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Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como propoésito elaborar una propuesta de
estrategias competitivas para las empresas inmobiliarias de la ciudad de Cuenca junto

con sus indicadores de gestion.

En primer lugar, se realiza un analisis y diagnostico situacional del mercado a nivel
macroentorno, microentorno e interno, mediante el modelo PEST, las fuerzas
competitivas de Porter, y una investigacion exploratoria dirigida a 30 empresas
inmobiliarias. Posteriormente, se realiza una investigacién concluyente dirigida al

mercado objetivo.

A partir de los resultados obtenidos se formulan las estrategias competitivas y un mapa
estratégico con sus correspondientes indicadores de gestién para que apoyen a los
gerentes de las empresas inmobiliarias en la toma decisiones acertadas frente a los
problemas presentes y futuros, contribuyendo asi a mejorar el desempefio de estas

empresas.



Abstract

The purpose of this investigation was to prepare guidelines for competitive strategies
for real estate companies in Cuenca, along with management indicators. First, a
situational analysis and diagnosis of the market were performed at the macro-
environment, micro-environment and internal level. The PEST model, the competitive
forces of Porter and an exploratory research into 30 real estate companies were carried
out. Subsequently, a thorough investigation was performed of the target market. Based
on the results, competitive strategies and a strategic map with management indicators
were formulated to support the managers in order to make the right decisions toward
present and future problems, thus working to improve the performance of these

companies.

Translated by:

Ing. Padl Arpi



Introduccion

El sector inmobiliario a partir del afio 2015 se vio afectado por diversos factores
politicos y econémicos que desencadenaron en una disminucién econémica de sus
ventas, sin embargo, este mercado resulta muy atractivo tanto para personas
extranjeras como nacionales, debido a los altos estandares de vida que ofrece, ademas
de convertirse en una sélida opcion de inversion, motivando a diversas personas a
decidir radicarse en la ciudad generando una alta demanda de compra y venta de bienes

inmuebles.

Dada la importancia del mercado inmobiliario para el medio, el presente trabajo de
investigacion tiene como objetivo la formulacion de “ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS PARA EL SECTOR INMOBILIARIO ORIENTADO AL
MERCADO DE LA CIUDAD DE CUENCA?”, con la finalidad de desarrollar una
planificacion estratégica para las empresas del sector con sus respectivos indicadores
de gestién, que permita diagnosticar, analizar, reflexionar y tomar decisiones
adecuadas acorde a la situacion actual de las empresas y sirva como una guia para
encaminar el futuro de las mismas, para asi lograr mejorar su desempefio y facilitar la
consecucion de sus objetivos.

El plan de trabajo se encuentra elaborado y estructurado de la siguiente manera:

En el primer capitulo se presenta una breve explicacion de los antecedentes histdricos
del sector inmobiliario y la definicion de los principales actores de este mercado,
enfocandose en los diferentes aspectos que influyen en el rendimiento y desarrollo de

las empresas inmobiliarias.

En el segundo capitulo se procede a realizar un analisis macro entorno en donde se

utilizo la herramienta PEST, misma que ayudo a identificar amenazas y oportunidades

Xi



para el desarrollo de este trabajo y asimismo se realiz6 un analisis micro entorno
basado en las cinco fuerzas de Porter para conocer la competencia, proveedores,
clientes, sustitutos y barreras de entrada del mercado. Conjuntamente a esto se aplicd
una encuesta dirigida a las empresas inmobiliarias con el objetivo de obtener datos de
relevancia acerca de la situacion actual que atraviesan, analizando las fortalezas y
debilidades que caracterizan a estas empresas, que conlleven a reconocer los
problemas a los que se enfrentan frecuentemente dentro este competitivo mercado

inmobiliario.

En el tercer capitulo se elabora una encuesta dirigida a la poblacion econdmicamente
activa con la finalidad de obtener informacion acerca del pensamiento de la ciudadania
sobre las empresas inmobiliarias y conocer sus gustos, preferencias, necesidades,
limitaciones al momento de invertir en bienes inmuebles, de manera que todo esto
sirva de retroalimentacién y oriente a mejorar la perspectiva de trabajo de estas

empresas.

En el cuarto capitulo se elabora el diagnéstico situacional del mercado, en donde
mediante un andlisis a través de la matriz FODA se identifican las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas del sector y en base a esto se elabora estrategias
competitivas que sirvan para dinamizar el funcionamiento de las empresas
inmobiliarias desde un enfoque orientado a los clientes, ya que son el eje principal del

sector.

Finalmente, en el quinto capitulo para culminar este documento y como producto de
toda la investigacion y procesamiento de informacion obtenida, se establece un cuadro
de mando integral resultado de todo el analisis realizado, en donde se efectda un mapa

estratégico, que ayude a visualizar de manera practica y sencilla las estrategias a seguir

Xii



por parte de las empresas inmobiliarias, ademés de la elaboracion de indicadores de
gestion que permitan medir el cumplimiento de los objetivos estratégicos para asi

mejorar el desempefio de las empresas inmobiliarias.

Xiii



CAPITULO I. Antecedentes.

1.1. Sector Inmobiliario

1.1.1. Antecedentes histéricos del sector inmobiliario ecuatoriano

En las Gltimas décadas, el sector inmobiliario ha sido considerado como uno de los mercados
mas dinamicos del medio, experimentando un importante crecimiento sostenido, facilmente
apreciable a través de las diferentes construcciones que se han realizado de manera continua en
las principales ciudades del Ecuador; la dinamizacion del sector se genero por diversos factores,
Ilegando a agruparlos en las siguientes etapas:
La primera etapa se ha denominado de consolidacién de la empresa privada y se dio a
partir de los afios ochenta hasta finales de la crisis econdémica de 1998. Durante esta
etapa la banca privada ofrecia préstamos a largo plazo con un promedio de 15 afios para
la adquisicion de viviendas; estos créditos estaban dirigidos principalmente a la clase
media alta.
La segunda etapa esta caracterizada por la estabilidad econdémica producto de la
dolarizacion en el pais, lo que ayud6 a las empresas inmobiliarias a obtener mas ventajas
para sus ventas, principalmente por las divisas enviadas por los migrantes para la
adquisicion de bienes inmuebles; es por eso que en el afio 2004 el sector se empieza a
fortalecer totalmente debido a la baja de las tasas de interés, facilitando asi la adquisicion
de creditos.
Durante los afios 2006 al 2008 se desarrollaron actividades de comunicacion y
promocion para mantener informados a los clientes acerca de los proyectos

inmobiliarios, lo que ayudo al crecimiento del mercado.
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Este sector comenzd a ofertar proyectos inmobiliarios a partir de la demanda exigida
por la ciudadania, compuesta por viviendas terminadas listas para habitar y accesibles
mediante financiamiento con entidades financieras, siendo entre los afios 2010 y 2014
el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social el ente crediticio que entregd
mayor cantidad de préstamos para la construccion de vivienda, reparacion,
remodelacion y compra de terrenos. (Jiménez, 2017)
A partir del segundo trimestre del afio 2015, el sector inmobiliario registré una tendencia a la
baja de sus ventas, la cual se ha mantenido hasta la actualidad, debido a que fue en ese afio que
entro en debate la ley de plusvalia, sin embargo, por las movilizaciones de la ciudadania ante
el referido proyecto, esta ley fue retirada temporalmente. Aunque un afio mas tarde, en el mes
de diciembre de 2016 pasé a debate nuevamente y fue aprobada.
La ley de plusvalia es un impuesto a la ganancia extraordinaria en la transferencia de bienes
inmuebles y busca evitar la especulacion en el precio de venta de los mismos, fijando el 75%
sobre el valor de la ganancia ilegitima que supere los $8.496 a partir de la segunda venta de
bienes inmuebles. El impuesto se cobra luego de reconocer al propietario una ganancia ordinaria
que esta exenta del impuesto y es calculado mediante la suma de mejoras, impuestos, tasas,
costos notariales y una tasa de rentabilidad legitima establecida por el gobierno.
Esta ley no exige a las empresas inmobiliarias el pago del impuesto, sin embargo, afecta al
sector porque genera incertidumbre en los clientes, ocasionando que estos prefieran no vender
sus bienes inmuebles ante la posibilidad de no devengar una ganancia justa, lo cual se traduce
en la contraccion del mercado inmobiliario.
Todo esto ha provocado que el sector de la construccion disminuya un 10% en el afio 2017,
segun los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador (2017), donde se muestra que el primer

trimestre de dicho afio ha sido el peor respecto a la evolucidén econdémica, con una variacion del
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7,3% comparandolo con el mismo trimestre del afio anterior; este sector ha mantenido siete
trimestres de decrecimiento lo que ha generado un retroceso a los niveles de hace cinco afios.
Finalmente, para los gerentes de las empresas inmobiliarias, entrevistados para este trabajo de
titulacion, manifestaron que otro factor que ha afectado a este sector es la crisis econémica por
la que atraviesa el pais. Esto ha ocasionado que la poblacion presente temor frente a las medidas
tomadas por el gobierno, lo que ha llevado a que se disminuya el nivel de inversion en bienes
inmuebles.

