un crédito para dicha adquisicion.

Tabla 19. ;Necesitaria un crédito para adquirir una propiedad o contaria coneldinero al contado?

¢ Necesitaria un crédito para adquirir una propiedad o contaria conel
dinero al contado?
Sexo
Al contado Crédito Total general
dad
Femenino 6,04% 36,81% 42,86%
25-34 1,65% 7,14% 8,79%
35-44 0,55% 17,03% 17,58%
45-54 1,10% 12,09% 13,19%
55 0 més 2,75% 0,55% 3,30%
Masculino 9,89% 47,25% 57,14%
25-34 2,75% 9,34% 12,09%
35-44 0,55% 14,84% 15,38%
45-54 2,20% 14,84% 17,03%
55 0 més 4,40% 8,24% 12,64%
Total general 15,93% 84,07% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

El 84,07% de las personas encuestadas necesitan un crédito para adquirir una
propiedad. Esdecir, requieren de unainstitucion que les financie una parte del valor
del bien. Como lo mencionaron los expertos del sector inmobiliario la facilidad de

financiamiento son unfactor decisivoparala comercializacion de bienes inmuebles.
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Ademas, se puede observar que los rangos de edad donde se concentra la mayor
demanda estan en la edad de 35 y 54 afios para ambos géneros.
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Tabla 20. ,Qué zona le interesaria que su propiedad esté ubicada?

¢, Qué zona le interesaria que su propiedad esté ubicada?
Sexo
Zonarural Zona urbana
Edad Total general
Femenino 14,84% 28,02% 42,86%
25-34 3,85% 4,95% 8,79%
35-44 5,49% 12,09% 17,58%
45— 54 3,85% 9,34% 13,19%
55 0 més 1,65% 1,65% 3,30%
Masculino 30,22% 26,92% 57,14%
25-34 4,95% 7,14% 12,09%
35-44 8,79% 6,59% 15,38%
45 —54 7,14% 9,89% 17,03%
55 0 mas 9,34% 3,30% 12,64%
Total general 45,05% 54,95% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

La preferenciade las personas para adquirirunapropiedaden lazonarural o urbana
esta bastante equilibrada. EI género femenino del rango de edad de 35 a 54 afios
tiene una preferencia a comprar su vivienda en la zona urbana. Por el contrario, el
género masculino se concentra en el rango de edad de 45y 54 afios en cuanto a la
adquisicion de una vivienda en una zona urbanay en la adquisicion en una zona
rural se concentra en el rango de 35 0 méas afios. Lo que sugiere, que existe una

diferencia entre los géneros donde el femenino tiene unatendencia a la zona urbana
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y el género masculinoala zonarural. De igual maneraentender estos datos ayudara
a la empresa inmobiliaria elaborar y orientar su portafolio de bienes inmuebles de

una mejor maneray para una mayor aceptacion por parte del cliente, ya que se
adaptara mucho mejor a sus necesidades y preferencias.
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CAPITULO 4
PLAN DE COMERCIALIZACION

Este capitulo comprende la propuesta de plan de comercializacion parala empresa
“Propiedades Cuenca EC” para el afio 2020. El cual es producto de la investigacion
previamente realizada. Inicialmente se presentan los factores externos claves y
posterior se encuentra la propuesta del plan, donde se incluye la matriz de

comercializacion de las 7P’s y las métricas necesarias.
4.1 Identificacion de variables claves

La identificacion de las variables es muy importante, a razon de que se realiza de
unaformadonde se podraconocer que factoresexternos tienen mas peso en relacion
a la situacién actual del mercado. De esta forma la empresa podra realizar un

proceso de comercializacion mas efectivo.

Para poder identificar las variables claves para la comercializacion de bienes
inmuebles se utilizara la matriz de factores externos, que se obtuvo a partir de la
investigacion de los analisis de oportunidades y amenazas del mercado (Capitulo
2). Para evaluar los diversos factores de las oportunidades y las amenazas
encontradas en el mercado, se procederda dar un peso y calificacion de unaforma
ponderada, con el fin de poder establecer la importancia que tiene cada variable

para la empresa “Propiedades Inmobiliarias EC”.

1. Se presentara la lista de todas las oportunidades y amenazas encontradas en

el mercado.

2. Dar y asignar un peso relativo para cada variable se puntualizara 0.0 sin
importanciay 1.0 muy importante, a partir de la investigacion cualitativa y
cuantitativa se podra asignar dichos valores de una forma objetiva, se
realizara de tal forma que el total de la suma de todos los pesos relativos sea
igual a 1.0.

3. Posterior se procedera asignar una calificacion entre 1 y 4, siendo 1=
amenaza mayor, 2= amenaza menor, 3= oportunidad menor y 4=

oportunidad mayor.
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4. Y finalmente se multiplicara el peso de cada variable por la calificacion

correspondiente de esta formase obtendra el valor ponderado final.

La Tabla 21, presenta la matriz de factores externos para evaluar todas las

oportunidades y amenazas:

Tabla 21. Matriz de factores externos

EVALUACION DE
FACTORES EXTERNOS

%PESO

CLASIFICACION

PONDERADO

OPORTUNIDADES

Nuevas tecnologias de manera

efectiva

0.07

0.28

Implementacion de nuevas
formas de comunicaciony

medios digitales

0.06

0.18

Mejoras en las tasas de interés
en el BIESS, Mutualista
Azuay, Mutualista Pichincha
Banco del Pacifico para

préstamos

0.12

0.48

Créditos de vivienda social

0.10

0.30

Reactivacion de los préstamos

en el sector financiero

0.14

0.56

Segun la Asociacion de
Corredores de Bienes Raices
del Azuay (ACBIR) al
momento existen 409

personas que han obtenido

0.05

0.15
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licencias para corretaje de

bienes raices

Alianzas estratégicas entre 0.06 4 0.24
inmobiliarias

AMENAZAS

Cambios en el mercado 0.08 1 0.08
inmobiliario

Variaciéon de tendencias en los | 0.09 1 0.09

compradores potenciales

CambiosenlaLey de 0.05 2 0.10
Plusvalia

Area urbana saturada 0.10 1 0.10
Nuevos competidoresen el 0.08 1 0.08

area de la construccion que
rapidamente acaparan el

mercado

CALIFICACION 1.0 2.64
PONDERADA TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

El resultado total de los factores externos para la empresa se ubica en un total de
2.64, lo cual indica que se encuentra por encima del 2.5 que de acuerdo al autor
Fred (2003), indica que la empresa presenta un desarrollo adecuado en su entomo.
En otras palabras, responde bien atodas las oportunidadesy todas lasamenazas que

se presenta en el sector.

Gracias al conocimiento de la estructura interna de la empresa‘““Propiedades Cuenca
EC” se ha concluido que esta buena respuestaes gracias a su pequefia pero eficaz

organizacion administrativa, que es flexible a las necesidades de los diferentes
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clientes con lo que permite responder de una forma mas rapida, con una toma de
decisiones de acuerdo a los diferentes gustos, tendencias y condiciones que se

presentan en el mercado.

Por esta razdn es importante aprovechar las oportunidades que se presentan en el
sector para de esta forma lograr un mejor posicionamiento en el mercado, a través
de una activa participacion de la empresa dentro del sector inmobiliario cuencano
y cumpliendo un buendesempefiodel servicio haciael cliente, ademassin descuidar
las posibles amenazas que en la situacion actual de incertidumbre debido a la
pandemia de COVID-19 pueden ser cambiantes y podrian afectar en el
mejoramiento continuo del plan de comercializacidén propuesto.

Asi se identifico dos variables claves parala empresa las cuales son oportunidades
que se presentan en el mercado, la primera es la 1) Reactivacion de los préstamos
en el sector financieroy la segunda 2) Mejoras en las tasas de interés en el BIESS,
Mutualista Azuay, Mutualista Pichincha Banco del Pacifico para préstamos. Como
se espero, en la investigacion de mercado realizada se constato que un 84% de los

potenciales clientes necesita de un crédito para la adquisicion de un bien inmueble.
4.2 Propuesta del plan
4.2.1 Plan comercial

La pandemia (COVID -19) oblig6 a la empresaa cerrar susactividades durante dos
meses. Actualmente, siguiendo las directrices municipales y nacionales se ha
retomado paulatinamente las actividades. No obstante, existe una afectacion en los
movimientos del sector inmobiliario debido al miedo que tiene la ciudadania al

contagio del virus.

Sin embargo en el estudio realizado se puede ver que se tiene clientes potenciales
parala compray venta de inmuebles lo cual es una gran ventaja para el negocio,
por lo que resulta de valor contar con un plan de marketing definido que permita
posicionaralainmobiliaria Propiedades CuencaEc en lalocalidad, con el prop6sito
de incrementar sus clientes y de esta manera incrementar las ventas de la empresa,
fortalecer su presencia en medios comerciales como Facebook, OLX, Marketplace,

Plusvalia, para realizar la difusién de las propiedades como de la inmobiliaria, con
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el fin de persuadir a los propietarios de bienes inmuebles que son los mayores
proveedores, asi comoa los duefios de proyectos inmobiliarios dandoles a conocer
los beneficios de la inmobiliaria, asi como los factores que le diferencian de la

competencia.

Objetivos del Plan Comercial

- Incrementar las ventas de bienes inmuebles en un 30%.

- Posicionar lamarca en el mercado de la ciudad de Cuenca.
4.2.2 Matriz de comercializacién

Producto:

Propiedades Cuenca Ec se ha consolidado como una agencia Inmobiliaria con
extensa practica profesional, ofreciendo un servicio completo en todas las ramas
del negocio inmobiliario, dedicados a la promocidn, venta y alquiler de inmuebles

en Cuenca-Ecuador con més de 12 afios de experiencia en el mercado.

Propietarios del
Inmueble

Inmobiliaria

Clientes Clientes

Figura 33. Canalde distribucién empresa Propiedades Cuenca Ec, Elaboracion propia.
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Estrategia:

En base a la informacion recolectada en la investigacion se propone realizar
campafias publicitarias en redes sociales como Facebook, también la creacion de
una pagina web de la empresa, puesto que esto puede aportar a la visibilidad de la

marcay prestigio de la misma.
Precio:

Segun la Asociacion de Corredores de Bienes Raices ACBIR En Cuenca el valor
parala comisidn en cuanto aventas de bienesinmueblesesdel 3% en el areaurbana
y el 4% en el arearural, en cuanto al servicio de renta de inmuebles su costo es el
cobro del primer canon de arriendo, la Inmobiliaria cobra ese tarifario en sus

servicios a sus clientes.
Plaza:

Actualmente Propiedades Cuenca Ec cuenta con una oficina ubicada en la Pisar
Cépac 1-62 y Paseo de los Cafiaris, utilizando un canal directo para llegar a los

clientes por medio de llamadas telefonicas, WhatsApp y citas previas.
Estrategia:

Al contar con una oficina se deberia dar a conocer de mejor maneraque se cuenta
con instalaciones para atencién al cliente, ya que al momento no se cuenta con la
debida sefializacion en la via publica, para que los clientes puedan encontrar con

facilidad las oficinas de la Inmobiliaria.
Promocién:

Propiedades Cuenca Ec publican todos los bienes inmuebles por medio de las

plataformas digitales de Facebook, Marketplace y plusvalia.
Estrategia:

Conbaseal estudio realizado, se haevidenciadoque Propiedades Cuenca Ec a pesar
de los afios de experiencia que lleva en el mercado no se encuentra posicionada en

la mente del consumidor cuencano. Por lo tanto, es necesario realizar una camparia

102



publicitaria que este enfocada en potencializar la empresa para crear un
posicionamiento y recordacion de la Inmobiliaria, con lo cual se lograria tener méas
impacto al momento de publicitar los bienes inmuebles. Se hace prioritario invertir
en el disefio de una pagina corporativa permitira a los potenciales clientes apreciar
de mejor manera los bienes inmuebles con los que cuenta la inmobiliaria y de esta

forma dar respuestas inmediatas a todas las consultas de los interesados.
Personas o capacitacion:

La Inmobiliaria no cuenta con personal que brinde capacitaciones constantes, y la
asistencia a cursos no es recurrente, lo cual es un factor para considerar, dado que

el mercado se encuentraen constante cambio.
Estrategia:

Cada dia los clientes son mas exigentes por lo que se debe contar con una
capacitacion de calidad en cuanto a ventas, conocimiento de cambios legales,
financieros, marketing digital para comercializar bienes inmuebles, y de esta
manera estar a la vanguardia respecto a la tecnologia. Con el fin de captar més
clientes se les debe atender con mucha agilidad para tardarse el menor tiempo

posible en vender o rentar los inmuebles.