En la actualidad, como iniciativa del gobierno, se ha propuesto a la poblacion ecuatoriana
derogar la ley de plusvalia y en su defecto encontrar mejores mecanismos para controlar la
especulacion sobre el valor de los bienes inmuebles, sin perjudicar a la industria de la

construccion y al sector inmobiliario.
1.1.2. Antecedentes historicos del sector inmobiliario en la ciudad Cuenca

El mercado inmobiliario de la ciudad de Cuenca, en el afio 2015, registr6 una disminucién del
50% de su potencial segun la Asociacion de Corredores de Bienes Raices del Azuay, tras el
anuncio de la ley de plusvalia. A partir de ese afio este mercado ha sufrido una gran depresién
econdmica, afectando a diferentes grupos sociales como a empresas constructoras, albafiiles,
locales dedicados al comercio de materiales de construccidn, bienes raices y a la ciudadania en
general; el temor y el desconocimiento de esta ley ha llegado inclusive a las personas que
radican en el extranjero que han mostrado desconfianza al momento de invertir en proyectos
inmobiliarios.

En el afio 2016, se registro una disminucion en los precios de las viviendas dado que gran parte
de los cuencanos optaban por comprar sus viviendas o terrenos en zonas periféricas de la ciudad,

principalmente porque los precios de los bienes inmuebles en el area rural son relativamente

16



bajos en comparacion con las zonas urbanas, ademas otra caracteristica distintiva por lo que la
poblacion prefiere invertir en estas zonas es la tranquilidad del ambiente.
El presidente de la Asociacion de Corredores de Bienes Raices del Azuay dio a conocer
que, a partir del segundo semestre del 2015, el crecimiento del sector inmobiliario se
fren6 debido a una sobreoferta inmobiliaria, originada por la necesidad de la ciudadania
de mantener la liquidez econémica al haberse limitado el acceso a los créditos

financieros (Diario El Tiempo, 2016).
1.1.3. Actores del sector inmobiliario

Entre los principales actores del sector inmobiliario se encuentran las entidades financieras
como intermediarios que ofrecen préstamos hipotecarios y facilitan a los acreedores la
posibilidad de financiar la compra de los bienes inmuebles.

Otros actores importantes también son las empresas constructoras, quienes se dedican a la
construccién y remodelacion de viviendas para su posterior venta; generalmente elaboran
proyectos inmobiliarios de grande escala, ofertando viviendas con un area habitable moderada
a un precio accesible para los interesados.

Se ha considerado un actor destacado a la poblacion econémicamente activa de la ciudad, la
gue segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC) es de 181.665 ciudadanos
y, en conjunto, forman parte integral de la comercializacién de bienes inmuebles de manera
directa, desarrollando el papel de proveedores y clientes para las empresas del sector
inmobiliario.

Finalmente, los actores mas sustanciales involucrados en el desarrollo de este trabajo son las
empresas inmobiliarias localizadas en Cuenca, que actualmente llegan a un nimero de 176,

segun el directorio de empresas del (INEC, 2017).
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Se ha tomado como principal referencia a estas empresas, debido a que en los ultimos afios han
sido afectadas por mdultiples factores, tales como la ley de plusvalia o la crisis econdémica,
mencionadas anteriormente, que han generado incertidumbre en los pobladores al momento de
invertir en bienes inmuebles.

Esto constituye el motivo principal para realizar el presente trabajo de investigacion, cuyo fin
es el de elaborar una propuesta de estrategias competitivas que contribuyan a mejorar el
desempefio de las empresas inmobiliarias, ya que, segin fuentes directas de las mismas
entidades, el sector inmobiliario cuenta con deficiencias debido a que es un sector que no esta
tecnificado, no se ha desarrollado al maximo, por tanto, es incipiente y sus involucrados

trabajan de una manera empirica.

1.2. Empresa Inmobiliaria

1.2.1. Definicion de empresa inmobiliaria

“Es una entidad que se dedica a la actividad de construir, arrendar, vender y administrar bienes
inmuebles, tales como: casas, departamentos, terrenos, locales comerciales, oficinas, edificios,

entre otros” (RAE, 2014).
1.2.2. Definicion de bien inmueble

Son cosas 0 “bienes” que no se pueden desplazar de un lugar a otro, ya que su posicion en el
suelo es fija, también se les conoce con el nombre de bienes raices por la Gnica razon de que se

encuentran atados al suelo como las raices de los arboles.
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1.2.3. Importancia de una empresa inmobiliaria

Es indispensable conocer el papel que una empresa inmobiliaria desempefia frente a sus
clientes. A continuacion, se enlistan los principales servicios que brindan:

= Compra de bienes inmuebles.

= Venta de bienes inmuebles.

= Arrendamiento de bienes inmuebles.

= Servicios de avaluos.

= Asesoramiento a los clientes.

= Realizacion de tramites.

1.3. Crisis inmobiliaria con pensamiento estratégico

En tiempo de dificultades econdmicas, cuando toda la gente estd mirando hacia afuera, se debe
recordar que el éxito esta en mirar “Aqui dentro”. Para los directivos y aquellas personas que
toman las riendas de una empresa inmobiliaria, a lo mejor, es una tarea dificil combatir estas
épocas de crisis; no obstante, es imprescindible contar con un pensamiento positivo que ayude
a derrocar toda la negatividad y limitaciones.

Es importante crear confianza en los clientes y adentrarse en lo méas profundo de sus
sentimientos, para lograr resultados positivos. Se debe saber que los clientes no quieren que les
vendan, ellos desean comprar, hoy a diferencia de épocas pasadas ya no se puede manipular a
un cliente, porque ahora los compradores estan méas informados gracias a la facilidad de la

obtencion de informacion; por esta razon, la tarea de una inmobiliaria es apoyar a su cliente a
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entender su situacion, mirando como este explora, evalla las alternativas, cbmo toma decisiones
y, finalmente, cémo compra.
En este camino existe un sin numero de preguntas a evaluar, como ¢qué es lo que quiere
comprar mi cliente?, ¢dénde lo quiere comprar? y ¢cual es su presupuesto?, y a pesar de obtener
las respuestas, puede suceder que al final la decision del cliente sea un NO, algo realmente
desmotivador para un vendedor, sobre todo luego de haber realizado un arduo trabajo en el
ofrecimiento de sus productos; sin embargo, se debe ser capaz de transformar ese NO en una
nueva oportunidad de continuar en el mercado, como una tactica para seguir innovando en
estrategias de ventas y asimilar lo que el cliente realmente desea.
Si bien es cierto que, histéricamente, el mercado inmobiliario tuvo épocas de auge econémico
gracias a sus ventas y a factores que fueron debidamente aprovechados, es la situacion
econOdmica y politica actual del pais la que ha afectado a este sector.
El presente trabajo académico tiene como finalidad desarrollar una planificacion estratégica
para las empresas del sector inmobiliario, que permita diagnosticar, analizar, reflexionar y
tomar decisiones acertadas sobre el quehacer actual y el camino que deberan recorren en el
futuro estas empresas, logrando mejorar su desempefio y facilitando la consecucién de sus
objetivos.
Una de las tacticas que los gerentes y miembros de las empresas inmobiliarias deben
realizar antes de empezar una planificacion estratégica, es evaluar la situacion anterior
en la que se encontraba su empresa, después analizar el lugar actual en el que se
encuentra y, finalmente, establecer hacia donde aspira llegar el dia de mafiana.
Cuando esto se encuentre definido sera mas facil encontrar las ventajas competitivas de

las empresas, mismas que ayuden en la formulacion y puesta en marcha de las
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estrategias permitiendo crear o preservar sus ventajas en funcion de los recursos que

disponga (Evoli, 2009).
Realizar una planificacion estratégica tiene muchas ventajas, particularmente cuando las
empresas estan atravesando por momentos de dificultad. Algunas de estas son:

= Permite mejorar el desempefio de las empresas.

= Ayuda a solucionar los problemas que se presentan dentro de las empresas.

= Introduce una forma moderna de dirigir las empresas.

= Optimiza los recursos y minimiza los riesgos.

= Ayuda a tomar decisiones racionales y objetivas.

= Posibilita que la empresa se adapte al ambiente.

= Reduce la incertidumbre y los costos asociados a la actividad.

* Prevé contingencias.

= Ayuda a mejorar la comunicacion entre los empleados de las empresas.

Esta planificacion estratégica se llevara adelante en funcion de la siguiente metodologia:

En primer lugar, se realizara un anélisis situacional del sector inmobiliario, el cual involucrara
un estudio del macro entorno, micro entorno e interno, de manera que el andlisis de los factores
externos permita identificar los principales elementos, ya sean estos politicos, econémicos,
socioculturales o tecnoldgicos, mismos que influyen sobre el rendimiento y desarrollo de las
empresas del sector.

Por otra parte, el analisis de micro entorno o de la industria ayudara a identificar los factores
que pueden influenciar sobre el grado de competitividad de una industria y, a la vez, permitira
identificar la base de la ventaja competitiva; mientras que, el analisis interno contribuira en la

obtencion de las fortalezas y debilidades con las que cuentan las empresas inmobiliarias,
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facilitando de esta forma el conocimiento de cada una de las caracteristicas en las que se
desempefia de mejor (ventaja competitiva) o peor manera frente a la competencia.

El anélisis de la industria y el analisis interno se fundamentan en una investigacion exploratoria,
realizada a 30 empresas inmobiliarias.

Una vez elaborados los andlisis se procedera a realizar una investigacion de mercado, dirigida
a la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de Cuenca, con el objetivo de identificar
aspectos importantes con relacion a bienes inmuebles y empresas inmobiliarias.
Posteriormente, se realizara el diagndstico situacional del mercado inmobiliario, mismo que
permitird identificar, describir y evaluar la situacion actual de las empresas del sector
inmobiliario en funcion de los resultados que se esperan alcanzar. Este diagndstico identifica
factores positivos y negativos, internos y externos, que tienen efectos sobre las empresas
inmobiliarias, lo que ayuda a elaborar un estudio estratégico en el que se identifiquen las
fortalezas y oportunidades con las que cuenta el sector, para que puedan ser aprovechadas para
la neutralizacién de las debilidades y amenazas.

A partir de ello, se estableceran las estrategias competitivas que solventaran las carencias o
problemas identificados. Y, finalmente, se procederd a la elaboracién de un cuadro de mando
integral, que consta del trazado de un mapa estratégico, elaborado en funcion de las estrategias
planteadas, ademas de la implementacion de indicadores de gestion que ayudaran a medir el

avance y logro de los objetivos estratégicos.
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CAPITULO II. Analisis Situacional del Sector Inmobiliario.
2.1. Analisis Macro Entorno

Para el analisis del entorno, se propone utilizar la herramienta PEST, que permite analizar los
factores del macro entorno en el cual se desempefian las empresas inmobiliarias, ayudando a
identificar amenazas y oportunidades que determinaran la supervivencia y posibilidades de
desarrollo futuro de las mismas.

A continuacién, se estudian los distintos aspectos politicos, legales, econdémicos,
socioculturales y tecnoldgicos que han influenciado sobre el rendimiento y desarrollo de las

empresas inmobiliarias.
2.1.1. Factores politicos y legales

Los factores politicos y legales son un determinante dentro del analisis del entorno, hacen
referencia a la legislacion y los procesos politicos a los cuales el sector inmobiliario debe
someterse. Algunos de los factores a analizar son: el reglamento que rige al sector inmobiliario,

la ley de plusvalia y los proyectos de vivienda que tiene previsto realizar el gobierno actual.
Impacto de la ley de plusvalia en el sector inmobiliario

El impacto que ha tenido el sector inmobiliario, por la implementacion de la ley de plusvalia,
ha sido negativo; por lo que, dicha ley representa una amenaza para este sector, puesto que
frena la construccién de viviendas y contratacion de mano de obra; si bien es cierto, no afecta
directamente a este sector, pero incide al momento de tomar la decision de compra o venta,
debido a que existen otros pagos e impuesto que se deben cancelar, tales como: el 10% a las
utilidades en la transferencia y plusvalia, los avaltios comerciales y prediales y la contribucion

de mejoras que cobran los gobiernos autdbnomos descentralizados. Adicionalmente, se debera
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pagar el 75% de impuesto sobre la segunda venta del bien inmueble, siempre que este sobrepase

de una ganancia extraordinaria de 24 salarios basicos representados por $8.496.

Al existir una cantidad sumamente grande que se debe cancelar por el pago del
impuesto, las personas han reprimido la inversion en bienes inmuebles, teniendo como
consecuencia la disminucion de la demanda de casas, terrenos, departamentos, entre
otros. Durante septiembre del 2017 a nivel nacional, se produjo una desaceleracion de
las unidades reservadas del 6,1% con respecto al mes anterior, asi como la disminucion
del nimero de visitas -clientes interesados- a los proyectos en un -2,5%; las afecciones
de la ley de la plusvalia sobre el sector inmobiliario contindan negativas, esto refleja
que la tendencia de este sector y el de la construccién todavia se mantiene por debajo

de afos anteriores (APIVE, 2017).

Al analizar las reservas de los primeros nueve meses del 2017 respecto al mismo periodo
de afios anteriores se conoce que hubo un -30,5% (1.525 unidades) por debajo del 2015,
debido a que no existen datos del afio 2016, un -29,0% (1.416 unidades) por debajo del
2014 e incluso un -49,9% (3.455 unidades) por debajo de las reservas del 2012 (APIVE,

2017).
Proyectos de vivienda que el estado tiene previsto realizar

El gobierno actual pretende cumplir con un plan de vivienda denominado “Toda una vida”,
cuya proyeccion aspira construir 325.000 casas por afio. Ademas, la ejecucion de este proyecto
tiene como objetivo generar 136.000 empleos y, con ello, beneficiar a la poblacion mas
vulnerable del Ecuador. También, se espera que contribuya en la reactivacion de los sectores
inmobiliarios y de la construccion, que aun permanecen inmersos en una crisis que inicié a

partir del tercer trimestre del 2015.
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2.1.2. Factores econémicos

Dentro de los aspectos econémicos, se analizan los siguientes factores: la situacion econémica
del pais y su impacto en el sector inmobiliario, el PIB, el empleo y desempleo, las tasas de

interés y los costos de materiales de construccion.
Situacion econdmica del pais y su impacto en el sector inmobiliario

En el afio 2015, Ecuador ingres6 en una crisis econémica, que a pesar de no ser la principal
causa del desplome del mercado inmobiliario, debido a que este sector y el de la construccion
se encontraban en constante crecimiento, por la facilidad de acceder a un crédito y por el auge
petrolero, termind finalmente afectando, de manera significativa, ya para el tercer trimestre del
mismo afio, debido a la caida del precio del petréleo, que ocasion6 una disminucién en la
economia del pais y una falta de liquidez en la poblacién para invertir en bienes inmuebles.

Las cifras del Banco Central del Ecuador (2017) muestran una caida del 7,3% en el sector de la
construccion, en el primer trimestre del afio 2017, debido a que todavia no ha podido superar la
crisis en la que ingresé desde finales de 2015; no obstante para el mismo periodo, los datos
manifiestan una recuperacion del 1,5% en la economia del pais, mientras que para el 2018, se

estima un crecimiento del 2%.

Ademas, existen otros factores como la deficiencia de permisos para iniciar un proyecto, las
reservas de viviendas que han disminuido, menores créditos del Banco del Instituto de
Seguridad Social, la disminucion en la venta de materiales de construccion y la reduccion de la
inversion publica y privada, que han aportado negativamente a la crisis de los sectores de la

construccién e inmobiliario.
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Producto Interno Bruto Ecuador

Segln el Banco Central del Ecuador (2017), el PIB del Ecuador ha experimentado un
crecimiento constante en los afios comprendidos entre el 2007 y 2015; sin embargo, para el afio
2016 este factor experimentd una recesion de 1,6% con respecto al periodo anterior. Para el
2017, se prevé el incremento de este valor en un 1,5% con respecto al periodo anterior.
Asimismo, para el afio 2018, la prevision del incremento del PIB esta dada en un 2%, cifras que

se pueden observar en la tabla 1.
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Tabla 1. PIB del Ecuador

PRODUCTO INTERNO BRUTO ECUADOR

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016  2017(prev) 2018(prev)

PIB Millones de USD 51.007,8 54.250,4 54557,7 56.481,1 609251 643624 67.546,1 70.1054 70.174,7 69.068,5 70.070,8 71.496,9

Tasa de variacion
2,2% 6,4% 0,6% 3,5% 7,9% 5,6% 4,9% 3,8% 0,1% -1,6% 1,5% 2%
PIB

Fuente: (BCE, 2017).
Elaborado por: Las autoras.

Descripcion: En la tabla se expone el PIB del Ecuador en los Gltimos 12 afios, asi como la tasa de variacion que ha definido la economia nacional.



Producto Interno Bruto sector de la construccion

Para analizar el comportamiento del PIB dentro del sector inmobiliario se estudia la aportacion
del PIB por parte del sector de la construccion, ya que el mercado inmobiliario representa el
60% de estas actividades y contribuye con el PIB aportando capital, bienes, produccion y
consumo.

En la tabla 2 se puede observar el comportamiento del PIB de la construccién, el mismo que
registra una tasa de crecimiento positivo durante los afios 2007 al 2014, sin embargo, a partir
del afio 2015 este tasa de variacion se registro negativa, siendo el 2016, el periodo que mayor
porcentaje de decrecimiento reporta, (5,2%), de igual manera para el afio 2017 se espera una
disminucion del 4,8% con respecto al afio anterior y para el 2018 se prevé un incremento del
1% en el PIB con respecto al sector de la construccion.

En cuanto a la contribucion del sector de la construccion al PIB del Ecuador, se conoce que
desde el afio 2007 hasta el 2014, los aportes por parte de este sector fueron positivos, siendo el
afio 2011 el que registra el mayor porcentaje con un 1,44%, no obstante, los afios 2015 y 2016
registraron cantidades negativas, se puede atribuir de esto a la crisis por la que esta atravesando

este sector, mientras que para el afio 2017 y 2018 aln se desconocen datos de prevision.
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Tabla 2. PIB del Ecuador en el area de la construccion

PRODUCTO INTERNO BRUTO CONSTRUCCION

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017(prev) 2018(prev)
PIB Construccion (Millones de USD) 40167 43727 44950 4.649,1 54651 6.132,3 6.586,8 6.8935 6.838,7 64833  6.160,1 6230,8
Tasa de variacién PIB 1,0%  89% 2,8% 34% 17.6% 122% 74% 47% -08% -52%  -4,8% 1%

Contribuciones absolutas respecto a la variacion del

0,08 0,7 0,23 0,28 1,44 11 0,71
PIB

0,45 -0,08 -0,51

Fuente: (BCE, 2017).
Elaborado por: Las autoras.

Descripcion: En la tabla se expone el PIB de la construccion de los dltimos 12 afios.

29



Comportamiento del empleo y desempleo

= Composicion del empleo por rama de actividad

De acuerdo con los datos del INEC (2017), que miden la composicion del empleo por
rama de actividad, el sector de la construccion se ubica en quinto lugar de participacion
en el empleo total, en donde, el 2013 es el afio en que registra la tasa mas alta, misma que
es 7,6% de participacion; es decir que, del total de la poblacion que cuenta con empleo,
este porcentaje de personas trabajan en el sector de la construccion.