Procesos:

En las inmobiliarias se atienden a dos clientes, por un lado, estan las clientes que
buscan vender o rentar una propiedad, por otro lado, se encuentran clientes que
desean adquirir una propiedad. En el caso de Captar una propiedad se toman todos
los datos que permitan promocionar el inmueble, como metraje, ubicacién, numero
de dormitorios, numero de bafios, acabados, fotos del inmueble y toda la
informacion relevante para resaltar la publicaciony atraer al cliente. Por otro lado,
en cuanto a los posibles compradores, es importante conocer las necesidades de los
clientes y de esta manera ofrecerles los bienes inmuebles con la informacién
necesaria a la mano y el asesoramiento adecuado, ademas, de tener respuestas
inmediatas para resolver consultas que pudieran tener antes de conocer las

propiedades.
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Estrategia:

Para facilitar la informacidn al cliente es necesario manejar links de publicaciones
en Facebook que permitan al cliente tener los datos detallados de la propiedad, asi
también todas las fotos necesarias del inmueble, lo que facilitara al interesado en

tener toda la informacion que requiere.
Pruebas fisicas:

En base a los datos obtenidos en la investigacién podemos decir que la inmobiliaria
Propiedades Cuenca Ec no se encuentra posicionada en el mercado cuencano, sin
embargo, la percepcidn de los clientes de la empresa es clasificada como buena o
indiferente. Debido a lasituacion actual con lapandemiaporel COVID-19 se buscd
mejorar aspectos de la empresa que estaban varios afios sin ser atendidos, por
ejemplo, no contaban con un logo que identifique a la empresa por lo que se
implementd, se mejoro su pagina de Facebook, estos cambios han traido una buena
aceptacion de losclientesy un incremento de visitas en lapagina, segin demuestran

sus estadisticas.
4.2.3 Métricas de medicion

En los datos obtenidos en la investigacidn se observéd que Facebook es una red
social en la cual se puede realizar una promocion adecuaday eficiente de los bienes
inmuebles tanto en venta o renta, la manera de potencializar las mismas serian por
medio de campafias publicitarias, las cuales cuentan con datos estadisticos que nos

permitiran conocer el alcance de la mismas.
Efectividad de medios digitales:

e Facebook nos permite conocer la percepcién de los usuarios mediante la
calificacidn de la atencién en su pagina por medio de estrellas del 1 al 5,

considerando al 1 como mal servicioy al 5 como excelente.
e ROI que nos ayudaa medir cada actividad realizada.

- Evaluacién de ventasy rentas mensuales.
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- Anélisis de las propuestas y estado de las mismas para evaluar
resultados.
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CONCLUSION

El sector inmobiliario en el Ecuador ha presentado varios momentos de expansion
y de contraccionen el periodo 2007-2015, hasta ahora ha contribuido de manera
positiva el crecimiento de la industria de la construccion, que se ha convertido en

uno de los motores que impulsael desarrollo y crecimiento econémico del pais.

El Gobierno estd apoyando a este sector a través de préstamos hipotecarios
facilitando el financiamiento de las familias que por motivos de la pandemia
COVID 19 han visto sus ingresos reducidos, ademas se impulsa la reactivacion de
la construccion de viviendas y por ende se logra la reactivacion econémica del pais,
generando grandes oportunidades para la empresa para expandirse y abarcar un
mayor namero de clientes, lo cual es de gran importancia al momento de competir

en el mercado que ofrece una buena proyecciona futuro.

Ingresar al sector inmobiliario a nuevos competidores implica superar obstaculos
grandes porque se requiere tener una amplia experiencia, credibilidad, un buen

posicionamiento, unaalta inversidn de publicitaria y de comunicacion.

Se debe considerar también el poder medio-alto que tienen los posibles
compradores al momento de adquirir un bien inmueble debido a la variedad de
oferta que existe en el mercado, por lo tanto, se puede considerar que el riesgo de
ingreso de nuevos competidoresagran escalaa este mercado esbajo. En base a este
ultimo punto es importante destacar que “Inmobiliaria Propiedades Cuenca Ec”
cuenta con mas de 12 afios de experiencia en el mercado, sin embargo, en
comparacion con algunos competidores directos no posee un posicionamiento

significativo.

La inmobiliaria se encuentra en una etapa de crecimiento, por lo cual necesita
estandarizar sus procesos comerciales para que pueda lograr un desempefio optimo
y de esta manera posicionar su marca en el medio comercial, lo que generaria en el
futuro mayoresingresosalaempresaporelincremento de clientes, y de esta manera
poder competir con grandes empresas de amplia experiencia en el sector. La
aplicacion de las estrategias de marketing propuestas en este trabajo permitird a la

inmobiliaria alcanzar sus objetivos comerciales y empresariales.
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La investigacion de mercados permitié obtener informacion relevante acerca de las
preferencias y los gustos que tiene el segmento objetivo a la hora de tomar decision

sobre un bien inmueble:

Preexiste un segmento de mercado con caracteristicas que corresponden a un mayor
porcentaje femenino que masculino, sobresale un estado civil de casado, el nivel de
instruccion predominante es el nivel universitario, en cuanto a la ocupacion domina
los empleados independientes, seguido de empleados publicos; el nimero de
personas que vivenen elhogar con mayor porcentaje corresponde entre tres y cuatro
miembros por hogar; y por tltimo la residencia actual de las personas encuestadas

domina una residencia propia con un 67%.

Existe interés en la compra y la venta de bienes inmuebles, con un 34% y 26%
respectivamente, ademas existe una apertura al uso de servicios inmobiliarios. Sin
embargo, la presencia de la empresa en el mercado cuencano es reducida, por lo
que se debe trabajar en la construccion y difusion de la marca “Inmobiliaria
Propiedades Cuenca Ec”, respondiendo a las nuevas tendencias y preferencias del

publico objetivo.

En cuanto al segmento de personas que desean comprar una casa, un 25% tiene
preferenciahacia una casa terminada dentro de una urbanizacién privada, seguido
de unacasa en proyecto y una casa por construir. Ademas, cabe recalcar que mas
deun80% de la poblacién requiere de un crédito para laadquisicion de su vivienda,
donde el rango dominante parala comprase encuentra ubicado entre los $70.000 y
$100.000 dolares. Los tres aspectos que mas importancia tienen para los
encuestadosal momento de adquirir unanueva vivienda son el precio, la ubicacion

y la seguridad.

Las caracteristicas que mas importancia le dan los clientes al momento de solicitar
servicios profesionales inmobiliarios es la atencion al cliente, el asesoramiento, la

agilidad fiscal y legal; y la facilidad de pago.

En cuanto al segmento que corresponde a personas que desean la venta de su
vivienda, un 52% de estas pertenecen a casas, seguido de terrenos y departamentos
con un 38% y un 15% respectivamente. De estas propiedades un 68% estén

ubicadas en una zona urbana, el motivo de su venta corresponde a un 49% para
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adquirir liquidez y un 44% paraadquirirunanuevavivienda. Ademas, cabe destacar
que de este segmento un 72% considera que el valor de su vivienda es el mismo al
de antes del virus COVID-19, un 25% considera que el valor total si se ha visto

afectado de una manera negativa.

Finalmente, previo al plan de comercializacion propuesto se pudo conocer las
variables claves de factores externos existentesen el mercadoy en el sector, donde
el papel de los créditos, las facilidades de financiamientoy la reactivacion de los
préstamos hipotecarios es importante para la actividad inmobiliaria. Por lo que el
rol que tiene el Estado es fundamental en el sector y méas aun en el actual panorama
(pandemia COVID-19).

A la par con el plan de comercializacion propuesto para las 7P’s con las métricas
de medicién permitira a la empresa un mejor servicio pudiendo controlar su
desempefio empresarial, lo cual consentira llegar de una forma mas asertiva al
cliente, logrando diferenciarse de su competencia mediante el entendimiento de los

gustos de los clientes.
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RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones anteriormente expuestas, y en consideracion que el

sector inmobiliario tiene que buscar de manera constante ser mas innovador para

vender mas propiedades en el menor tiempo, y consecuentemente lograr clientes

satisfechos, noétese que una personasatisfechacon el servicio sera fiel a la empresa

y recomendara a sus conocidos.

Se plantean las siguientes recomendaciones:

La tecnologia y el marketing digital se han constituido en una herramienta
muy util para el negocio de bienes raices, las personas suelen buscar
viviendas, terrenos, lugares de arriendo en las redes sociales que ofrecen
diversas opciones. Las plataformas digitales se constituyen en la actualidad
como unafuerzade ventas, razonpor lacual laempresa Propiedades Cuenca
Ec deberia invertir una parte de su presupuesto en desarrollar estrategias
orientadas al uso tecnoldgico.

Como se observé anteriormente el estudio cualitativo y cuantitativo de
mercado permitio conocer que la empresa Propiedades Cuenca Ec tiene un
nivel de conocimiento bajo, y una percepcion buena del servicio, por
consiguiente, posee unescenario favorable para conseguir un nimero mayor
de clientes. Cabe mencionar que, en el sector inmobiliario altamente
competitivo, porlo que laempresadeberiamejorar larelacion con el cliente,
y ofrecerle mayores alternativas de compra, venta y renta de bienes
inmuebles.

Finalmente se recomienda a la empresa Propiedades Cuenca Ec
implementar la propuesta del plan comercial, puesto que contiene
actividades estratégicas enfocadas en el crecimiento y promocion de su

marca, lo que aportara a su desarrollo y beneficio empresarial.
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ANEXOS
Entrevistas a expertos
Entrevista 1: Adrian Rodriguez

¢, Cree usted que, con el nuevo panorama, a casusa del virus COVID-19,

existiran nuevas medidas politicas para el sector inmobiliario?

Les daré una vision como corredor de bienes raices de una inmobiliaria y cémo

director De la Federacion de bienes raices de Cuenca.

Tramitesdigitales que probablemente se vana implementar por parte del municipio.
El tema juridico definitivamente contemplar la firma del contrato de forma
electrénica de legitimacion de contrato de manera virtual y formularios en linea.
Para el desenvolvimiento rapido de nuestra actividad en este momento el sector
inmobiliario es uno de los mas importantes aportando entre un 10 por ciento del
producto interior bruto del pais y generando méas de medio millén de empleos en el
pais. Definitivamente se vienen cambiosy transformaciones y un giro de negocio.
En el tema juridico por el aislamiento que yano se puede hacer estrictamente fisico

se da apertura a medios digitales esa seria la vision de las reformas.
¢ Existe una desaceleracion del mercado inmobiliario cuencano?

Claro que si, indudablemente, no sélo por el tema del COVID desde el 2° semestre
del 2018 se empez0 a ver una caida o una relativizacion en las transacciones del
sector de la construccién y en el &rea inmobiliaria también se dio una disminucion
del 7 y del 8 por ciento en el valor de los inmuebles, que ya venia desde el 2019.
Anteriormente también tuvimos la ley de plusvalia que buscaba cargar un impuesto
en las ganancias en extraordinaria y en realidad hemos venido sufriendo
transformaciones. Las medidas estdn cambiando la manera regular entonces existe
una contracciony ahora con el COVID pues definitivamente se va a agudizar
mas, no quiere decir que no se va a levantar el sector, si no se va a agudizar la
situacion el tema de liquidez en el pais. Pues va a ser un detonante y habra que
buscar los mecanismos y estrategias mas claras del sector empresarial, sector
privado, porque como ese conocimiento publico pues saben qué tenemos una caida

del precio del petrdleo, tenemos una ola de despidos, lo que va a quitar un poco de
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capacidad economica. El poder adquisitivo de la gente va a cambiar y se va a
priorizar ventajosamente el sector inmobiliario. Es un sector real como lo dice su
definicion eninglés “Real Estate” en los tangibles del patrimonio se vaa ver menos
afectado que la Bolsa de Valores, que el sector hotelero, por ejemplo. Ahora van a
sufrir consecuencias mas drasticas pero nuestro sector definitivamente va a hacer
un poco menos afectado que todos los sectores productivos del pais para tener
una crisis, pero la de nosotros va a ser un poquito mas controlable, creiayo, si se
sabe utilizar los mecanismos de atencion privada, trabajo de gremios profesionales,

asociacionesy participacién con el Estado.
¢ Existe un mayor numero de créditos o mayores facilidades?

Bueno actualmente todavia es temprano paraconocer la postura de la Banca antes
del COVID, se dio un incentivo por parte del Gobierno, también que fue
conocimiento publico que se bajaron las tasas de interés alrededor del 4,99% para
segmentos de viviendas como de interés social y vivienda de interéspublico lo cual
dinamizo un poco el segmento en el ultimo trimestre 2019. Pero actualmente no
podemoshacerun diagndstico real porque la Banca esta bastante cautelosa para ver
cual es el cupo de crédito que va a colocar, cuales son las politicas, él entenderia
que el Gobierno va a mantener considerando que el BIEES es uno de los de los
mayores participes del mercado de crédito, casi como diria en un 60 por ciento de
la participacion de créditos. Habria que ver la postura que toma. Creeria que el giro
del negocio de los bancos, obviamente la colocacion de crédito y sobre
todo el credito hipotecario, porque a diferencia de los créditos de consumo es un
crédito que esta respaldado por losinmuebles, pero al ser también montos més altos
es muy pronto para para definir si es que va aumentar el cupo, si se va a manejar el
mismo que existia o si se va a limitar ese cupo que estaba disponible. Entonces en
realidad creo que por ahora al menos no se podria emitir un comentario, lo que si
es una reflexion y es que la Unica forma de dinamizar la economia de forma mas

rapido es colocar, inyectar liquidez a la economianacional.
¢ Existe un menor nimero de reservas de viviendas?

Actualmente estamos paralizados ya casi 35 dias, las oficinas de bienes raices estan

cerradas. Yo al menos cerré mi oficina el 14 de marzo. Tengo trdmites y procesos
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de negocios que estan en proceso, que no han podido concretarse porque también
esta cerrado el Registro la Propiedad, esta cerrada la notaria y esta cerrado el
municipio. Indudablemente yo creeria que si se han hecho transacciones
probablemente sean minimas y quizéas al tema de alquileres que son necesidades
mas inminentes que no necesitan usualmente un notario y el registro, pero lo que
son transacciones inmobiliarias yo creia que esta paralizado en el 90 o 99 por
ciento en las transacciones reservas. El tema de cémo inicié el 2020 yo pude
percibir un entusiasmo de la gente y un crecimiento en las transacciones, nosotros
tuvimosun buen mesde eneroy unbuen mesde febreroy logramos recuperar picos
importantes de épocas como el 2017 que fue un afio sumamente bueno para el
sectorinmobiliario. Se veia unaesperanza de crecimiento, perolastimosamente con
esto del COVID pues fren6 de manera abrupta y obviamente va a cambiar el
panorama. Bueno realmente estan en proceso porque la mayoria de transacciones
que pudimos realizar fueron canalizadas a través de créditos hipotecarios,
entonces de creditos hipotecarios es un proceso un poquito mas largo estamos
hablando de alrededor de 60 a 70 dias que demora en concretar el negocio desde la
presentacion de documentacién de la vivienda el avalio como tal y el proceso
notarial del registro de la propiedad, la constitucionde la hipoteca sobre el inmueble
y posteriormente el desembolso, entonces esos procesos que se iniciaron en febrero
0 enero estaban en vigencia todaviay ahorita falta que se concluya por las razones
que le indicO que no estan operando los las entidades municipales o

gubernamentales.
¢, Cree usted que este tiempo de demora, afectar al costo total?