Por otra parte, la tasa mas baja es aquella registrada en el afio 2011, con un 6,1%, sin
embargo, para los siguientes 2 afios, este porcentaje experimentd un pequefio crecimiento;
pero es a partir del afio 2014 que las cifras empezaron a disminuir nuevamente. Cabe
recalcar que para el afio 2015, donde inicié la crisis de este sector, cuya tasa de
participacion en el empleo fue de 7,3%, mientras que para el 2016 disminuyd hasta llegar
al 6,8% y para el 2017 se redujo hasta un 6,4%. Estos datos se pueden observar en la tabla

3.

Tabla 3. Composicién del empleo por rama de actividad

COMPOSICION DEL EMPLEO POR RAMA DE ACTIVIDAD

Rama de actividad dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14 dic-15 sep-16 dic-16

sep-17

Construccion 6,5% 6,1% 6,3% 7,6% 7,4% 7,3% 6,8% 7,1%

6,4%

Fuente: (INEC, 2017).
Elaborado por: Las autoras.

Descripcion: En la tabla se expone la composicién del empleo por rama de actividad.
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Indice de precios de la construccion

Los materiales basicos utilizados en la construccion para el afio 2017, se muestran en la

tabla 4, mismos que, con respecto al afio 2016, han sufrido algunas variaciones.

Tabla 4. Variacion porcentual materiales principales de construccion

Materiales Variacion (%0)
Cemento Portland en sacos 1,3
Acero en barras 11,63
Materiales pétreos (Azuay) -2,86

Fuente: (INEC, 2017).
Elaborado por: Las autoras.

Descripcién: En la tabla se expone la variacién de las principales materias de construccién para el afio 2017.

Como se puede observar el cemento portland increment6 su precio en un 1,3% con
respecto al periodo anterior, de la misma manera en un porcentaje mas significativo
sucedid con el acero en barras con un 11,63% de incremento y, por Gltimo, los materiales
pétreos en lo que respecta a la provincia del Azuay, mismos que estan conformados por
arena, grava y piedra, disminuyeron su precio en un 2,86%. El incremento que registraron
los materiales principales, utilizados en todo tipo de construccion de bienes inmuebles,
trae como consecuencia que el costo de obra aumente, lo que reprime realizar
remodelaciones y concluir con la edificacién de proyectos inmobiliarios, por ende, esto

debilita las actividades del sector.

Tasas de interés

Las tasas de interés varian con base en cada institucion financiera, teniendo como
referencia las tasas manejadas por el Banco Central del Ecuador (2017), mismas que se
registran en la tabla 5. La evolucion de las tasas efectivas referenciales, fue la siguiente:

los afios 2007 y 2008 registran los porcentajes mas altos, mientras que, para los siguientes
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periodos, es decir para el 2009 y 2010, estas tasas disminuyeron respecto a afos
anteriores; por su parte, desde el afio 2011 hasta el 2014, el porcentaje se mantuvo estable;
mientras que, para el 2015 nuevamente se incremento; en los afios 2016 y 2017, las tasas
de interés vuelven a decrecer, llegando a 10,57% para el Gltimo afio.

De igual forma sucede con la tasa efectiva maxima, que tuvo Unicamente dos periodos de
auge, los afios 2007 y 2008, tanto que, para los afios siguientes, hasta el 2017, se mantuvo

un porcentaje constante de 11,33%.

Tabla 5. Tasas de interés para vivienda

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

T. efectiva referencia 12,13 1232 11.15 10.38 10.64 10.64 10.64 1064 10.89 10.86 1057

T. efectiva maxima 1404 1355 1133 1133 1133 1133 1133 1133 1133 1133 11.33

Fuente: (BCE, 2017).
Elaborado por: Las autoras.

Descripcion: En la tabla se exponen las tasas de interés vigentes desde el afio 2007 hasta la fecha, para el sector de la vivienda.

Tasas de interés del BIESS para préstamos hipotecarios

El Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS) es la entidad financiera,
mayormente, preferida por la poblacion, para acceder a créditos hipotecarios, destinados
a vivienda.

El BIESS maneja varios tipos de tasas, de las que se tomaran como referencia aquellas

vigentes hasta agosto de 2017.

32



Tabla 6. Plazos y préstamos hipotecarios

PLAZO EN MESES PLAZO EN MESES PLAZO EN MESES
desde - hasta desde - hasta desde — hasta
PRESTAMO 1-120 121 -180 181 - 300
HIPOTECARIO Tasa Tasa Tasa Tasa Tasa Tasa
Nominal Efectiva Nominal Efectiva Nominal Efectiva
Adquisicién de vivienda 7,90% 8,19% 8,20% 8,52% 8,69% 9,04%
terminada
Construccion de vivienda  7,90% 8,19% 8,20% 8,52% 8,69% 9,04%
Adquisicién de terrenoy  7,90% 8,19% 8,20% 8,52% 8,69% 9,04%
construccion
Ampliacion y 7,90% 8,19% 8,20% 8,52% - -
remodelacion (plazo max.
144 meses)
Adquisicion de terreno 7,90% 8,19% 8,20% 8,52% - -
(plazo méx. 180 meses)
Vivienda publica 6,00% 6,17% 6,00% 6,17% 6,00% 6,17%

Fuente: (BIESS, 2017).
Elaborado por: Las autoras.
Descripcion: En la tabla se expone los valores y los plazos que consideran los préstamos hipotecarios, dependiendo de la actividad

a ejecutar.

Como se puede observar en la tabla 6, para la adquisicion de viviendas, construccion de
viviendas y adquisicion de terrenos y construccion, dentro del plazo de 1 a 120 meses, la
tasa nominal fue de 7,90%, mientras que la efectiva fue de 8,19%. Ademas, para periodos
comprendidos entre 121 y 180 meses, estos porcentajes incrementaron hasta 8,20% para
la tasa nominal y 8,52% para la tasa efectiva. Finalmente, dentro de un plazo de 181 hasta
300 meses, la tasa nominal fue de 8,69% vy la tasa efectiva, de 9,04%.

Por otra parte, para la ampliacion y remodelacién de bienes inmuebles y la adquisicion

de terrenos, dentro del plazo de 1 a 120 meses se establecié una tasa nominal de 7,90% y
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una tasa efectiva de 8,19%; mientras que, para un plazo de 121 meses hasta un maximo

de 180 meses, la tasa nominal fue de 8,20% y la tasa efectiva de 8,52%.

De la misma forma, las tasas nominal y efectiva, para la adquisicion de una vivienda

publica, fueron de 6% y 6,17%, respectivamente, en un plazo de 1 a 300 meses.

Tabla 7. Préstamos hipotecarios por hasta 144 meses

PLAZO EN MESES

desde — hasta

PLAZO EN MESES

desde - hasta

PLAZO EN MESES

desde - hasta

PRESTAMO 1-48 49 - 96 97 - 144
HIPOTECARIO Tasa Nominal Tasa Efectiva Tasa Nominal Tasa Efectiva Tasa Nominal Tasa Efectiva
Adquisicion de 9,23% 9,63% 9,67% 10,11% 10,11% 10,59%

otros inmuebles
(plazo méx. 144

meses)

Fuente: (BIESS, 2017).
Elaborado por: Las autoras.
Descripcién: En la tabla se exponen los valores y los plazos que consideran los préstamos hipotecarios en la adquisicion de otros

inmuebles por un plazo méaximo de 144 meses.

En la tabla 7, se pueden observar las tasas de interés para la adquisicion de otros
inmuebles, las que fueron de 9,23% para la tasa nominal y de 9,63% para la tasa efectiva,
dentro de un periodo de 1 a 48 meses; mientras que, para un plazo de 49 a 96 meses, la
tasa nominal fue de 9,67% vy la tasa efectiva, de 10,11%, y para un plazo de 97 a 144
meses, la tasa nominal fue de 10,11% vy la tasa efectiva fue de 10,59%.

Para un mejor entendimiento, en la tabla 8 se presenta un resumen general de las tasas de
interés para viviendas, otorgadas por el BIESS, mismas que van desde 7,90% hasta 8,69%
y un 6% para vivienda publica; estos porcentajes varian dependiendo de los afios para los

que se solicita el préstamo, los cuales alcanzan hasta 25 afios.
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Cabe acotar que el monto del préstamo a realizar, tiene su base en el total del aporte que

realiza el ciudadano al IESS, y la cuota maxima mensual, a comprometer para el pago, es

del 40% de los ingresos del solicitante. En caso de que el solicitante esté casado y la

pareja también se encuentre asegurada el monto del préstamo puede aumentar.

Tabla 8. Tasas de intereses

TASAS DE INTERES

Afios Interés Anual%
5 7,90%
10 7,90%
15 8,20%
20 8,69%
25 8,69%
25(vivienda publica) 6%

Fuente: (BIESS, 2017).
Elaborado por: Las autoras.
Descripcion: En la tabla se exponen las tasas de

intereses por afios, aplicadas en el pais.
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Tasas de interés de otras instituciones

En la tabla 9, se muestran las tasas de interés referenciales de otras instituciones
financieras, tales como la Cooperativa de Ahorro y Crédito Juventud Ecuatoriana
Progresista (JEP), Banco del Pichincha, Banco del Pacifico y Banco del Austro.

Al comparar la tabla 9 con la tabla 8, se observa que las tasas de interés del BIESS son
menores a las de otras instituciones financieras, debido a que se trata de una entidad

publica, siendo esta la que mayores créditos de vivienda otorga.