Bueno a nivel de costos de transacciones yo creia que se van a mantener lo que
probablemente vaya a tener un ajuste, que no sabria decirle en qué medidaen el
valor de los inmuebles. Una de las cosas que ya se empiezan a ver este momento es
por ejemplo, disminucién de los valores de alquiler debido aque existian
plataformas de alquiler temporal como Bookingy gran parte de los inmuebles que
estaban en oferta para alquiler temporal, que decir por periodos cortos de un dia,
una semana, ahora estd nuevamente en el mercado porque estas plataformas
practicamente han reducido sus operaciones a niveles cero, es decir ya no existe el

interésde la gente de viajary hacerturismo corto, esta restringida lamovilidad entre
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provincias. Entonces esto hace que aumenta la oferta de inmuebles en alquiler y
hace que se vayan ajustando los valores, que podriamos hablar de reducciones de
los arriendos en un 10 y un 20 por ciento del costo que anteriormente estaba
manejando. En el tema de las ventas no sabria decirle con exactitud porque como
digo estamos con un proceso nuevo, es algo que nos cogid de sorpresa no estamos
preparados y hay que medir un poco el impacto que va a tener y hay que tratar de
mitigar, pero esmuy pronto para hacerun diagnéstico. Habraque considerar varios
factores como por ejemplo la forma de mitigar la enfermedad por parte del
Gobierno, el financiamiento que se pueda conseguir de organismos internacionales,
habra que realizar el tema del riesgo pais, cOmo se va a manejar las tasas de
hipotecas, sobre todo el crédito, qué es lo que da un poco de respiro a la inversion
y esta también ligado con el empleo, la seguridad de empleo de la gente, puede
usted tener un cupo de crédito pero la gente tiene temor a endeudarse o no pueden
endeudarse porque notiene trabajo. Entonces para hacer un analisismacro de como
se va a comportar en el tema de los precios realmente es muy pronto, esperemos

que el ajuste no sea muy alto y habra que trabajar enello.

¢ Cree usted que existe un desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes
inmuebles?

Si, bueno al menos este momento vamos a tener una mayor oferta que demanda.
También existe la realidad de que hay un déficit de vivienda en el Ecuador, que es
superior a un 30 por ciento, pero esta condicion en el tema de que sea accesible por
el costo, por la forma de financiamiento, pero actualmente un parametro global,
vamos a tener una mayor oferta de bienes. De hecho, ya veniamos con bienes que
estaban en amortizacion, que estaban todavia sin poder liquidarse y ahora van a
aumentar, entonces la estrategia del sector inmobiliario es poder canalizar, no sélo
en el mercado nacional sino también buscar oportunidades en el extranjero.
Tenemos un segmento importante, podria ser el de las remesas del migrante que
ahora esta viviendo un confinamiento totalmente distinto, usted podra darse cuenta
que no es lo mismo encerrarse en una casa de 150 metros que unahabitacién de 30
metros y compartir vivienda con mas personas. Solo esta semana he recibido
Ilamadas de clientes del exterior que han decidido adelantar sus planes de regreso

con esta situacion, estdn cambiando su perspectiva de vida y estan buscando
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regresar a su lugar, para poder despedirse de sus familias en el caso que toque
alguna situacién como ésta, que esperemos no se vuelvaa repetir muy pronto. Pero
existen patrones o comportamientos de compra que se viene y hay que saberlos
manejar, creo que siempre toda crisis hay oportunidades y por eso tambien se
necesita un mercado profesional, un mercado especializado. Valga la oportunidad
tengo este momento yo Yy su proyecto que se recalquelaimportanciade laactividad
de intermediacion inmobiliaria esté bajo unasupervision y cumpliendo la normativa
pais que tiene una ley donde exige que para hacer la actividad inmobiliaria se
necesita una licencia profesional, se necesita un aval y lastimosamente pues con el
desarrollo tecnoldgico en dia ha permitido que una persona que se dedica a la
jardineria y me quedo sin trabajo mafiana tomo fotos de una casa y subo
al Facebook y ya me considero corredor, cuando nuestra actividad implica mucha
investigacion, conocimiento del mercado, herramienta tecnoldgica, asesoria legal,
en fin. Me gustaria que partes entrevista resalte la importancia justamente en estos
momentos de crisis de una culturainmobiliaria profesional. Esta en riesgo también
que hay mucha gente que se va a quedar desempleada y que vaa empezar a vender
bienescomo unamedidade irsaliendo o de inyeccién econémica, pero sin embargo
poniendo en riesgo la estabilidad del mercado.

¢Aumentado la oferta de interés social y de interés publico?

Si, en el Gltimo afio hemos tenido un crecimiento de este tipo de proyectos mas que
nada en ciudades como Quito y Guayaquil. Cuenca es una ciudad con mas tierra,
nosotros para poder acceder a esta oferta de vivienda, usted debera que dirigirse a
las periferias 0 a las zonas rurales como es el caso de Ochoa Le6n por ejemplo,
existe proyectos del Miduvi, una consultora privada que tiene proyectos en
ejecucion y que me parece que estd en el momento en oferta pero a costa de
sacrificar quizas el estilo de vida, la comodidad de poder llegar al trabajo y tienes
que manejar distancias de 25 o 30 minutos todos los dias para dijiste. Entonces
todas las cuestiones estan manejadas en funcion del costo de suelo, usted puede
conseguir un mejor precio en las periferias urbanas, areas de expansion urbana,
obviamente la calidad de vidade la gente va a ser mejor y sobre todo no se castiga
a zonas que deberian ser consideradas para el tema agricola que hoy en dia ha

demostrado que el sector agricola cumple un papel fundamental en el tema de la
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cadena distribucion de alimentos, nosotros sin ellos la poblacién hubiese
desaparecido, sino se fomenta laagricultura, que quizasahorale vamos aver desde
otra perspectivay con la importancia que antes no le teniamos, entonces hay que
considerar muchas cosas. He participado de algunas reuniones con el municipio en
el tema del plan de uso y gestion de suelo, de la visién de la ciudad, hacia donde va
y se toca mucho esta parte del acceso a la vivienda a todos los sectores sociales y
econdmicos. También sin dejar de considerar la calidad de vida que va a tener las
personas, es decir el total e infraestructura, servicios publicosy privados, dotarle de
buena iluminacion natural. Ahora para optimizar sacarle mayor provecho o area de
construccion a un terreno a veces se sacrifica ventilacion natural, iluminacion,
soleamiento, son cosas que estdn manejadas a raiz o a través de las organizaciones
internacionales, parametros minimos de cumplimiento para la calidad de la gente,
entoncesno solo enfocarnosen eltemadel costo sino también la calidad de vivienda
y ahora que también esta en auge el tema de auto sustentabilidad, el tema del
reciclaje, de la conservacion del medio ambiente, son varias cosas que tienen que

involucrarse en este proceso de reinvencion que viene luego del COVID.
¢ Actualmente la contaminacién del suelo afecta al precio del bien inmueble?

A ver no sabria interpretar el impacto que tiene el tema ecoldgico, obviamente
no lo veo muy relacionado a la planificacion, lo que si se puede considerar como
vinculante en este aspecto es por ejemplo que si usted tiene un suelo industrial y
quiere darlesa los predios de alrededor uso residencial o de vivienda pues
obviamente el costo va a ser menor. Si limitan y necesitan las especializadas
destinadas exclusivamente para el servicio, la gente si le tiene temor a estar cerca y
busca los terrenos que tengan las bondades para la familia, precautelando los

intereses y bienestar del interior de la familia.
¢ Existe una planificacion para el desarrollo de la ciudad?

Claro, por supuesto. Como decia hace un par de meses tuvimos la oportunidad de
participar con el Organismo de Plan de Uso y Gestion de Suelo, hemos apostado
también con nuestra vision de como esta creciendo la ciudad. Tenemos como
determinarlo, vamos a tener un segmento de demanda de inmuebles que considera

mucho las ciudadesy estan aqui los famosos Milenios que tienen
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convicciones e intereses totalmente distintos, a lo que quizas muchas familias
tradicionales manejaban, ellos antes del COVID pues preferian estar en un lugar
mas pequerio peroestar cercade su trabajo, porqueno es gente que le gusta conducir
sino que prefiere alternativas como la bicicleta o caminar al trabajo, es la cultura
ecoldgica que tiene, ahora sinceramente no sabria decirle si seguira manteniendo
ese patron. En cambio el confinamiento en un area cerrada ha demostrado que la
mayoriade consultas de estas semanas que hemos monitoreado a través de Google o
de otras herramientas de estadistica, el crecimiento en las busquedas de la gente esta
duplicada casi a comprar casas y no departamento, pero el municipioy el
Gobierno tiene un plan de desarrollo de la ciudad, sobre todo en ciudades como la
nuestra que se proyectan a tener por lo menosun millén de habitantes hasta el 2030
y la tendencia es a la densificacion de la ciudad, que quiero decir con densificacion,
es aglutinar a la gente en condominiosy crecer en altura para aprovechar mejor los
espacios. Esta es la proyeccion que tiene el municipio, obviamente habra que ahora
adaptarla porque como recalco el COVID es algo que nos coge de sorpresay que
va a reinventar los patrones que estaban establecidos, pero probablemente estos
edificiosque llegaaser porque no hay otraformade que laciudad crezca de manera
ordenaday sobre todo que no le cueste mucho dinero la infraestructura, dotacion de
servicios. De manera organizada en lugares donde hay que llevar un kilémetro las
tuberias de agua para dos casas. Es combinar por un lado el disefio de
la vivienda, pero también el area recreacional, el &rea comunal de espacio verde
para que la gente si bien esta en un departamento que tenga la oportunidad de
compartir espaciosal aire libre parahacer deporte, paracaminar, creeria que sera la
tendencia que se considera ahora y no lasituacion de optimizar al maximo la
elevacion de concreto y sacrificar el jardin o espacio de esparcimiento o de

recreacion.

¢, Cuanto limita la comercializacion de viviendas la ley que expresa que no se
puede captar dinero por adelantado sino se cuenta con todos los permisos del

municipio en regla?

En realidad, hay que saberle interpretar a lanormadesde dos escenarios. Usted sabe
que la informalidad operan todos los gremios y sectores productivos, desde mi

perspectiva yo considero favorable que la ley le limite a usted a recibir dinero si no

121



tiene los permisos minimos que son aprobacidn del anteproyectoy el proceso de
permisos de construccidn, mayoria con todas las rectificaciones laley y sin facultad
hacer una promesa de compra ventay promete mercado todavia no existe, eso si
estd facultada pero también se han dado casos en donde la gente ni siquiera tiene
aprobado el anteproyecto y capta el dinero con la finalidad de apalancarse
economicamente corriendo el riesgo de que si no le aprueban el proyecto o por
alguna rectificacion no se llega a cumplir, este dinero a veces tardan en
reembolsarse nuevamente todas es la devolucion. También hay estas famosas
promotorasinmobiliarias fantasma que vendendos o tres veces el mismo inmueble,
una persona entonces consejeria que tiene aspectos positivos y sinceramente
concederia que no es algo muy restrictivo para la dinamizacion, hoy mas que nunca
necesitamos darle seguridad a la gente y sobre todo la gente que cumple con todos
los protocolosy con todos los requisitos para iniciar un proceso de construccion,
pues no va a tener inconvenientes. Estamos hablando de promover una cultura
inmobiliaria en donde empresas legalmente constituidas conelequipo tecnicoy que

cumpla con la normativa.
¢ El proceso legal afecta al tiempo de entrega de la vivienda al cliente?

Empezar un proyecto de construccion cuenta con un fondo propio y el resto con
financiamiento bancario si es que usted se demora 8 meses de aprobar una
Propiedad Horizontal o vertical quiere decir que estamos amortizando su capital
alrededor de 7 u 8 meses y con un costo financiero. Si hacemos un ejercicio basico
con la tasa pasiva que nos pague el banco en 6 o 7 por ciento poniéndole una un
promedio de inversién de un millon de ddlares en el proyecto, ese terreno y
dotacién de construccién y equipo técnico estamos hablando de 60.000 $ que
representarian y muy importante y ese capital que pasa se transmite al comprador
final que esun costo financiero que se tiene que administrar. Los procesos empiezan
a avanzar de manera fluida y creo que va a ser asi a partir de ahora porque la
digitalizacién va a cortar estos tiempos obviamente se hace més atractivo y le
permite al constructor ser mas competitivo con su producto. Entoncessi bien son
necesarios estos procesos, pero tiene que agitarse al méaximo de acortar al 30 por

ciento su duracion para que esto sea unincentivo a quién vaa construir.
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¢, Como es el desarrollo del sector inmobiliario en la ciudad de cuenca?

Nuestro segmento se ha desarrollado de una manera vertiginosa la tecnologia ha
permitido comunicar a gente de aquiy de otros puntos de manera inmediata en el
Ecuador han empezado a hacerse negocios con inversionistas internaciones de una
manera diferente pero como todo desarrollo y dinamismo econdmico siempre tiene
sus prosy sus problemas en este caso la informalidad es uno de las cosas con la
que luchamos todos los dias, la especulacion es algo que le pasa factura la tema de
la construcciony a la actividad productiva como la nuestra, el desarrollo del sector
inmobiliaria ha ganado posicionamiento hoy en dia de acuerdo al estudio que
hicimos el afio anterior de las 10 transacciones que se realizan en el Ecuador de
bienes raices 4 son a través de una intermediacion inmobiliaria cifras que hace 10
afiosno llegaban nial 20% ahora estamos hablando queel 40 % de las transacciones
se hacenatravésde unbrdkerouncorredorde bienesraicesy estimamos que ahora
con la llegada del COVID 19 limitarse al maximo las visitas la interaccion entre
compradoresy vendedores porque la gente se va a quedar con el temo=r de abrirle
la puerta a una extrafia sin saber si esta 0 no contaminada o contagiado con COVID
19 entonces aqui es en donde el rol en donde vamos a ganar protagonismo o seguir
creciendo como se ha dado en otro paises porque las inmobiliarias o los agentes de
bienesraicestienen protocolos tienen el recurso tecnoldgico paraimplementar estos
tours virtuales ahora creo que la modalidad de bienesinmuebles va a ser la realidad
virtual en donde solamente cuando sea estrictamente necesaria la visita el
comprador o inversionista de la propiedad seraunavez y no las 4 o 5 veces que
aqui en nuestra cultura local teniamos que ir con el pap4, el cufiado, el maestro
sabido de la construccion, creo que eso va a cambiar la cultura nuestra va a irse
profesionalizando ya no veniamos implementando de hecho yo llevo haciendo
videos corporativos y tomas areas con drones cerca de un 1 afio y medio atras no es
algo nuevo pero creo que ahora va a ser el estatus Q de las inmobiliarias, no vaa
ser una opcion sino una obligacion porque si usted no estd en capacidad de
implementar esta herramienta tecnoldgica simplemente no esta preparado

desaparecera
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¢ Qué competidores potenciales considera usted que existe en el sector

inmobiliario?

Yo creeria que dada las circunstancias que estamos viviendo en este momento no
se podria comparar una fuerza de ventas de una constructora con una estructura
nacional que tiene alrededor de 7000 personas en el Ecuador, no existe punto de
comparacion, las empresas necesitan un respiro para no crecer en nOmina en este
momento asi que yo creeria que mas bien los departamentos de venta iran
ajustandose reduciéndose y mas bien no comprometer o crecer la ndmina porque

estamos en optimizacién de recursos
¢, Cuales son los principales competidores del sector inmobiliario?

Probablemente una amenaza seria la informalidad alguien que se dedica a esto de
manera esporadica que tiene una actividad fija y los fines de semana quiere
incursionar o emprenderen estaactividad, ahitenemos un poco de competencia por

el tema de desprestigio
¢, Qué inmobiliarias considera las mas relevantes?

Entre las que podrian resaltar las consideraria como grandes en realidad porgue
tienen presencia no solamente en Cuenca por ejemplo Bienes Raices Catedral,
Franquicias que ahora estdn empezando a ganar terreno Remax, el resto de
inmobiliarias los veo como empresas familiares en done trabaja el esposo, la esposa
y una secretaria, alguien de ventas que se podria considerar como pymes que cada

dia estan desarrollandose y creciendo

De las inmobiliarias que se destacanen los ultimos 5 afios ¢ cuales serian las

estrategias que han implementado?

Como primer punto seria trabajar en fidelizacion de clientes en nuestro giro del
negocio es lo mas importante es un factor multiplicador, mejora de herramientas
tecnoldgicas portales inmobiliarios y u poco de investigacion de mercado, la
especializacion también es importante so quiere manejar rentas, propiedades

comerciales de esta manerase llegara de mejor formaal cliente
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¢ Cuantas inmobiliarias existen en la ciudad de Cuenca?

En Cuenca existe 408 licencias, fuera de ellos tal vez habra unas 500 inmobiliarias
que han incursionado en esta actividad, pero no tienen ningln aval y de hecho es la
gente que nos hace quedar mal, solo en el mes de diciembre recibi 6 denuncias por
estafa, abuso de confianza, falsificacién de documentos y resulta que cuando la
persona realiza la denunciase entera que el corredor es informal y no cuentacon la

licencia
Nos podria comentar acerca de la regulacion del valor de la comision

En Cuencaesel3%enelareaurbana4%enelarearuraly el primermesde arriendo
en Quito y Guayaquil que son ciudades méas grandes se maneja entre el 4% y 5%

porque se necesita desplazar en mayores distancias

¢, Cudles considera Usted como sustituto a las inmobiliarias para ofertar

bienes?

Considero que no existe sustitutos, los portales pueden manejar el mejor plan de
marketing, pero la intervencion de una persona en el servicio nunca se va a poder
eliminar por completo, las ventas y sobre todo las inversiones de bienes raices son

cuestiones de interaccion personal y eso no va a desaparecer

¢ Qué estrategias implementan las empresas para que aun sean preferidas o se

destaquen?

Hoy en dia basicamente el tema de posicionamiento en el social media y portales
web se puede catalogar a una empresaque participacion tiene en el mercado por el
numero de seguidores de las plataformas mas que en el tamafio de su oficina, un
buen portafolio el trafico que tenga este portal y sobre todo las resefias que han

empezado a tomar mucha fuerza en Google o en Facebook le califican el servicio

¢ Quiénes considera que son los principales proveedores de las empresas

inmobiliarias?

Considero como proveedores yo tengo el personal de publicidad, letreros, los

portales, personal de seguridad, personal juridico, asesor contable, community
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manager, persona de call center, personal comercial, servicio al cliente y también
de manera ocasional podria considerarse las empresas que estdn vinculadas al area

de formacién y capacitacion
¢ Considera como proveedores a los hogares o constructoras?

Para que sean proveedores ellos tienen que darme algo mas bien yo les estoy dando

un servicio yo serio en este caso el proveedor de ellos
¢, COmo es el comportamiento de compra?

La gente mide su nivel de servicio, cuando no hay una buena seleccion o filtrado
del producto y después ya en la parte del proceso de ventano percibe pues todo eso
de desvanecer entonces la gente al menos la mayoria de mis clientes aplico la ley
del 80 — 20 el 80% de mis clientes son recomendadosy el 20% son clientes nuevos
que vienen de esas estrategias de comunicacion y los canales que yo priorice para

llegar a la gente
¢ COmo escoger una inmobiliaria u otra?

Lo que pesa es la recomendacién la mayor parte de mis clientes son recomendados

por algun familiar o amigo
¢, Que busca ACBR como asociacion?

Elevar continuamente el estandar de la actividad inmobiliaria, procesos de
formacidn permanente para marcar profesionalismo, defensa profesional generar
sinergia convenios acercamiento con autoridades y empresas privadas para dar el
canal o ser el medio por el que nuestros asociados puedan llegar a concretar
negocios y hacer la difusion de nuestro gremio a la ciudadania hacer una campafa

de concientizacidn aportar y educar a la ciudadania en la cultura inmobiliaria
¢, Cudles son los objetivos Estratégicos de la asociacion?

Convertir y posicionar nuestraactividad en uno de los ejes principales de la cadena
de servicio de la actividad inmobiliaria, convertirnos en fuente de opinion para el

inversionista promover el empleo el trabajo y también liderar las propuestas
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innovadoras, ser un referente de consulta para implementacion de mecanismos que
vayan adaptandose a las necesidades del mercado

Entrevista 2: Catalina Torres

¢ Cree usted que, con el nuevo panorama, a casusa del virus COVID-19,

existiran nuevas medidas politicas para el sector inmobiliario?

Si, porque realmente como va la cosa pues no hay como estar tanto en contacto
entonces los municipios deben ser un poquito mas automatizado para no estar en

contacto con la gente. Entonces el hecho puede cambiar un poco.
¢ Existe una desaceleracion del mercado inmobiliario cuencano?

Si, se puede decir que ha bajado y mas en estos ultimos 3 afios, porgque antes era un
poco mas de movimiento, se mostrabamasy que se concretamas los negocios. Pero
si se ha movido, no como antes, pero si es que habia muchos extranjeros que
igualmente compraban méas. Nosotros especial que éramos mas enfocados con

gringos y canadienses, ha bajado bastantisimo.

¢ Existe un mayor namero de créditos o mayores facilidades?
Si hay mayores facilidades y la taza de crédito vip, del BIESS.

¢ Existe un menor nimero de reservas de viviendas?
Realmente si hay, pero no tanto como yo quisiera.

¢, Cree usted que existe un desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes

inmuebles?

Claro que si, hay mucha oferta ahora puesestan los constructores, tantos

condominiosa las afueras, hay muchamas oferta que demanda.
¢Aumentado la oferta de interés social y de interés publico?

Si porque ahora hay el Banco de Pichincha. La Mutualista Azuay que tiene mejores
tazas si se compara con unos afos atras, ahorason mas bajas sobre todo en las casas
hasta 80.000 dolares.
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¢ Actualmente la contaminacién del suelo afecta al precio del bien inmueble?

Depende, realmente ha subido tanto la ofertay depende del target porque hay
personas que no le gusta ciertas zonas. Yo creo que hay clientes para todo
y depende mucho del dinero que dispongan. Si se trata de un terrero cerca de las

industrias si baja.
¢ Existe una planificacion para el desarrollo de la ciudad?

Yo crearia que se estd extendiendo por todos lados, los constructores buscan un
terreno y como sea sacan el proyecto, por ejemplo, por Racar por Ochoa Leon,

realmente creo que depende mucho del constructor.

¢, Cuanto limita la comercializacion de viviendas la ley que expresa que no se
puede captar dinero por adelantado sino se cuenta con todos los permisos del

municipio en regla?

Yo creo que no mucho, por ejemplo, nosotros no captamos el dinero directamente,
les damos las cuentas de los duefios, se firma el contrato de compray venta, ellos
hacen el depdsito directo. Porque realmente tener plata ajena es muy delicado, de
esta forma nosotros formalizamos los contratos. Creo que otras inmobiliarias si se
quedan con la plata en las cuentas, pero ahora el SRI esta ahi detras entonces hay
que tener en cuenta todas estas cosas. Nosotros recibimos una cantidad aproximada
de 5000 ddlares, entonces no son tan grandes entonces no creo que se pueda

regularizar en ese sentido.
¢ El proceso legal afecta al tiempo de entrega de la vivienda al cliente?

No realmente, porque hay bastantesnotariasy se va legalizando los documentos. A

veces el municipio pone algunas trabas, pero creo que se tarda un mes no mas.
¢ Coémo es el desarrollo del sector inmobiliario en la ciudad de cuenca?

Medio rapido todo el tiempo hay proyectos, construcciones de edificios,
condominioses algo que ha crecido mucho en los Gltimos afios tanto en las afueras

como propiedades para quintas.
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¢ Qué competidores potenciales considera usted que existe en el sector
inmobiliario?

Hay mucha competencia, muchos corredores con licencia, chocos jovenes que
realmente no tienen experiencia que ya por sacar la licencia estan ingresando, pero
buenoyo creo que laexperienciay como esen Cuencaen bocaen bocavaasentando
la trayectoria ahora seé que también esté viniendo otra empresatransnacional aparte
de Remas y eso si nos afecta bastante, las constructoras que también trabajan
directamente con su equipo de ventas sin embargo nos siguen llamando porque no

han tenido las ventas esperadas.
¢ Cuales son los principales competidores del sector inmobiliario?

Hay muchas personas incluso amigos que ya son vendedores inmobiliarios solo
porque a veces le han ayudado a algan familiar a vender un inmueble, poco a poco
han ingresado personasinformalesy la Asociacion de Bienes Raices no ha podido

controlar.
¢, Qué inmobiliarias considera las mas relevantes?

La inmobiliaria Bienes Plus sé que actualmente cuenta con 3 oficinasy tiene un
equipo grande de trabajo, otros colegas que no tienen licencia, pero les va muy bien
con referidos de amigos o familiares, otra inmobiliaria podria ser Busca mi

Vivienda, Zion Group.

De las inmobiliarias que se destacanen los ultimos 5 afios ¢ cuéles serian las

estrategias que han implementado?

Estar puntuales, tener unadiversidad de productos porque a veces hay que mostrar
maés de 10 propiedades, dividirse la comision con otro corredor para ver las mejores
opciones para el cliente, agilidad en los trdmites y estar hasta el final de la

negociacion.
¢ Cuantas inmobiliarias existen en la ciudad de Cuenca?

Debe haber mésde 450 personascon licenciay aparte aproximadamente debe haber

unos 200 corredores ilegales.
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Nos podria comentar acerca de la regulacion del valor de la comision

Hay que regular la comision porque hay varios informales que cobran menos que

el 3% y los clientes buscan negociar el valor de la comisién.

¢ Cuales considera Usted como sustituto a las inmobiliarias para ofertar

bienes?

Directamente el duefio que haga la publicidad en redes sociales o que paguen las

publicacionesen Plusvalia u OLX.

¢ Qué estrategias implementan las empresas para que aun sean preferidas o se

destaquen?

La atencion al cliente, el tiempo que ellos se ahorran en los tramites y manejo de

plataformasy redessociales.

¢ Quiénes considera que son los principales proveedores de las empresas

inmobiliarias?
Las constructoras, arquitectos y en unagran cantidad referidos.
¢, COmo es el comportamiento de compra?

El cliente busca que los corredores tengamos disponibilidad de tiempo y que se les
indique propiedades que les pudieran gustar segun sus necesidades, estudiar al
cliente ver que target es, también es importante conocer la propiedad que se va a

ofertar parapoder mostraral cliente y este no se decepcionesinoes lo que esperaba
¢, Como escoger una inmobiliaria u otra?