Tabla 9. Tasas de intereses de instituciones financieras privadas

TASAS DE INTERES DE INSTITUCIONES FINANCIERAS PRIVADAS

Institucion Plazo (afios) Interés Anual% Monto (USD)
Cooperativa JEP 15 10,50 100000

Banco del Pichincha 20 10,75 3000-200000

Banco del Pacifico 12 9,50 Hasta 70% del monto
Banco del Austro 10 10,78 10000-170000

Fuente: (JEP, 2017); (Banco del Pichincha, 2017); (Banco del Pacifico, 2017); (Banco del Austro, 2017).
Elaborado por: Las autoras.
Descripcion: En la tabla se exponen las tasas de intereses que ofertan algunas instituciones

financieras privadas.

Préstamos hipotecarios

Los préstamos hipotecarios se han convertido en la principal modalidad para el acceso a
una vivienda propia para la ciudadania, puesto que se puede acceder a montos altos de
dinero para poder adquirir o construir una vivienda propia. Cabe mencionar que este tipo
de préstamos pueden ser otorgados por diversas entidades financieras como bancos o
cooperativas, siendo una de las entidades con mayor preferencia el Banco del IESS,
debido a las bajas tasas de intereses que maneja con respecto a otras instituciones

financieras.
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El BIESS ha entregado un total de 167.000 créditos para vivienda desde su apertura, el
11 de mayo de 2009. En el afio 2017 ha desembolsado 11.282 préstamos hipotecarios,
beneficiando a un promedio de 42.871 familias.
De la misma forma, para el afio 2017, el presidente del Consejo Directivo del IESS
anuncio el incremento del monto de los préstamos hipotecarios de 150 a 200 mil dolares,
y se prevé que esto contribuya a la reactivacion del mercado inmobiliario, fortaleciendo
el sector de la construccion y la generacion de nuevas plazas de trabajo. Otros datos
estiman que mas de 20 mil personas a nivel nacional tendran la facilidad de acceder a un
préstamo hipotecario con este nuevo monto.
Los diferentes montos entre los que oscilan los préstamos hipotecarios, dependen
principalmente de las actividades a la que se vayan a destinar dichos valores. Estas son:

e Vivienda terminada

e Construccion de vivienda

e Remodelacion y ampliacion de vivienda

e Adquisicién de terreno

e Adquisicion de terreno y construccion de vivienda

¢ Viviendas publicas

e Otros tipos de viviendas

Por todo ello, la facilidad de adquirir un préstamo, con bajas tasas de interés, representa
actualmente una gran oportunidad para la repotenciacién del sector inmobiliario y el

desarrollo social del pais.
2.1.3. Factores tecnoldgicos

Los avances tecnoldgicos han facilitado la manera de construir, pues en la actualidad
existe la posibilidad de personalizar los disefios de los distintos bienes inmuebles que se
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desea edificar, mediante el uso de software computacional, especificamente creado para
dicha finalidad.

El uso de herramientas de alto rendimiento y materiales de alta calidad han permitido que
las edificaciones de viviendas, edificios, departamentos u otros bienes inmuebles, se
desarrollen de una manera mucho mas rapida y eficiente, logrando con ello periodos de
construccidn de menor duracion, respecto a las construcciones de décadas anteriores. Esto
ha beneficiado al mercado inmobiliario, puesto que permite contar con viviendas
terminadas y listas para su comercializacion en tiempos récor.

En Ecuador, asi como en casi todo el mundo, se ha hecho comun el uso de herramientas
tecnoldgicas, asi como el internet, sobre todo para la bdsqueda y comercializaciéon de
propiedades, gracias a las facilidades que estas brindan. Los usuarios no necesitan realizar
visitas fisicas a los inmuebles, basta con experimentar una visualizacion en 3D o haciendo
recorridos virtuales o a menor escala a través de una galeria de imagenes compuesta por
fotografias en 360°, convirtiendo a la tecnologia en una poderosa herramienta para el
marketing inmobiliario digital.

Estas nuevas formas de promocionar una propiedad incluyen también a las paginas web,
redes sociales y portales inmobiliarios, que son de gran utilidad y su impacto ha sido muy
positivo, debido a que se usan, a menudo, para dar a conocer informacion detallada sobre
los bienes inmuebles, disponibles para su comercializacion. Esto permite al cliente la
comodidad de buscar la casa, terreno, departamento o cualquier otro bien inmueble que
se ajuste a sus expectativas, Unicamente a través de un dispositivo electrénico.

Ademas, estas herramientas cuentan con un sistema de buzdn de mensajes, donde se
recepta cualquier inquietud, que podréa ser aclarada de una manera rapida y efectiva.
Como se sabe, esto no era factible en tiempos pasados, donde la tecnologia era escaza y

el principal medio de promocion eran los catalogos de propiedades, los periddicos o,
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simplemente, las visitas personales. Estas practicas tradicionales de venta no han
desaparecido del todo, pero han quedado relegadas a un segundo plano, puesto que resulta
mas practico utilizar las herramientas tecnoldgicas, existentes en la actualidad.

En resumen, la tecnologia representa una gran oportunidad para el fortalecimiento del
sector inmobiliario, debido a su facil acceso por parte de los clientes, que constantemente
se encuentran conectados con dispositivos tecnologicos, tales como: celulares, tabletas,

computadoras, entre otros.
2.1.4. Factores sociales y demograficos

Los factores sociales y demograficos hacen referencia a las caracteristicas principales de
una poblacion, tales como: edad, sexo, nivel socioeconémico, entre otros.

En Cuenca, la poblacién ha crecido significativamente en las ultimas tres décadas,
alcanzando un nimero de 505.585 habitantes, entre los cuales un aproximado de 12.000
son residentes extranjeros, oriundos principalmente de Estados Unidos y Canadd, de
acuerdo con el registro del Ministerio de Relaciones Exteriores (Diario El Tiempo, 2015).
Varios han sido los factores que han convertido a Cuenca en uno de los principales
destinos turisticos y de vivienda en el mundo. Entre los mas destacados estan su
arquitectura, su exquisita gastronomia, la excelencia en prestaciones de salud y la alta
calidad de vida que ofrece a sus pobladores.

Que exista una gran cantidad de extranjeros en la ciudad, resulta muy importante para el
mercado inmobiliario, puesto que son personas que buscan invertir su capital en bienes
inmuebles. Actualmente, el 30% de empresas inmobiliarias del canton Cuenca trabajan
con este grupo de personas.

Segun el dltimo censo del INEC (2010), en la provincia del Azuay, la tasa de crecimiento
poblacional se encontraba en 1,9%, lo que justifica un crecimiento poblacional constante,

y, con este, un crecimiento de la ciudad y el mercado inmobiliario también; sin embargo,
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esto ha ocasionado que las zonas urbanas se encuentren aglomeradas casi en su totalidad
y empiece, con ello, un crecimiento vertical en la ciudad, con el fin de dar abastecimiento

al incremento poblacional.
2.2. Analisis Micro Entorno

El analisis del atractivo y competitividad del mercado inmobiliario tiene como objetivo
determinar las oportunidades y amenazas existentes en el sector, mismas que serviran
como directrices para la estructuracion de estrategias competitivas para las empresas
inmobiliarias.

Para este analisis, a continuacion, se utilizaran las cinco fuerzas competitivas de Michael

Porter:
2.2.1. Rivalidad entre competidores existentes en el mercado

El mercado, de un producto, en cuyo interior existen numerosos, fuertes y agresivos
competidores, resulta poco atractivo, y es, todavia menos interesante, si no es estable o
estd en decadencia. Estas circunstancias dan paso a permanentes guerras de precios,
confrontaciones publicitarias e introducciones de nuevos productos, que hacen que
competir sea muy dificil.

Con base en la informacién obtenida, a través de la investigacion de campo, se debe
sefialar que, en la actualidad, existe una fuerte rivalidad entre las empresas del sector
inmobiliario y de la construcciédn, debido a las escazas barreras de entrada y a una baja
inversion de capital para acceder a este mercado.

Tan solo en Cuenca existen alrededor de 176 empresas inmobiliarias, segun el directorio
de empresas del INEC (2017), y su nivel de competitividad va desde medio hasta muy

alto, segun los resultados expuestos a continuacion en el gréfico 1.
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Nivel de competividad del
mercado inmobiliario cuencano

B Muy alto
DAlto
O Medio

Gréfico 1. Nivel de competitividad del mercado inmobiliario cuencano

Principales competidores del mercado inmobiliario en
Cuenca

Empresas inmobiliarias Constructoras Otros

Gréfico 2. Principales competidores de las empresas inmobiliarias en Cuenca

Entre los principales competidores del mercado inmobiliario, se encuentran las empresas

inmobiliarias (57%), corredores formales e informales (40%) y empresas constructoras

(30%).
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Ademas de la comercializacion de bienes inmuebles, la competencia también se encuentra
determinada por los servicios que se ofertan a través de estas empresas, tales como:
arriendo de inmuebles, servicios de avallos, asesoramiento y realizacion de tramites.

El 73% de las empresas brindan todos estos servicios, mientras que el 27% se especializan
en alguno de ellos. Ademas, es importante saber que el 19% del 73%, se diferencian de
sus competidores al brindar servicios como: construccion, remodelacién, créditos
hipotecarios y levantamientos de planimetros.

El presente analisis permite comprender que las empresas inmobiliarias se encuentran
compitiendo en un mercado de precios, sobre todo porque las ventajas competitivas son

realmente escasas.
2.2.2. Amenaza de los competidores potenciales

El atractivo de un mercado varia en funcion de la altura de sus barreras de entrada y salida.
Si las barreras de entrada son altas, pocas empresas podran entrar en el mercado, v si las
barreras de salida son bajas, las que no obtengan los beneficios esperados podran
abandonarlo con facilidad.