La atencionalcliente es importante, que se puedan atender sus necesidadesy darles

el tiempo que ellos buscan
Entrevista 3: Juan Diego Arteaga

¢ Cree usted que, con el nuevo panorama, a casusa del virus COVID-19,

existiran nuevas medidas politicas para el sector inmobiliario?
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Si, ya hay especulaciones que deben bajar entre un 20 y 30 por ciento por el tema
del virus. El tema inmobiliario aqui en Cuenca se ha incrementado muchisimo por
tanto americano que vino entonces la gente, los constructores comenzaron
a abusar un poco. Eltemade los departamentos vaa incrementar el metro cuadrado,
entonces deberian bajar las propiedades, ahorita por el problema que estamos

viviendo este momento en el pais y el mundo entero.
¢ Existe una desaceleracion del mercado inmobiliario cuencano?

Muchisimo, porque muchas propiedades se quedaron estancadas si no va a ver
quién las compre ni nada ni nada. Por el momento para estabilizarse que sera un

aflo y medio lo menos.
¢ Existe un mayor namero de créditos o mayores facilidades?

Si yo creo que eso si, es a incrementado muchisimo el tema de BIESS los intereses
bajaron en algunos sectores, en el momento de que personas que no han tenido o
nuncacasasiquieren comprarsela12casa, el interés bajo notablemente. Los bancos
estan prestando en todos los créditos, necesitan manejar el dinero y sacar al tema

inmobiliario, entonces hay muchisimos créditos de momento.
¢, Existe un menor nimero de reservas de viviendas?

Ha aumentado muchisimo, al menos el crédito VIP y BIESS, en realidad
aumentado muchisimo. Mas que todo en el tema de casas hasta 100.000 $, porque
en realidad es donde la gente puede comprar y podré pagar o mismo que una

renta por una casa propia.

¢, Cree usted que existe un desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes

inmuebles?

Yo creia que siempre va a la par, el tema inmobiliario siempre va a la par. Todas
las casas se venden. El tema de constructores incrementd muchisimo este ultimo
afio el 2019, incrementar muchisimo porque en el 2018 separaron bastante tema de
construccidn, entonces comenzaron a incrementar bastante los constructores este

afio paso en el 2019
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¢Aumentado la oferta de interés social y de interés publico?

Si, sobre todo el Interés social méas que el interés publico, porque los bancos
también antes el interés de ellos el altisimo, entonces este momento tuvieron que

bajar también el interés para igualarse a al publico.
¢ Actualmente la contaminacion del suelo afecta al precio del bien inmueble?

Bueno yo creiaque eso no, estamos en unaciudad, al menos si hablamosde Cuenca,

estamos en una ciudad que es bastante estable entonces no creeria yo que no.
¢ Existe una planificacion para el desarrollo de la ciudad?

Si bueno en realidad los temas lejanos estan incrementando bastante, porque como
ciudad en si, todo el centro ya no hay muchos lugares para construir, entonces se
estd incrementando bastante en las afueras que muchas bandas como San

Joaquin, Narancay, si ha incrementado muchisimo.

¢, Cuanto limita la comercializacion de viviendas la ley que expresa que no se
puede captar dinero por adelantado sino se cuenta con todos los permisos del

municipio en regla?

Bueno yo queria que esa parte escoOmo se maneja cada constructor porque
constructores que lo hacen diferente, entonces realidad nosotros no nos ha afectado,
a nosotros como inmobiliariano nos haafectadoeso nunca porquesiempre hay para

para poder manejarnos algunamaneracon los clientes.
¢ El proceso legal afecta al tiempo de entrega de la vivienda al cliente?

El tema municipales como siempre decimos, tienensus tiempos de espera entonces
en realidad si la gente esta desesperada por comprar su vivienda o quieren vivienda
propiay que la mayoria son propias y aparte por 12 vez van adquirir una casa

entonces no les afecta, necesitamos el tiempo recurrente que el municipio nos da.
¢, Como es el desarrollo del sector inmobiliario en la ciudad de cuenca?

Se haincrementado muchisimo el tema inmobiliario en el pais por el tema de los

extranjeros, la gente comenzd a abusar empezando desde rentas entonces eso tenia
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que, a ver un paro desde hace mucho tiempo, pero la gente se aprovecha de las
necesidades de cada persona.

¢ Qué competidores potenciales considera usted que existe en el sector

inmobiliario?

Para nosotros no hemos tenido inconvenientes siempre hemos trabajo con
constructores grandes en la ciudad entonces hay constructores que tienen al mismo
tiempo 50 7 proyectos, por mas que ellostendran sus mismos vendedores necesitan

conseguir externos paraque el flujo de ventas sea mucho mas rapido
¢ Cuales son los principales competidores del sector inmobiliario?

Para todos hay, yo creo que para nosotros pueden ser las Inmobiliarias grandes
como Real Alto, son inmobiliarias de muchos afiosy de todoel pais entoncescreeria
q esos podrian ser las competidores potenciasy también los corredores ilegales que

podrian vender mas que un corredor legal.
¢ Qué inmobiliarias considera las mas relevantes?
Yo considero que Real Alto, Catedral son inmobiliarias de muchos afios.

De las inmobiliarias que se destacanen los ultimos 5 afios ¢cudles serian las

estrategias que han implementado?

El marketing influye muchisimo en nuestro negocio, en el tema de las paginas que

contratan y el manejo de redes sociales.
¢ Cuantas inmobiliarias existen en la ciudad de Cuenca?

Podrian estar entre 200 o 350 inmobiliarias entre corredores con licencia y sin

licencia.
Nos podria comentar acerca de la regulacion del valor de la comision

En la comision influye mucho el tema de las lejanias, yo tengo bienes en Azogues
entonces nosotros no cobramos el 3% por la distancia cobramos un poco mas, pero

legalmente y dentro de nuestra comision de ACBIR es el 3%
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¢ Cuales considera Usted como sustituto a las inmobiliarias para ofertar
bienes?

El tema de publicidad y marketing nos reemplaza muchisimo, un propietario de un
bien puede ofertar su inmueble | en Facebook, en Instagram en paginas pagadas, en
OLX.

¢, Qué estrategias implementan las empresas para que aun sean preferidas o se

destaquen?

Lo primero es la buenaatencidn al cliente, los referidos nos ayudan muchisimo,

nuestra ciudad se manejamucho conel referidoy la atencion al cliente.

¢, Quiénes considera que son los principales proveedores de las empresas

inmobiliarias?

Las constructoras sonnuestromayor proveedor no hay muchaafluencia de personas

naturales que quieran vender sus casas.
¢, Como es el comportamiento de compra?

Hay de todo, hay clientes que nos compra a la primera y hay clientes que nos hacen

mostrarles 100000 propiedades y no nos compran nada entonces eso ya es variante.
¢, Como escoger una inmobiliaria u otra?

La atencion al cliente es lo méas importante.

Entrevista 4: Jorge Aguirre

¢ Cree usted que, con el nuevo panorama, a casusa del virus COVID-19,

existiran nuevas medidas politicas para el sector inmobiliario?

Si, porque se necesita que se reactive el mercado lo méas pronto y estan trabajando
en ello, creo yo que van a trabajar también con los bancos en temas de analisis de
interés, asiincluso ya hicieron unaampliacion con el BIESS de 18 meses

adicionales para los créditos.
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¢ Existe una desaceleracion del mercado inmobiliario cuencano?

Hace tres afios fue la mejor época para el sector inmobiliario, a partir de ahi si ha
existido una desaceleracion. En el afio actual se vio una recuperacion de enero 'y
febrero, pero marzo y abril habido cero transacciones. Esperemos que nuevamente

se vuelva a retomar.
¢ Existe un mayor nimero de créditos o mayores facilidades?

Si, existen diferentestiposde créditos. Estael VIP, el BIESS que esun crédito muy

importante. Que puede acceder el pablico.
¢ Existe un menor numero de reservas de viviendas?

Actualmente cero, esperemos se mejore, porque desde hoy estan trabajando
las notarias con promesas de compra y venta. De ahi en el afio si hubo un gran

movimiento.

¢, Cree usted que existe un desequilibrio entre la ofertay la demanda de bienes

inmuebles?

Existira mayor oferta, porque se van a crear distintos nichos de mercados y la gente

se va a pensar mas el endeudarse.
¢Aumentado la oferta de interés social y de interés publico?

En cuenca no tenemos muchos proyectos de estos tipos, pero actualmente creo que
si se incrementara porque la gente no va a tener mucho dinero. Ahora creo que

se venderd muchas mas propiedades de hasta 100.000 délares.
¢ Actualmente la contaminacién del suelo afecta al precio del bien inmueble?

Existe la linea de fabrica, ahi indica todas las variables del suelo. Es algo

indispensable parael valor total de la propiedad.
¢ Existe una planificacion para el desarrollo de la ciudad?

Si, El municipio tiene la planificacion. Hace dos meses se aprobo para que Cuenca

crezca en altura, sobre todo en la avenida Ordofiez Lasso. Pero pienso yo que a
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causadelvirusse tendra que replantear esta planificacion en edificios los verticales
no serdn tan apetecidos por el pablico, porque se van a quedar con el miedo. La

gente se lazara mas por las casas a lo horizontal.

¢ Cuanto limita la comercializacién de viviendas la ley que expresa que no se
puede captar dinero por adelantado sino se cuenta con todos los permisos del

municipio en regla?

Lo que faculta todos los permisos, si esta en construccion se tiene que tener planos

aprobados y todo en regla, hasta para mayor seguridad de la persona.
¢ El proceso legal afecta al tiempo de entrega de la vivienda al cliente?

Si, porque es una propiedad que esta dentro de una ciudadela o de un condominio
se necesita laaprobacibnde la propiedad horizontal y eso se da
cuando esta construido un 80 0 90 por ciento del total, esto puede generar un poco

de desconfianza.
¢, Como es el desarrollo del sector inmobiliario en la ciudad de cuenca?

En Cuenca existen alrededor de 420 personas que tienen licencia profesional,
pienso que Cuenca es un referente a nivel nacional, casualmente yo pertenezco a la
federacion nacional y tenemos las estadisticas del pais entonces Cuenca siempre se
ha manejado como un referente ante temas de innovacion en el area inmobiliaria

entonces pienso que estamos bastante arribade inclusive de grandes provincias.

¢, Qué competidores potenciales considera usted que existe en el sector

inmobiliario?

El corredor informal es el gran problema mundial en realidad, administradores de
condominios, guardias inclusive o personas que tienen contacto directo con futuros

clientes.
¢, Cuales son los principales competidores del sector inmobiliario?

Este momento me encuentro haciendo una reorganizacion de mi empresa estoy
masificAndome y mi potencial competidor son franquicias internacionales como

Remax, Century21, el nuevo sistema tecnolégico y operativo que tengo una
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franquicia pudieraya tenerlo o pudieran tener acceso al mismo pero una empresa
inmobiliaria pensaria que no tuviera la capacidad parahacerlo.

¢ Qué inmobiliarias considera las mas relevantes?

Pudiera decir que cada inmobiliaria o cada corredor tienen su propio espacio
ordenado en lamente de los consumidores, no le pudieradecir que inmobiliaria para
mi es un referente o un icono porque en realidad hasta ahora no han cumplido las

expectativas.

¢ Cuantas inmobiliarias existen en la ciudad de Cuenca?

En Azuay existen alrededor de 400 licencias de corredores de bienesraices.
Nos podria comentar acerca de la regulacion del valor de la comision

En realidad, en el tema de comisiones no existe una regulacién, en mi caso no me
afecta que otro corredor o una inmobiliaria se baje sus honorarios, yo defiendo mi
trabajo y la gente sabe porque me contrata entonces cuando se aprende a valorar el
trabajo de cada uno la gente no le objecion en temas econdmicos sino lo que busca

es el resultado.

¢ Cuales considera Usted como sustituto a las inmobiliarias para ofertar

bienes?
Las plataformas digitales.

¢ Qué estrategias implementan las empresas para que aun sean preferidas o se

destaquen?

Yo pienso que el servicio de calidad y la ética que usted le preste a su cliente es un

factor diferenciador frente a cualquier otra persona, los referidos.

¢ Quiénes considera que son los principales proveedores de las empresas

inmobiliarias?

Yo trabajo con més del 95% con personas que estan vendiendo sus propiedades.
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¢ COmo es el comportamiento de compra?

Mis clientes todos han tenido una experiencia transaccional con mi empresa
entonces el gran porcentaje de nuevos clientes que estan conmigo son a través de

referidos de ellos.

¢, Como escoger una inmobiliaria u otra?

La atencion al cliente es lo que marca la diferencia
Entrevista 5: Gustavo Neira Moscoso

¢ Cree usted que, con el nuevo panorama, a casusa del virus COVID-19,

existiran nuevas medidas politicas para el sector inmobiliario?

Yo creo que si, seran indispensable para los temas bancarios y para toda la
parte crediticia del BIESS. El resto va a ir definiendo el mercado, sera quien defina

la capacidad de pago y por ende los valores de las propiedades.
¢ Existe una desaceleracion del mercado inmobiliario cuencano?

Hay una gran desaceleracion a nivel nacional. Va anclado a una falta econdémica y
de desempleo. Yanosolo la parte crediticia sino también la capacidad de mantener
el empleo a un largo plazo, por ello se dio una desaceleracién bastante fuerte en

los Gltimos 5 afos.
¢ Existe un mayor namero de créditos o mayores facilidades?

La Bancay el BIESS han estado muy abiertos, yo creo que el problema esta en el
tiempo de mantener el empleo. Muchas veces se ven frenados por la capacidad de

la gente de mantener su empleo a largo o mediano plazo.
¢ Existe un menor nimero de reservas de viviendas?

Hay varios niveles de costos de viviendas. En los Gltimos afios rangos de entre
80.000 y 90.000 dolares del costo de la vivienda se han vendido més. Otros de
100.000 y 150.000 dolares han caido muchomés. Y por otro lado otros casos de

personas que no requieren de la Banca.
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¢, Cree usted que existe un desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes
inmuebles?

Creo que en los tltimos afios hay una alta demanda, pero mucha de esta es gente
que busca casas de 60.000 y 70.000 dolares que no hay en el mercado. Los
primeros créditos VIP eran contadas las unidades habitacionales, cuando
se ampli6 este valor. Entonces la demanda puede ser muy alta pero no siempre han

estado acorde con estos valores.
¢Aumentado la oferta de interés social y de interés publico?

Si, conforme el Gobierno y la Banca han ido aumentado el crédito de esas
viviendas. Habido algunos proyectos, pero no tantos como la demanda que existe.

¢ Actualmente la contaminacion del suelo afecta al precio del bien inmueble?

El valor del suelo es uno de los puntos mas fuertes para el costo de la vivienda,
especialmente para la propiedad unifamiliar. En los edificios se puede “diluir” este
costo. Pero en las casas soporta todo este valor. También se considera las
normativas del uso de suelo de Cuenca, si se mantiene estas ordenanzas del suelo
por los metros cuadrados que se puede construir, pues afecta mas aun al precio del

suelo.
¢ Existe una planificacion para el desarrollo de la ciudad?

Eso estd en manos del municipio estan trabajando en la planificacion, pero no

sabemos cuando puedan estar vigentes todas las nuevas ordenanzas.

¢ Cuanto limita la comercializacién de viviendas la ley que expresa que no se
puede captar dinero por adelantado sino se cuenta con todos los permisos del

municipio en regla?

Creo que es lo justo, desgraciadamente por temas inmobiliarios ha habido muchas
estafas, que ha estado involucradas personas que fingir ser corredores. Creo que si

se debe aplicar esta ley para no jugar con las ilusiones de las gentes.
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¢ El proceso legal afecta al tiempo de entrega de la vivienda al cliente?

Totalmente, el municipio esté intentando hacer todos sus tramites para hacerlas
en linea. Como la plataformade CuencaDoc. El tiempo que le toma al municipio
en generar una licencia urbanistica, en aprobar el proyecto definitivo con todos los
estudios (etapa, empresa eléctrica, gestion ambiental, etc.) y luego cuando ya viene
el proceso de condominios, cuando entra en tramite de propiedad horizontal,
sumados todos esos tramites no deja de ser un afio o un afio y medio. Si pensamos
el tiempo que tiene previsto el constructor para poder hacer las ventas finales
cuando recién este aprobada la propiedad horizontal, tiene mucha
incidencia, mas que todo por el costo del dinero en el tiempo, no necesariamente
que sea dinero de la banca prestado o sea propio, si tiene un dinero por un afio

parado, tiene un costo importante ademas del desgaste de la gente en el proceso.
¢, Como es el desarrollo del sector inmobiliario en la ciudad de cuenca?

Cuenca tiene muchas diferencias con el resto de pais en cuanto al tema
especialmente de construccion desarrollo y generacion inmobiliaria mientras que
en Quito y Guayaquilno hay proyecto que se inicie sin tener prevenido por lo menos
un 20% o 30% a través de un fidecomiso en Cuenca es el constructor o el duefio del
proyecto quien le toca invertir todo el dinero, sacar la plata de su bolsillo, comprar
el terreno, hacer los estudios, pelearse con el municipio quinientas veces en la
aprobacion de los proyectos, luego empezar la construccion, o parar laobra porque
una de las peores cosas que puede pasar en Cuencacon un constructor es que pare
la obray que luego reinicie nunca pensamos en que pudo haber tenido un problema
de tipo econémico, de que se le acabo la plata, el problema es que el concepto de
la gente en cuenca es que tiene un problemay nadie quiere comprar un problema
sino quiere comprar una propiedad y entonces eso ha dado un desarrollo muy
diferente de cuenca con el resto de zonas del pais pero por eso también los
constructores han sido mucho mas confiablesy se ha tenido menos problemas de
estafas 0 de ese tipo de cosas porque aqui es directamente el constructor quien esta
al frente de la obra, de su propia obra y es el que finalmente va a venderlo
directamente o a traves de un corredor de bienes raices eso le ha hecho diferente a
la obra pero también por eso se han maneja siempre en cuenca costo mucho mas

bajos de construccion de lo que se manejan e Quito o Guayaquil o cualquier otra
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ciudad del pais, cuenca es un caso extrafio y todos se admiran porque a pesar de
tener un suelo muy caro el costo de la obra final terminasiendo més econémico que

en otros lados.

¢ Qué competidores potenciales considera usted que existe en el sector

inmobiliario?

A nivel de ventas y de utilizacion de los serviciosde corredores inmobiliarios cada
vez va subiendo en el nimero de personas que buscan los servicios de un corredor
inmobiliario, el afio pasado se hizo una encuesta a nivel nacional de parte de la
federacionnacional de corredores en laque se demostraba que la mitad de las ventas
inmobiliarias se realizan especialmente en la ciudad de Cuenca , el 50% tiene a un
corredor de bienes raices de por medio, si eso Usted le refleja frente a todo el
numero de transacciones va a ver que muchos de los cosas es utilizado los servicios
y también cuando la gente se le ha preguntado de porque busca los servicios de un
corredor de bienes raices una de las primeras respuestas que nos dan es porque el
corredor de bines raices le ayuda eficazmente con el tema crediticio y cuando nos
ponemos a ver cuantas de las transacciones son tiene algiin componente de crédito
vamos a encontrar que méas del 80% de las transacciones tienen algin componente
de crédito eso hace que cada vez seamos mas buscados por decirle de alguna
manera, pero adicionalmente yo creo que poco a poco la gente se va dando cuenta
de la diferenciadel trabajo que hay entre un corredor con licencia y un corredor que
no se ha preparado en lo mas minimo para hacer las cosas adecuadamente, no es
una cuestién muchagente piensa que escuestion de suerte el trabajo no es de suerte
que muchas veces la suerte puede jugar un papel importante , si pero no es ese el
componente principal de tal manera que esta situacion de lablUsqueda de corredores

y de la necesidad de corredores es cada vez mas significativa dentro de un proceso.

Las constructoras son competidores, pero los veo como aliados, muchas veces he
trabajado en gran ndmero de mis transacciones han sido basicamente con
constructores de tal manera que no los veo como enemigos sino como amigos y

socios estrategicos.
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¢, Cuales son los principales competidores del sector inmobiliario?

Dentro del sistema inmobiliario el peor competidor es una mala economia, el peor
competidor es un mal crédito, el peor competidor es no asesorarle biena un cliente,
porque elresto, yo creo que la competencianucaserd mala, lacompetencia siempre
es buenay como le decia hace un rato yo a la competencia lo veo como un factor
de ayuda para cada uno de nosotros mejorar diariamente, asi que la competencia no

es algo que me preocupe.
¢, Qué inmobiliarias considera las mas relevantes?

Hay organizacionesde muchosafios porejemplo Bienes Raices Catedral que es una
de las antiguas, Consorcio inmobiliario que es muy buena, Bienes Plus dentro de
las fuertes, yo creo que cada unatiene su rango y va a depender mucho del nicho
del mercado al cual estamos hablando porque hay gente que se dedica solamente a
arriendos, hay otros que se dedican solo a ventas, hay gente que se decia solo a
propiedades de gama alta y otros que tienen solo la linea de viviendo econdmica
entonces es muy dificil catalogar dentro de eso a todo el universo sino mas bien
deberiamos en un momento dado entrar a segmentos y ahi ir viendo cada uno , pero
yo creo que dentro de todas las organizaciones de bienes raices o la gran mayoria
de las oficinas de bines raices en Cuenca son oficinas primero buenas estan bien

representadas con gente que esta muy bien preparada paraasesorar a los clientes.

De las inmobiliarias que se destacanen los ultimos 5 afios ¢ cuéles serian las

estrategias que han implementado?

Han habia cosas muy diferentes porque se esta hablando de muchos afios, estoy
hablando desde oficinas que estdn méas de 30 afios en el mercado hasta oficinas que
estan creadas hace nomasde cincoafos, entoncesyo creo queunade las principales
estrategias es poder empatar eficazmente con lo que el cliente requiere , la
comunicacion como la sintonia total con el requerimiento del cliente, con las
necesidades, el conectarse realmente con él, saber sus necesidades objetivas para
poder definir bien, ese es uno de los principales factores que se deben hacer,
segundo el tema de agilidad de reaccion frente a las necesidades de; cliente, influya
sin ninguna el otro tema de documentacion en regla realmente es poder hacer ;as

cosas adecuadamente tener toda la documentacion en regla para que todo fluya, es
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la suma de todo ello y actualmente claro de las cosas eficaces es manejar
adecuadamente la tecnologia para poder llegar a un nuevo publico que busca de

manera diferente las propiedades.
¢ Cuantas inmobiliarias existen en la ciudad de Cuenca?

Tenemosentregadas desde la Asociacion de Corredores de Bienes Raices alrededor
de 400 licencias de corredores de bienesraices, pero de estos yo le puedo decir que
hay un gran numero de ellos que ya no estan o trabajando o que se ha dedicado a
otras cosas de tal forma que nosotros tenemos este momento como socios activos
en la asociacion alrededor de 100 corredores per hay muchas mas que tienen su
licencia, pero no estan activos dentro de la asociacion.

Nos podria comentar acerca de la regulacion del valor de la comision

De acuerdo a la ley de corredores de bienes raices que esta vigente desde el afio
1984 ahi habla sobre una comision que puede ser variable entre un 5% y 6% pero
en cuenca e toda la provincia del Azuay se ha manejado como 3% desde hace
muchos afios, situaciones que no son iguales a las que tiene por ejemplo Loja que
manejan un 4%, en el Oro manejan un 4%, en Guayas y Pichincha manejan 4%,5%
y hasta 6%, la ley regia un tema de 5% 0 6”% pero un poco se ha ido dando también
la costumbre en cadazonay eso ha determinado como se manejan las comisiones.

¢, Cudles considera Usted como sustituto a las inmobiliarias para ofertar

bienes?

Yo creo que no hay un sustituto, las plataformas para ofertar bienes inmuebles son
una competencia desleal y se convierten en un pésimo aliado, el contacto directo
con los clientes me ha dado mejores resultados, por lo tanto, no lo considero como

sustito.

¢, Qué estrategias implementan las empresas para que aun sean preferidas o se
destaquen?

La Atenciony el servicio.
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¢ Quiénes considera que son los principales proveedores de las empresas
inmobiliarias?

En estos Gltimos afios ha sido todo lo que sea vivienda usada, desde hace unos 5
afios ha habido una baja significativa en la construcciény en la oferta de vivienda
nueva de esta manera que en estos ultimos afios la mayor oferta hacia el mercado

ha sido viviendas ya usadas.
¢, COmo es el comportamiento de compra?

La gente que no le interesa comprar solamente hace contacto telefonico, el rato que
Usted quiere hacer una cita directa nuncale va a dar una cita y eso ayuda mucho a
ir dejando de lado algunas situaciones y luego uno se da cuenta de que la gente solo
buscaba informacion, en la gran mayoria de los casos cuando ya son clientes

recomendados no hay problema porque eso caminasin ningin contratiempo.
¢, Como escoger una inmobiliaria u otra?

Hay varias formas, hay quienes solo buscan tecnoldégicamente van encontrar sitios
de paginas y publicidades que le sean atractivas, por un lado, segundo quienes

entregan un buen mensaje y tercero los recomendados.
Entrevista 6: Diana Medina

¢ Cree usted que, con el nuevo panorama, a casusa del virus COVID-19,

existiran nuevas medidas politicas para el sector inmobiliario?

Eso anhelamos en el sector inmobiliario sobre todoen la formalidad de los

corredores, para evitar problemas en el sector.
¢ Existe una desaceleracion del mercado inmobiliario cuencano?

Si, una desaceleracion, pero aparentemente un poco habia méas dindmica hasta que
paso esto. Ahora estamos totalmente estancados. Hay clientes que preguntan, pero

no se les puede ayudar con las propiedades.
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¢ Existe un mayor nimero de créditos o mayores facilidades?

No, que yo sepa no hay mayores facilidades. Ahora estan casi totalmente

estancados.
¢ Existe un menor nimero de reservas de viviendas?

Actualmente esta limitado, estamosa laespera que se empiece anormalizar, porque

ahora estan estancado.

¢, Cree usted que existe un desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes

inmuebles?

Personas que ni siquiera tenian pensador vender su propiedad, va haber mucha
oferta en este sentido y por el contrario personas que quieran adquirir si va ser en

menor proporcion.
¢Aumentado la oferta de interés social y de interés publico?

Actualmente no se nota la fluidez de las necesidades para la planificacion de
negocios. Pero si existe la necesidad de las personas de adquirir una vivienda, pero
por ninguna entidad ha sabido cubrir estas necesidades, al menos ahora en la
cuidad. Porque existen muchas complicaciones para este tipo de proyecto. Antes

del COVID, ahora esperemos que cambie.
¢ Actualmente la contaminacion del suelo afecta al precio del bien inmueble?

Claro que si, las propiedades que mayor valor van a tener seran las que tengan
espacios verdes, que su alrededor no implique contaminacién ambiental y si influye

en el valor total de la cuidad.
¢ Existe una planificacion para el desarrollo de la ciudad?