El sector inmobiliario tiene barreras de entrada muy bajas, ya que segun la investigacion
realizada, el 60% de los gerentes de las empresas inmobiliarias coinciden en que no se
necesita de una fuerte inversion en capital para emprender un negocio inmobiliario;
mientras que, el 40% restante piensa que si es alta la inversidn de capital, pero Gnicamente

para publicidad, como se puede observar en el gréafico 3.
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Inversion de capital
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Grafico 3. Inversion de capital para emprender un negocio inmobiliario

Igualmente, las barreras de salida son bajas, puesto que existe la facilidad de abandonar
el mercado si se le encuentra poco atractivo; no obstante, al existir compromisos de orden
econdmico y legal con los clientes, estos deben ser cumplidos por las empresas
inmobiliarias antes de que se decida abandonar por completo el mercado.

Otros de los aspectos que influyen al momento de que nuevas empresas quieran colocarse
en el mercado, son la experiencia y fuerte presencia de las empresas lideres, como
Mandato Paredes, Bienes Raices Catedral y Bienes Raices San Blas, que son reconocidas

por su larga trayectoria en el mercado.
2.2.3. Amenaza de sustitutos

Asimismo, el mercado de un producto es poco atractivo cuando existen, en el mismo,
productos sustitutos reales o potenciales, que pueden coaccionar los precios VY,
obviamente, la rentabilidad.

En el caso de las empresas inmobiliarias, como sustitutos, se puede anotar a la poblacion

econdmicamente activa, quienes tienen el poder de negociacién de los bienes inmuebles,
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ya que, si perciben que es desfavorable vender sus bienes inmuebles mediante una
empresa inmobiliaria, sea por las altas comisiones u otros factores, existira una detencién
por parte de estas personas, llevandolos a realizar sus inversiones por cuenta propia.

Otros sustitutos son, también, las empresas constructoras, ya que tan solo un 33% de las
empresas inmobiliarias ha considerado a estas entidades dentro de sus principales
proveedores, lo cual conlleva a entender la existencia de un porcentaje significativo de
constructoras que se dedican a vender sus bienes inmuebles por cuenta propia. Ademas
de convertirse en una amenaza directa para el sector, pues el 30% de las empresas

inmobiliarias manifiesto a estas empresas como su principal competencia.
2.2.4. Poder de negociacion con los proveedores

Por otra parte, el mercado de un producto es poco atractivo si los proveedores de la unidad
empresarial tienen el poder suficiente para subir los precios, poner las condiciones de
venta, reducir en sus cantidades o0 agruparse y poner restricciones.

En el caso de las empresas inmobiliarias, el 67% de los gerentes encuestados consideran
que sus principales proveedores son la poblacion econdmicamente activa, en la que se
encuentran familias y/o personas naturales que desean vender su bien inmueble por
distintos motivos.

Otros proveedores importantes, pero en un rango mas pequefio, son las empresas
constructoras y/o profesionales de construccion, quienes utilizan a las empresas
inmobiliarias como intermediarios para dar a conocer su trabajo a la ciudadania y agilitar

el proceso de venta de los bienes inmuebles construidos.

44



Principales proveedores

D Poblacidon economicamente activa  E)Empresas constructoras

Gréfico 4. Principales proveedores de las empresas inmobiliarias

En cuanto al personal de las empresas inmobiliarias, quienes cumplen un papel muy
importante dentro del desarrollo de las mismas, debido a que son quienes captan clientes
y abastecen de bienes inmuebles a estas empresas, se puede decir que su himero promedio
de empleados por empresa alcanza en el mejor de los casos las cinco personas; mas sin
embargo, en los ultimos tres afios ha existido una significativa reduccion de personal, en
donde el 80% de las empresas inmobiliarias cuenta con un numero de empleados inferior
a cinco personas. Reduccién gque se ha dado principalmente por la disminucién en las
ventas.

Con todo esto, se puede inferir que el poder de negociacion, actualmente, se encuentra en
los proveedores y no en las empresas, debido a que, hoy en dia, existe una gran cantidad
de informacion disponible para la poblacion, ademdas de existir varias empresas

inmobiliarias para la eleccion.
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2.2.5. Poder de negociacion de los clientes

El mercado de un producto es poco atractivo si los clientes tienen un poder de negociacion
agresivo, si existe, ademas, en el mercado, demasiada oferta y se puede escoger con
facilidad.

En el mercado inmobiliario, los clientes disponen de acceso a informacion de los bienes
inmuebles ofertados, a traves de las paginas web, utilizadas por el 80% de las empresas
inmobiliarias, portales inmobiliarios (70%) y redes sociales (67%), herramientas
tecnoldgicas en las que las empresas pueden promocionar sus bienes inmuebles y dar a
conocer a los clientes la disponibilidad, ubicacion y precios establecidos, tal como se

comento anteriormente en este mismo capitulo.

Medios de publicidad utilizados

Paginas web Portales inmobiliarios Redes sociales

Gréfico 5. Principales medios de publicidad utilizados por las empresas inmobiliarias
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Principales clientes

Hogares Extrangeros Empresas

Gréfico 6. Principales clientes

Como se observa en el grafico 6, los principales clientes de las empresas inmobiliarias
son los hogares (87%), quienes estan en busca de viviendas y desean adquirir, mediante
el asesoramiento de los promotores inmobiliarios. En segundo lugar, estan los extranjeros
(30%) y, finalmente, las empresas que realizan indistintas actividades (17%).

Segun estos factores, se puede decir que el poder de negociacion se encuentra en los
clientes, porque finalmente son quienes toman la decision de invertir o no en bienes
inmuebles, decision que actualmente se encuentra determinada por la escasa liquidez que
atraviesa en estos tiempos la poblacion, en general.

Por ello, el precio también ha sido considerado como un factor determinante al momento
de invertir, puesto que cuando los clientes buscan comprar bienes inmuebles esperan que

los precios sean realmente cdémodos y que se encuentren al alcance de sus presupuestos.
2.3. Andlisis Interno

Las fortalezas y debilidades que definen a una organizacion o, en este caso, a las empresas
inmobiliarias son obtenidas mediante el desarrollo del analisis interno, lo que, a su vez,
permite evidenciar de forma clara los puntos fuertes y limitaciones que pueden influir

directamente en su desempefio.
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El tipo de organizacién y el contexto que aborde la misma son aspectos que deben ser
considerados al momento de seleccionar una metodologia que ayude de forma oportuna
en el desarrollo del analisis antes mencionado. Entre dichos métodos sobresalen los
siguientes:

» Analisis basado en la cadena de valor.

= Andlisis por area funcional.

= Analisis de la cartera de productos.

= Andlisis del perfil estratégico.

Bajo esta premisa, se procedera a ejecutar el método por areas funcionales, dentro de las
cuales se tomara como areas claves las sefialadas a continuacion:

= Area de planificacion.

= Area financiera.

= Area de comercializacion.

= Area de desarrollo organizacional y talento humano.

= Avrea de operaciones y logistica.

= Area legal.

La recoleccion de datos para este andlisis, sera obtenida a través de la técnica de la
entrevista, cuyo instrumento a utilizar sera un cuestionario semiestructurado, dirigido a
30 empresas inmobiliarias. “Rosillo aclara que, para productos de consumo regular, es
conveniente realizar una prueba piloto, ya que el comportamiento esperado de la
poblacién tiene la forma de una distribucién normal (se requiere un minimo de 30

observaciones para considerarla normal)” (Sapag, Nassir, 2011).
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2.3.1. Area de planificacion

Tal como se vera en el siguiente grafico, solo el 67% de las empresas investigadas
disponen de un plan estratégico, y lo que aln preocupa mas es que estos se encuentran
desactualizados, en la mayoria de los casos. Por su parte, el 33% de las empresas sujeto
de investigacion, no cuentan con un plan.

Este aspecto es primordial, pues todas las empresas del sector inmobiliario deberian
contar con una herramienta que les permita plasmar las estrategias a utilizar para alcanzar

los objetivos deseados.

Disponibilidad de un plan estratégico

asl aNo

Gréfico 7. Disponibilidad de un plan estratégico

De la misma forma en que las empresas establecen sus estrategias, a través de un plan, es
indispensable que lo socialicen con sus colaboradores, para impulsar el trabajo en equipo
y alcanzar conjuntamente los objetivos trazados.

Los resultados de esta investigacion sefialan que del 67% de las empresas que disponen
de un plan estratégico, el 53% dan a conocer este plan a su personal; mientras que, el 14%

restante no lo socializa, tal como se puede observar en el gréafico 8.
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Conocimiento del plan estratégico
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Gréfico 8. Conocimiento del plan estratégico

Un plan estratégico ayuda a las empresas a seleccionar una alternativa adecuada para
lograr lo que se proponen, en este caso del 67% de las empresas que disponen de un plan
estratégico, el 60% considera lo establecido en su plan para la toma de decisiones,

mientras que, el 7%, sobrante, no se basa en su plan, tal como se muestra en el grafico 9.
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Gréfico 9. Importancia del plan estratégico en la toma de decisiones

Aunque se sabe que la mayoria de los planes empresariales se encuentran desactualizados,
resulta favorable que, asimismo, la mayoria de empresas consideren lo que establecen sus
planes para la toma de decisiones, puesto que se convierte en una herramienta que les
permite mejorar su desempefio, sin embargo, es importante actualizar la informacién
contenida por estas herramientas, pues el entorno constantemente estd cambiando y
requiere nuevas estrategias.