Eso esta en manos del control urbano del municipio. Actualmente si estan viendo
de mejorar algunas circunstancias, el aprovechamiento del suelo porque
hay escasez del suelo, si estan esmerados para poder dar la mejor solucion para los

proyectos inmobiliarios.
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¢ Cuanto limita la comercializacién de viviendas la ley que expresa que no se
puede captar dinero por adelantado sino se cuenta con todos los permisos del

municipio en regla?

En realidad, para mi criterio es mejor captar el dinero cuando este todo en regla, es
la Gnica forma para evitar inconvenientes de cualquier forma. Si tengo todo bajo

control no tendré problemas, en lo personal estoy de acuerdo con esta ley.
¢ El proceso legal afecta al tiempo de entrega de la vivienda al cliente?

Claro que si, existe la iniciativa del municipio de acelerar los procesos. Ojala con
el registro de la propiedad se puedan funcionary de esa forma hacer los
tramites mas dindmicos, eficientesy rapidos y poder cerrar las negociacionesde las

viviendas.
¢ Como es el desarrollo del sector inmobiliario en la ciudad de cuenca?

El sector inmobiliario de Cuenca las propiedades tienen un valor mas alto, el suelo
tiene un valor mas alto, las construcciones y las edificacionesdebido a que hace
algin tiempo empezaron a invertir extranjeros en la ciudad por ese motivo se
permitié de alguna forma que el precio sea uno de los mas altos del pais, sin
embargo, en el Ultimo tiempo los extranjeros han dejado de invertir debido a que
retornaron a sus paises de origen.

¢ Qué competidores potenciales considera usted que existe en el sector

inmobiliario?

Considero que los competidores potenciales son mis colegas, personas que tienen
licenciay se encuentran capacitandose constantemente y estan a la par del grupo
con ladinamica del corretaje, tambiéen las franquicias como es Remax ya que estan

altamente capacitados.
¢, Cuales son los principales competidores del sector inmobiliario?

A futuro creo que las plataformas que ofertan bienes raices tal como estéan
planteadas no vana ser el instrumento que han venido siendo hasta el momento, va

a ver muchos cambios y protocolos distintos que provocaran que se salga del
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esquema y de lo que las plataformas venian dando un servicio especifico y
estandarizado

¢ Qué inmobiliarias considera las mas relevantes?

Hay algunas inmobiliarias, pero la posicién de ACBIR ha sido mas que ser una
inmobiliaria un ente en el que la mayoria de inmobiliarias funciones, trabajen y
logren resultados, pero puedo nombrar inmobiliarias como Zion Inmobiliaria, Todo

en Propiedades.

De las inmobiliarias que se destacanen los ultimos 5 afios ¢ cuales serian las

estrategias que han implementado?

La gran estrategia es el usar las redes sociales de manera Gptima y personas

calificadas que esténa cargo de las mismas.
¢ Cuantas inmobiliarias existen en la ciudad de Cuenca?

Lo que le puedo decir es que corredores con licencia bordean los 400 corredores de

bienes raices en el Azuay
Nos podria comentar acerca de la regulacion del valor de la comision

Con respecto al 3%, el propietario del bien daese porcentaje y quienes vendan, sea
una sola persona o son dos 0 mas eso yaes cuestion de coémo se quieran dividir ese
porcentaje los corredores.

¢, Cuales considera Usted como sustituto a las inmobiliarias para ofertar

bienes?

De la forma en la que se da actualmente no considero que se tenga sustitutos para

reemplazar a las inmobiliarias.

¢ Qué estrategias implementan las empresas para que aun sean preferidas o se

destaquen?

El cuidado del cliente creo quees la estrategia y la dedicacion a ellos.
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¢ Quiénes considera que son los principales proveedores de las empresas
inmobiliarias?

En lo personal no trabajo mucho con constructoras, mi mayor proveedor son

personas independientes.
¢, COomo es el comportamiento de compra?

Es relativo porque va mucho de la mano del cliente mismo, cuando hay muchas
propiedades y donde pueden realmente darse la oportunidad de escoger si le
preguntan por una propiedad dos o tres veces y le dan vuelta y tal vez algin tiempo
después regresan y quieren mostrarse interesados seriamente en las propiedades,
pero la mayoria de los que preguntan es por proyectar por unainversion a futuro no

necesariamente son quienes vana invertir.
¢, Como escoger una inmobiliaria u otra?

Que le muestre que su necesidad esta tomada en cuenta y que es una inmobiliaria
seria que mas alla de conseguir el negocio lo importante es satisfacer de forma

satisfactoria la necesidad del cliente y que realmente tengan experiencia.
Entrevistas a profundidad

Entrevistas a profundidad a personas que desean vender su vivienda
Entrevista 1: Diego Sebastian Lopez Durazno.

Edad: 33 afios

Ocupacion: Asesor comercial

Estado civil y nimero de hijos: Divorciado, dos hijas de 10y 8 afios.
Ubicacion de la vivienda: Las Pencas

Fecha y tiempo de la entrevista: viernes 15 de mayo del 2020, duracidn siete

minutos.
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¢, Cual es el motivo de la venta de su propiedad?

Quiero vender mi propiedad porque he recibido una buena oferta de una casa
terminada de construir en el sector de Ricaurte, he visitado la casa y me parecid
ideal. Aunque la casa falta por terminar algunas cosas son pequefias y esta
perfectamente habitable y cuenta con lo que méas busco que es un patio muy grande
alrededor de toda la casa. Mi actual casa es bastante grande pero solo tiene un patio
delantero muy pequefio. Yo vivo con mis padres y mis hijas, la verdad que con la
actual situacion de la cuarentena nos urge mucho mas vender porque mis hijas
necesitan donde jugar y distraerse. La casa de Ricaurte es a las afueras y pienso que
con esto del virus estaremos mucho mejor.

¢ Esta nueva propiedad a buen precio que me cometa es de algun familiar o

conocido?

Si, es de un amigo que vive en el extranjero, en Estados Unidos y también la
situacion allaescomplicada poreso me ofrecid lacasaaun precio mas bajo. Incluso
medijo que le podiair pagando de poco a poco hastaque yo consiga vender mi casa
actual. De hecho, en estasemana mismo tenemos pensado mudarnos, porque tantos
dias dentro de la casa ya agobia bastante y mas a mis hijas que tienen demasiada
energia y necesitan un poco de aire libre.

¢ Me podria comentar la edad de sus familiares, padres e hijas?

Mi padre tiene 71 afios y mi madre 68, los dos son jubilados y también pasan todo

el dia dentro de casa. Tengo dos hijas unade 10 afios y la otra de 8 afios.
¢ DAnde esta ubicada su la propiedad?

En las Pencas, en la Verdolasa Basa y Mirto. El barrio es bastante tranquilo y casi

nunca hay problemas, siempre esta rondando la policia por los alrededores.
¢, Su propiedad esta totalmente pagada o tiene algun tipo de crédito?

La casa esta totalmente pagada, me dieron como herencia mis padres. Yo he
realizado unosarreglos internoscomolos mueblesde lacocinay de los dormitorios.

También hice remodelacion de los bafios.
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¢, Su propiedad es una casa o departamento?

Es una casa por la parte delantera tiene un pequefio patio donde guardamos el carro
y una moto, de ahi sobra un pequefio espacio que es jardinera. La casa parece de
dos pisos si se la ve por delante, pero tiene dos pisos subterraneos. Entonces metros
cuadrados habitables entre todos los pisos son 230 mas el patio y parqueadero que

son 12 metros cuadrados.
¢ Como es la organizacién de la vivienda?

Bueno como le comentaba la casa tiene en total cuatro pisos. En el piso principal
que seria el tercero esta la sala, comedor, cocinay un pequefio bafio social. De ahi
la casa tiene 4 dormitoriosy 4 bafios uno en cada piso mas uno en la habitacion

matrimonial. En la parte de arriba también hay unaterraza pequefia.
¢ La cocinay dormitorios cuentan con muebles empotrados?

Si, es parte de los arreglos que hice en la casa. Puse muebles empotrados en todas

las habitaciones y en la cocina.
¢, Cual es el valor aproximado que desea vender su propiedad?

Yo quiero vender la casa a un precio aproximado de $120.000 pero sabiendo la
situacion de las personas por el virus, creo que todo bajarade precio porque no hay
platao hay otras prioridades, también me pasa personalmente. Pero como miamigo
me dio la facilidad de poder irle pagando poco a poco, pues no tengo tanta prisa

para vendery espero vender a este precio 0 que se aproxime.
¢ En cuanto tiempo estima que pueda vender su propiedad?

Si quiero vender al precio que pienso, creo que tal vez sera a principios del afio q
viene.Poreneroy febrero tal vez, ademas creo yo que paraese entonces la situacion
economica del pais y de las personas mejorara y serd mas facil. Si no existiera esta
situacion del virus creo en un mes y medio como mucho podria venderla, porque

estd muy bien conservada, hay cosas nuevas y el barrio es bastante tranquilo.
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¢ Es su primera venta de una propiedad?

Si claro, como le decia esta casa me regalaron mis padres y también soy hijo Unico.

A mi edad seria muy dificil tener una casa propia pagada.

¢ Laventa la desea realizar por cuenta propia o por servicios de profesionales

inmobiliarios?

Por las dos formas. Porque hay la facilidad donde podria encontrar alguien

interesado en comprar la casa.
¢, Por qué medios comerciales realizaria la venta?

Yo la realizaria por medio del periddico personalmente, creo que es un medio mas

serio.

¢, La comision actual de servicios profesionales inmobiliarios es del 3%, ¢esta

dispuesto a pagarla?
La verdad pensé que la comision estabaalrededor del 1,5y 2%.

Pero esta comision la suelen cobrar personas que no tienen la licencia legal, los
profesionales legales con licencia en la ciudad de Cuenca tienen fijada esa
comision del 3%, ellos le garantizan la venta y usted no se tendria que
preocupar de nada, no sufria ningan fraude ni inconvenientes que se podrian

dar con estas personales que podriamos decir son informales

No lo sabia, gracias por informarme. Pues si, por toda la seguridad y servicio
garantizado si estaria dispuesto a pagarlo, tampoco es mucha la diferencia a lo que

yo pensaba.

Entrevista 2: Paul VValdivieso Mora

Edad: 30 afios

Ocupacion: Ingeniero informatico, desarrollador de software.
Estado civil y nimero de hijos: Casado y un hijo de un afio.

Ubicacion de la vivienda: El Cebollar
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Fecha y tiempo de la entrevista: sdbado 16 de mayo del 2020, duracion ocho

minutos.
¢, Cual es el motivo de la venta de su propiedad?

Quiero comprar otra casa mas a las afueras, donde no sea tan poblado y la verdad
con un patio mas grande, tengo dos perros grandes y ahora no los puedo sacar a
pasear como antesy se estresan bastante, ellos no entran a la casa y solo pasan el
patio que es en la parte del frente de la casa. También tengo un hijo que pronto

caminaray necesitara de un espacio para poder jugar.

¢ DAnde esta ubicada su la propiedad?

Es ubicada en los Romerosy las Colinas, una cuadra antes del colegio Santana.
¢, Su propiedad esta totalmente pagada o tiene algun tipo de crédito?

La casa tiene un crédito que se llama de interés social, lo sacamos con el Banco del
Pacifico. La verdad que a nosotros nos tocé ajustarnos a este interés porque la casa
es mas cara, con unos ahorros pagamos una parte y la otra parte estamos pagando

el crédito del banco. El crédito lo sacamos para 20 afios por el valor de cada cuota.
¢, Su propiedad es una casa o departamento?

La casa consta de tres pisos, el terreno de la casa es de 100 metro cuadradosy el
patio delantero tiene 24 metros cuadrados.

¢ Como es la organizacion de la vivienda?

En el primer piso esta la sala, comedor, cocinay un bafio social bien pequefio. De
ahi también hay un patio interior que es la lavanderia. En el segundo piso hay tres
habitaciones son pequefias y un bafio, también en el dormitorio matrimonial hay un
bafio un poco masgrande continade bafio. Y el tercer piso esunaespecie de desvan
que lo utilizamos como estudio y bodega para las cosas que no utilizamos

normalmente.

152



¢ La casa cuenta con muebles empotrados?

Si, en todos los dormitorios tiene closets y en la cocina, la cocina también es

empotrada.
¢ Cual es el valor aproximado que desea vender su propiedad?

Nosotros preguntamosy ahora nuestra casa esta en $110.000 mas o menos. Pero la
verdad que preguntamos antes que se de todo esto del virus. Ahora no se si los
valores habran bajado, pero yo me imagino que si, porque la gente no tiene plata.
Nosotros al menos estamos intentando gastar lo menos posible y ahorrando lo que
mas podemos, porque no se sabe que va a pasary no sabemos si la otra casa que
queremos mas lejos serd mas barata 0 mas cara, ahoratodo es unaincertidumbre.

¢ En cuanto tiempo estima que pueda vender su propiedad?

Nosotros queremos vender en el precio que esta evaluado la verdad, pero con la
situacién que estamos ahorita para poder vender ese precio pienso que nos
deberemos esperar si quiera dos afios, porque la gente no tiene plata. Las
inmobiliarias estan super bajas, nosotros queriamos comprar un terreno, pero la

situacion esta muy complicada.
¢ Es su primera venta de una propiedad?

Si, seria la primera vez. Antes viviamos en una casa de un familiar y pues todo este
tiempo que vivimos ahi pudimos ahorrar para ajustarnos a este interés social para

la casa.

¢Laventa la desea realizar por cuenta propia o por servicios de profesionales

inmobiliarios?
De momento por cuenta propia.
¢ Por qué medios comerciales realizaria la venta?

Por redes sociales, que las mas conocidas serian Facebook y OLX. Estan dos creo
que ahora son las mas movidas y donde la gente consulta mas. Ademas, que son

gratis.
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¢, La comision actual de servicios profesionales inmobiliarios es del 3%, ¢esta
dispuesto a pagarla?

Si es del 3% si. Porque cuando quisimos comprar esta casa la inmobiliaria se queria
coger yo creo que mas, porque recuerdoque era bastante y buscamos por conocidos
para poder conseguir la casa. Mas 0 menos de $100.000 el 3% serian unos $3.000
entonces esa cantidad creo que si es razonable. Si accederia a servicios

inmobiliarios.

Entrevista 3: Salberia Calle Pillaga
Edad: 80 afios

Ocupacion: Jubilada

Estado civil y numero de hijos: Viuday seis hijos adultos (no viven en la misma

vivienda).
Ubicacion de la vivienda: El Vecino

Fecha y tiempo de la entrevista: Domingo 17 de mayo del 2020, duracién diez

minutos.
¢, Cual es el motivo de la venta de su propiedad?

Yo quiero vender porgque en mi casita no vive nadie y esta ahi botada. Mis hijos me
han dicho que mejor venda y que puedo hacer algo con ese dinero. Yo ahora vivo
con una de mis hijas en su casa, entonces mi casa la voy a visitar de vez en cuando
y como sigo pagando de agua y luz que cobran lo minimo, todos mis hijos me han

dicho que venda.

¢, DAnde esta ubicada su la propiedad?

La casa esta en el barrio del Vecino, en la calle Mariano Cueva y Eugenio Espejo.
¢, Su propiedad esta totalmente pagada o tiene algun tipo de crédito?

Si, mi casa fue hace muchos afios herencia de mi padre y yo les compre a mis

hermanos su parte. Entonces ya le pagué hace muchos afios. Y no he querido
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arrendar porque la casa es muy viejita de adobe y aunque esta bastante cerca del
centro le hace falta algunos arreglos, sobre todo del bafio. De vez en cuando le
presto aunasobrinaque estudiaen la Universidad de Cuenca, peroellayase gradud
y ya se ha regresado a vivir en su ciudad, solo havenido un par de veces paraalgin

tramite y se queda ahi en la casa.
¢ Su propiedad es una casa o departamento?

Como le decia es una casita ya viejita de adobe, de ancho es pequefia, perode largo
es bastante. Practicamente tiene dos departamentos, en la parte del frente es un

departamento de un piso, pero en la parte de atras hay dos pisos.
¢ Como es la organizacién de la vivienda?

El primero piso esta la cocina, comedor y sala, en el mismo piso, pero en la parte
de atrés estan dos habitaciones y un bafio que es comun. En el segundo piso hay
otro departamento pequefio, que tiene un cuarto y una sala, comedor y cocina que

es unasola.
¢ Las habitaciones y cocina tienen muebles empotrados?

No, la casa es viejay no tiene nada empotrado. Yo tengo mis cosas ahi, pero todo
es viejito.

¢, Cual es el valor aproximado que desea vender su propiedad?

Yo pienso que en si la casa no tiene valor, lo que mas vale es el terreno y mas por
la ubicacién que es bastante cerca del centro. Unos cinco minutos caminando ya se

lleva al mercado 9 de octubre. Aungue mis hijos me handicho que lo haga tasar no

lo he hecho, pero ellos dicen que por el terreno hade costar unos $150.000.
¢ En cuanto tiempo estima que pueda vender su propiedad?

Yo pienso que el terreno se puede vender rapido, porque si no estamos mal ahi se
podria hacer un edificio de unos tres pisos y sacarle bastante provecho. Pero con
esto de la pandemia que estamos viviendo creo que se tardard mas tiempo, el afio

que viene tal vez, la gente no tiene plata. Todos estamos iguales.
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¢ Es su primera venta de una propiedad?
Si, siempre ha sido mi casita'y es la primera vez que me he decidido a venderla.

¢Laventa la desea realizar por cuenta propia o por servicios de profesionales

inmobiliarios?

No se la verdad, mis hijos han dicho que podemos promocionar por internet, pero
yo de esas cosasno tengo idea. Yo personalmente confié mas en un profesional que

sabe cdmo hacer las cosas y no me tengo que estar preocupando de nada.

¢, La comision actual de servicios profesionales inmobiliarios es del 3%, ¢esta

dispuesto a pagarla?

Si, claro que si. Como le decia yo confié mas en los profesionales, porque a veces
por querer ahorrar un poco de dinero mas se tiene problemas y dolores de cabeza,

yo prefiero pagar lo que toca y ya.

Entrevistas a futuros compradores

Entrevista 1: Martha Montenegro

Edad: 39

Ocupacion: Auxiliar de informacién departamento de cartera
Estado Civil: Union Libre

Hijos: 2

¢, Por qué motivo le gustaria adquirir una casa?

Al momento vivo en un departamentoy el espacio se nos ha quedado corto somos
cuatro en la familia'y solo contamos con dos habitaciones y el departamento es de
un solo ambiente y cuenta con un solo bafio nos gustaria tener como minimo 3
habitaciones para estar mas codmodos, contar con un espacio social amplio, una
cocina independiente, patio independiente ya que al momento se comparte con el

edificio que tiene area comercial.
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¢ Cualesson las caracteristicas de vivienda que usted preferiria paracomprar?

Me gustaria adquirir una casa de unasola planta amplia con espacio verde apartada

de la ciudad con vias de facil acceso y que cuente con servicios basicos.
¢, De preferir casa seria en condominio o independiente? ¢Por qué?

Prefiero una casa independiente tener mas privacidad ademas las casas en
condominio cuentancon pocoespacioverde y también consideroque los materiales
que utilizan en los condominios son de baja calidad para ofertar en mejor precio las

viviendas ademas de las alicuotas mensuales que se deben pagar.

¢ Prefiere comprar una vivienda terminada o construir?, Cuales son sus
razones

Preferiria construir debido a que puedo hacer el disefio de la casa de acuerdo a mis
prioridades y necesidades como cuartos amplios, armarios también grandes y

cocina funcional.

¢, Cuales son los argumentos que prevalecen a su criterio para definir el lugar

donde quiere adquirir su vivienda?

Me gustaria que mi casa tenga entorno natural, tranquilo, Sseguro y que se encuentre
lejos de la ciudad zonas como altos de misicata, san Joaquin me interesan, mis hijas
son pequefias por lo que me importa que ellas tengan espacio para jugar,
ultimamente los proyectos han sido de edificios y condominiosen la ciudad y su

area recreativa es pequefia.

¢, Buscarialaasesoriade un corredor de un corredor de bienes raiceso prefiere
comprar directamente a los propietarios, a los arquitectos o constructoras, y

por qué?

Preferiria comprar directamente porque me parece que podria negociar el precio de
la vivienda en cambio si busco la asesoria de un corredor quizéas el valor de la

vivienda sea mas alto debido a la intermediacién de un corredor.
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¢, Cuales serian sus condiciones econdémicas para adquirir una casa, requiere
de un crédito o dispone del dinero para la compra al contado?

El presupuesto con el que contamos es de $150.00 dolares al momento nos
encontramos realizando todos los tramites para adquirir el préstamo por medio del

BIESS sin embargo atin no hemosrecibido respuesta aun.
Entrevista 2: Gabriela Astudillo

Profesion: Contadora Publica Auditor (CPA)

Edad: 36 afios

Estado Civil: Casada

Hijos: 1

¢, Por qué motivo le gustaria adquirir una casa?

Antes de casarnos mi esposo cCompro una casa que en ese momento tenia buen
precio, al estar solo los dos y préacticamente en el trabajo pasdbamos muy poco
tiempo en casa ahora tenemos un nifio de 3 afios y nos hemos dado cuenta de lo
importante que escontar con un espacio verde paraquepueda jugary distraerse ain
mas en este tiempo que pasamos todo el dia en casa también un tema que
consideramoses la seguridad ya que una vez nos robaron y en el tltimo tiempo han
robado casas del sector.

¢ Cualesson las caracteristicas de vivienda que usted preferiria paracomprar?

Me gustaria una casa de dos pisos que se encuentre en un barrio seguro, laseguridad
es un factor importante para nosotros ya que la mayor parte del dia pasamos fuera
de casa ademds me interesaria que cuente con lugares recreativos cercanos como
parques para disfrutar junto a mi hijo los fines de semana en la casa actual en donde
vivimos contamos con un patio pequefio sin embargo nos queda corto al momento

de querer compartir en familia.
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¢, De preferir casa seria en condominio o independiente? ¢Por qué?

Como preferencia seria una casa independiente que cuente con todas las medidas
de seguridad como alarma, cerca eléctrica, portdn sin embargo no descartouna casa
que se encuentre dentro de urbanizacion pero que sea un poco independiente, las
casas en urbanizacion limitan mucho en cuanto a espacios como patios, algunos no
tienen jardin, por lo que no se podria tener una mascota que por falta de espacio
ahora no lo tenemos, garaje pequefio a largo plazo queremos adquirir otro

vehiculo ya que al momento solo contamos con uno.

¢Prefiere comprar una vivienda terminada o construir? ¢Cuéles son sus

razones?

Si encontraria un proyecto de vivienda que se adapte a mis necesidades no lo
descarto ademas al estar en proyecto podria hacer modificaciones y tal vez el costo

de la vivienda sea menor que adquirir una hecha si no lo consigo buscaria construir.

¢, Cuales son los argumentos que prevalecen a su criterio para definir el lugar

donde quiere adquirir su vivienda?

Me gustaria viviren la ciudad en un lugar no muy alejado como el sector del parque
de la madre, el Milenium Plaza, el Hospital Monte Sinai que a mi parecer son
céntricos debido al horario de trabajo de mi esposo y mio ademas de que mi hijo
aun se encuentra en guarderia el tiempo es muy corto para movilizarnosy hacer

algunas cosas de la casa.

¢,Buscarialaasesoriade un corredor de un corredor de bienes raices o prefiere
comprar directamente a los propietarios, a los arquitectos o constructoras, y

por qué?

Si claro, loscorredores son profesionales preparadosy cuentancon varioscontactos
y alianzas con constructoras entonces me podrian ayudar a conseguir una cada
dependiendo de mis necesidades ademas del servicio de post venda en cuanto a los
papeles ya que por mi trabajo suelo salir a las 6 de tarde lo que me seria de gran

ayuda alguien que me ayudaracon todo.
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¢, Cuales serian sus condiciones econdémicas para adquirir una casa, requiere
de un crédito o dispone del dinero para la compra al contado?

Por el momento no contamos con dinero al contado por lo que tendriamos que
aplicar para acceder a un crédito y pensaria que podriamos junto a mi esposo
endeudarnos entre $90.000 - $120.000 délares

Entrevista 3: Marco Vélez

Profesion: Ing. Automotriz

Edad: 35 afios

Estado Civil: Casado

Hijos: 1

¢, Por qué motivo le gustaria adquirir una casa?

Siempre es bueno tener algo propio y una casaes una inversion necesaria, en mi
caso vivo con mi esposa su hija'y nuestro pequefio hijo y que cada uno cuente con
su espacio es importante sobre todo por los juguetes que tienen, sus cuartos deben
tener el espacio suficiente para acomodarlos ahora vivimos en una casa pequefia y
nos damos cuenta lo importante que es la distribucion de la casa para mantener un

ambiente armonico.
¢ Cualesson las caracteristicas de vivienda que usted preferiria paracomprar?

Me gustaunaviviendarusticade dos pisos que el cuarto principal este en el segundo
piso, el cuarto de los nifios en la primera planta que se encuentre rodeada de jardin
y unamplio garaje yaque al momento cuentocon variasbicicletas, motoy vehiculo,
también una zona BBQ ya que mi familia por lo general los fines de semana se
reune para los asados también me gustaria tener un espacio de juegos como
columpios, resbaladera y un espacio para que mi hijo pueda practicar con su

bicicleta.
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¢, De preferir casa seria en condominio o independiente? ¢Por qué?

Siempre me ha gustado una casa independiente sin embargo cuento con un terreno
enel que podriaconstruirunacasaen unaurbanizacion privada familiar, pienso que

seria mas seguro ya que mis vecinos serian mis tios y mis papas.

¢Prefiere comprar una vivienda terminada o construir?, Cuéles son sus

razones

Me gustaria construir una casa a mi gusto distribuir los espacios segun nuestras
necesidades sobretodo en los espacios que pasamos lamayor parte de tiempo como

dormitorios, la cocinay el area social

¢, Cuales son los argumentos que prevalecen a su criterio para definir el lugar

donde quiere adquirir su vivienda?

Al contar con un terreno a las afueras de la ciudad contamos con una gran ventaja
sin embargo tenemos hijos pequefios y creemos que es mejor buscar un lugar cerca
de la ciudad para poder estar pendientes de ellos por cualquier cosa ademas de
facilidades de transporte para la guarderiay escuela, asicomo cualquier emergencia
y otro punto a considerar es que al momento no se cuenta con agua potable en el

sector por lo que optaria por zonascomo las pencas, la Ordofiez Lasso.

¢, Buscarialaasesoriade un corredor de un corredor de bienes raices o prefiere
comprar directamente a los propietarios, a los arquitectos o constructoras, y

por qué?

Si me gustaria contar con la asesoria de un corredor me podrian ayudar con varias
opciones que pudieran tener en su portafolio y me ahorrarian tiempo organizando

visitas y papeleo.

¢, Cudles serian sus condiciones econdémicas para adquirir una casa, requiere

de un crédito o dispone del dinero para la compra al contado?

Al momento tendriamos que aplicar para un crédito bancario junto a mi esposa

podriamos endeudarnos mas o menos en $120.000 délares.
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