Finalmente, y como se observa en el gréafico 10, un desacierto encontrado, se refiera a
que tan solo el 27% de las empresas inmobiliarias, utilizan indicadores de desempefio
para la medicion de sus objetivos estratégicos; mientras que, el 73% no aplican tales

indicadores.
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Utilizacion de indicadores de desempefio
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Gréfico 10. Utilizacion de indicadores de desempefio

2.3.2. Area financiera

En los Gltimos 3 afios, la situacion econémica del pais y la aprobacién de leyes como la
plusvalia han sido situaciones desfavorables en cuanto al comportamiento de los ingresos
de las empresas inmobiliarias, en donde se conoce que para el 77% de las empresas
inmobiliarias los ingresos que percibian disminuyeron por los motivos antes
mencionados.

Ademas, un 13% de estas empresas indicaron que el mercado inmobiliario se ha
mantenido constante y, apenas, un 10% sefialaron que sus ingresos han incrementado, lo

que se puede observar en el grafico 11.
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Comportamiento de los ingresos de la empresa

B Ha disminuido
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BOHa incrementado

Gréfico 11. Comportamiento de los ingresos de las empresas

inmobiliarias en los Ultimos 3 afios

Otro aspecto que se pudo determinar en el presente estudio, fue que para emprender un
negocio inmobiliario no se necesita de una fuerte inversion de capital, esto se puede
identificar en el grafico 12, en donde se muestra que el 60% de las empresas coinciden
con este aspecto. Por el contrario, el 40% piensa que emprender un negocio de bienes
raices si requiere de una fuerte inversion; cabe recalcar que dentro del 40% de estas
empresas inmobiliarias, el 25% especifica que la inversion de este capital debe ser

realizada en publicidad.
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Inversion de capital

asl aNo

Gréfico 12. Inversion de capital para emprender un negocio inmobiliario

Por otra parte, los resultados de las encuestas muestran los cinco bienes inmuebles que
generan mayor rentabilidad para las empresas inmobiliarias, en donde el 57% de los
gerentes coinciden que en primer lugar estan las casas/villas y dentro de este porcentaje
el 18% de las empresas incluye principalmente las casas renteras, econdmicas y
construidas por departamentos individuales, que son las que mas aceptacion tienen.

Por consiguiente, otro 40% de empresas inmobiliarias concuerdan que los terrenos
ocupan el segundo lugar entre los bienes inmuebles que generan mayor rentabilidad,
seguidos por los locales comerciales y quintas, los que ocupan el tercer y cuarto lugar
compartiendo el mismo porcentaje de 27%; y finalmente, en quinto lugar, estan los
departamentos, con un 23% de encuestados. Estos resultados se pueden visualizar en el

gréafico 13.
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Bienes inmuebles que generan mayor rentabilidad
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Gréfico 13. Bienes inmuebles que generan mayor rentabilidad

Otro aspecto importante, dentro de este estudio, es que el 85% de las empresas
inmobiliarias afirman que reinvierten parte de sus utilidades en su negocio inmobiliario;
mientras que, el 15% restante dice no hacerlo. De las empresas que reinvierten, muy pocas
sefialan hacerlo en publicidad, una herramienta poderosa del marketing, que debe ser

mucho mas utilizada en beneficio de los negocios inmobiliarios.

Reinversion de utilidades en el negocio
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Gréfico 14. Reinversién de utilidades en el negocio
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2.3.3. Area de comercializacién

Algunos de los aspectos fundamentales a conocer en esta area, son los tipos de servicios
que las empresas inmobiliarias brindan. Estos datos se encuentran expuestos en el grafico
15, en donde se observa que el 73% de las empresas abarcan todos los servicios (compra
de inmuebles, venta de inmuebles, arriendo de inmuebles, servicios de avallos,
asesoramiento y realizacion de trdmites). Dentro de este porcentaje existe un 19% de
empresas que se diferencian de la competencia porque ademas de estos servicios, realizan
las siguientes actividades: construccion, remodelacion y levantamientos planimetros.
Por su parte, el 27% restante del total de empresas encuestadas, sefialan que Unicamente
realizan ciertos servicios de forma individual.

Por ello, se puede concluir que el abanico de servicios que oferta la mayoria de empresas
los convierte en competidores mas fuertes dentro del mercado inmobiliario, frente a

aquellos que se dedican a ofrecer servicios individuales.

Servicios que las empresas inmobiliarias brindan

D Todos los servicios B Ciertos servicios

Gréfico 15. Servicios que las empresas inmobiliarias brindan
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Ademas, es importante recalcar la existencia de atributos puntuales que son valorados por
los clientes, en cuanto a los servicios prestados por las empresas inmobiliarias. Entre estos
estan: el asesoramiento, la calidad del servicio y los precios. Aspectos a los cuales se

debera poner mucha atencion si se pretende captar clientes.

Valoracién del servicio brindado

Asesoramiento  Calidad del Precio Atencion Otros
servicio

Grafico 16. Valoracion del servicio brindado

Por otra parte, entre los inmuebles mas ofertados por las empresas, estan: casas/villas,
departamentos, terrenos, locales comerciales, suites, quintas y haciendas. Este analisis
permite ver que las empresas inmobiliarias cuentan con una gran variedad de bienes,
disponibles para el mercado.

En cuanto a los medios de publicidad, el estudio muestra que las paginas web son la
primera opcion para promocionar los bienes inmuebles, sequidos muy de cerca por las
redes sociales y los medios tradicionales, como son la prensa escrita, radial y televisiva,
entre otros.

En lo que respecta al nivel de competitividad, el 50% de las empresas inmobiliarias

encuestadas sefiala que es muy alto; mientras que, el 33% manifiestan que es alto vy,
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finalmente, el 17% consideran un nivel de competencia medio, debido principalmente a

la cantidad excesiva de empresas y corredores, tanto formales como informales. Estos

resultados se muestran en el siguiente gréafico.

Nivel de competividad del mercado inmobiliario

0 Muy alto
DOAlto
O Medio

Gréfico 17. Nivel de competitividad del mercado inmobiliario

Entre los competidores del mercado inmobiliario, se citan los siguientes: un 50% de los

gerentes encuestados considera dentro de sus principales rivales a las empresas

inmobiliarias, otro 30% cita a los corredores formales e informales y un 20% mencionan

a empresas constructoras.
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Principales competidores del mercado inmobiliario

ial

Empresas inmobiliarias Constructoras Otros

Gréfico 18. Principales competidores de las empresas inmobiliarias

Una vez finalizado el analisis de competitividad, se procede a estudiar las politicas de
formas de pago que manejan las empresas inmobiliarias y, que segun los datos obtenidos
y evidenciados en el grafico 19, la mayoria de empresas manifiestan hacer uso del
financiamiento de entidades bancarias; no obstante, se presentan otras alternativas de

financiamiento, en beneficio también de los clientes.

Politica de forma de pago

4ta opcion
/]

Financiamiento con Contado Crédito directo Otros
entidades financieras

Gréfico 19. Politica de forma de pago
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Dentro del canton Cuenca, es importante reconocer los sectores en donde se encuentra la
mayor demanda de bienes inmuebles; para ello, se ubica a los sectores por parroquias,
tanto urbanas como rurales.

Entre las parroquias urbanas, la de mayor demanda es Totoracocha; en segundo lugar,
aparece el Centro Histérico de la ciudad, debido a que se ha convertido en una zona
comercial de alta demanda preferida por ciudadanos nacionales y extranjeros; en tercer
lugar estd la parroquia Monay; vy, finalmente, la parroquia Bellavista, sector que ha
crecido significativamente en los Gltimos afios.

En lo que respecta a las parroquias rurales, las empresas inmobiliarias ubican en primer
lugar a Ricaurte, seguida por Sayausi (segundo lugar), Bafios (tercer lugar), Tarqui (cuarto
lugar), ocupando el quinto lugar se ubican las parroquias de San Joaquin y Llacao,
perteneciendo a esta Ultima el sector de gran crecimiento Challuabamba, y finalmente, la

parroquia El Valle (sexto lugar).

Parroquias urbanas de mayor demanda de bienes
inmuebles
I
Totoracocha Centro Historico Monay Bella Vista

Gréfico 20. Parroquias urbanas de mayor demanda
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Parroquias rurales de mayor demanda de bienes
inmuebles

—
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Gréfico 21. Parroquias rurales de mayor demanda

La alta demanda de bienes inmuebles de igual forma se presenta en otros cantones y
ciudades del Ecuador, en los que las empresas cuencanas también se introducen. Entre
los mas importantes estan los cantones de Santa lIsabel, Paute, Azogues y Gualaceo.
Asimismo, se consideran los mercados de las provincias de Morona Santiago, El Oro,

Esmeraldas, Cafar y ciudades como Quito, Cotacachi y Salinas.

Existencia de otros mercados fuera del cantén
Cuenca

asi ano

Gréfico 22. Existencia de otros mercados fuera del cantén Cuenca
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La expansion de las empresas es un factor importante, puesto que ayuda a captar mas
clientes, sin embargo, en el caso de las empresas inmobiliarias del canton Cuenca, el 73%
no cuentan con sucursales y tan solo un 27% poseen filiales en las principales ciudades
del pais, como Quito, Guayaquil, Azogues, Machala, La Troncal, e incluso en otros paises
como Estados Unidos, donde existe un alto nimero de migrantes ecuatorianos que

potencian su negocio.

Cuentan con sucursales
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Gréfico 23. Las empresas poseen sucursales

2.3.4. Area de desarrollo organizacional y talento humano

La estructuracién de un organigrama es importante dentro de una empresa, ya que permite
conocer de mejor manera los cargos ocupados por cada uno de los colaboradores y ayuda
a agilizar los procesos.

A través de este estudio, se conoce que el 37% de las empresas inmobiliarias cuentan con
un organigrama estructural, mientras que el 63% aln no han establecido su estructura
jerarquica, lo que se convierte en una debilidad para el funcionamiento de estas

organizaciones.
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Existencia de un organigrama estructural
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Grafico 24. Existencia de un organigrama estructural

De igual manera, un manual de funciones permite plasmar todas las actividades que cada
empleado debe realizar; en este caso, el 77% de las empresas inmobiliarias no dispone de
esta herramienta, Unicamente el 23% cuenta con aquel manual. Esto también es
considerado como una debilidad, puesto que las actividades que cada miembro de la

empresa inmobiliaria debe realizar no estan establecidas formalmente.

Existencia de un manual de funciones
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Gréfico 25. Existencia de un manual de funciones
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Tener un personal altamente calificado y competente es primordial para que las empresas
desarrollen correctamente sus actividades y alcancen sus objetivos. Para ello, se debe
ofrecer capacitaciones constantes a los colaboradores, puesto que traerd beneficios
mutuos, tanto para el personal como para las empresas.

En el caso particular de las empresas inmobiliarias, los temas de capacitacion esenciales
son la comercializacion y marketing inmobiliario, técnicas de negociacion, planificacion

estratégica, asesoria legal y administracion y finanzas de bienes inmuebles.

Areas para capacitar al personal

Comercializacion  Técnicas de Planificacion Legal Administracion y
y marketing negociacion finanzas de
inmobiliario bienes raices

Grafico 26. Areas para capacitar al personal

Ademas de brindar capacitaciones, un personal motivado es fundamental para que la
empresa logre sus objetivos, facilitando de esta manera el desarrollo y crecimiento de los
empleados. EI mecanismo utilizado por el 80% de empresas inmobiliarias, para motivar
el accionar del personal, se centra en las comisiones; apenas un 15% y un 5% de las
empresas utiliza otros incentivos como reconocimientos y ascensos, respectivamente.
Este aspecto se lo puede considerar como una fortaleza, puesto que todas las empresas
estdn comprometidas con el desarrollo personal y profesional de sus empleados. Este

comportamiento se observa en el gréafico 27.

64



Incentivos para motivar al personal
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Graéfico 27. Mecanismos para motivar al personal

Factores externos, como la situacion econémica del pais, e internos, como la disminucion
de los ingresos de las empresas inmobiliarias, han provocado muchos despidos de
personal en los ultimos afios, haciendo que la mayoria de empresas subsistan con menos
de cinco empleados, tal como se puede observar en el grafico 28, lo que se considera

como una debilidad.

Numero de empleados

O1empleado [O2-5empleados [6-8 empleados

Gréfico 28. Nimero de empleados
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El tipo de remuneracion utilizado por el 40% de empresas inmobiliarias corresponde a un
sistema variable (en funcion del monto de ventas), mientras que un 37% de estas mismas
entidades maneja los 2 sistemas mencionados en la encuesta (fijo y variable) y apenas un

23% utiliza un sistema fijo para remunerar a sus empleados.

Sistema de remuneracion utilizado

OFijo OVariable OAmbos

Grafico 29. Sistema de remuneracion utilizado

2.3.5. Area de operaciones y logistica

Dentro del area de operaciones y logistica, se puede decir que el proceso de ventas
inmobiliarias consiste en captar bienes inmuebles, a través de diversos mecanismos, para
luego ponerlos a disposicion de los clientes. Posteriormente, se establece un contrato en
el que se acuerda todas las condiciones a cumplir por ambas partes, en este contrato estan
descritos los cobros iniciales que lo hacen Unicamente ciertas empresas, para de esta
manera financiar los costos de publicidad, mientras que otras esperan que el bien

inmueble se venda para cobrar la comision, que alcanza hasta un 3%.
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Luego de establecer el contrato, las empresas inmobiliarias proceden a colocar un letrero
en el bien inmueble, indicando que se vende o a arrienda; la informacidn de esta propiedad
es subida a la pagina web de la empresa inmobiliaria, en donde utilizan politicas de
transparencia y eficiencia para dar a conocer sus principales caracteristicas, tales como
precio, nombre del propietario y ubicacion. Ademas, esta informacion es publicada en
redes sociales y, finalmente, monitoreada mediante herramientas como google analytics,
hasta que el inmueble es vendido o arrendado.

Aquellas empresas que al momento no cuentan o no usan todavia estas herramientas
tecnoldgicas, proceden de la manera tradicional, publicitando el bien inmueble a través
de la prensa y realizando visitas fisicas para dar a conocer a los clientes interesados.

En este estudio, se han logrado determinar los mecanismos que utilizan las empresas
inmobiliarias para captar bienes inmuebles, en donde la técnica mas frecuente es
recomendaciones; es decir clientes anteriores con experiencias muy buenas en la
utilizacion de los servicios de una empresa inmobiliaria recomiendan a nuevos usuarios
potenciales. Otro de estos mecanismos ha sido la busqueda utilizado herramientas como:
las paginas web, redes sociales, periddicos e incluso puerta a puerta y para un pequefio
porcentaje de empresas (20%) la publicidad realizada ha sido efectiva para conseguir

nuevos clientes.
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Mecanismos para captar bienes inmuebles

Recomendaciones Buscando Publicidad Reconocimiento  Posicionamiento Alianzas con otras
realizada por las de la marca de la marca empresas
empresas

Gréfico 30. Mecanismos para captar bienes inmuebles

Como se puede ver en el gréfico 30, otros mecanismos utilizados por un nimero pequefio
de empresas son: el reconocimiento de la marca, el posicionamiento de marca y las
alianzas con otras empresas inmobiliarias y constructoras.

Ademaés de los mecanismos de captacion de bienes inmuebles, las empresas exigen a sus
clientes el cumplimiento de ciertos requisitos para que los bienes puedan ser vendidos.
Una de las condiciones es tener la documentacion en regla, que ademas garantice que los
bienes inmuebles se encuentran libres de gravamenes y demas situaciones legales
pertinentes.

Por otro lado, los bienes inmuebles también deben cumplir con otras especificaciones,
tales como estar avaluados a precios justos y reales, y que cumplan con las expectativas
del cliente que lo va a adquirir. Por altimo, el bien inmueble que va a ser comercializado
debe contar con las adecuaciones y mejoras necesarias para su venta, dicho de otro modo,

debe estar en perfectas condiciones.
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Condiciones de un bien inmueble
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Grafico 31. Condiciones de un bien inmueble

De la misma forma que los analisis anteriores, es importante conocer los métodos
utilizados para realizar el avaluo de los bienes inmuebles.

Segun los datos obtenidos, se conoce que aproximadamente la mitad de las empresas
inmobiliarias encuestadas establecen el precio de los bienes inmuebles, de acuerdo a la
zona en donde estos se encuentran ubicados, ya sea residencial o comercial. Una quinta
parte de estas empresas, se basa en las distintas caracteristicas que presentan los bienes
inmuebles, como el tipo de vivienda, tipo de construccion, materiales utilizados y los
acabados. Otra quinta parte aseguran establecer el precio de los bienes inmuebles de
manera técnica, basandose en tablas de avaltos y en las normas establecidas por los
GADS municipales; mientras que, un menor nimero de empresas realiza el avalué de los

bienes inmuebles de acuerdo al metro cuadrado de construccion.
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Métodos para realizar el avalto de bienes inmuebles
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Gréfico 32. Métodos para realizar el avalud de los bienes inmuebles

A pesar de existir normas y técnicas de avallos, establecidas principalmente por los
GADS municipales, las empresas inmobiliarias aun determinan el precio de los bienes
inmuebles con base en métodos empiricos. Es por ello, que la especulacién todavia se
encuentra presente en esta practica, sobre todo en ciertas zonas de la ciudad. No obstante,
algunas empresas sefialan que la especulacion ha sido controlada, debido a la existencia

de normas en las que se rigen.

¢, Cree que existe especulacion?
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Gréfico 33. ¢ Cree que existe especulacion en el avalud de bienes inmuebles?
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Otro aspecto, también importante de analizar, es el tema referente a los proveedores de
las empresas inmobiliarias, que segun datos obtenidos a través de este estudio, muestran
que el 67% de las empresas consideran como sus principales proveedores a la poblacién
econdmicamente activa, misma que se encuentra conformada por los hogares y/o
personas que desean vender, comprar o arrendar un bien inmueble por distintos motivos;
mientras que para el 33% de las empresas, sus principales proveedores son las empresas
constructoras, que se dedican exclusivamente a la venta de bienes inmuebles, recién
construidos, y utilizan a las inmobiliarias como intermediarios para dar a conocer su

trabajo a la ciudadania y asi agilitar el proceso de ventas de los bienes edificados.

Principales proveedores

DO Poblacion economicamente activa  E)Empresas constructoras

Graéfico 34. Principales proveedores de las empresas inmobiliarias

Ademaés, mantener vinculos con ciertos actores del sector inmobiliario tiene una gran
ventaja para las empresas inmobiliarias, puesto que permite agilizar sus procesos y contar,

ocasionalmente, con el apoyo para alcanzar los objetivos empresariales.
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En este analisis, se ha determinado que la mayoria de empresas inmobiliarias mantienen
relaciones, como alianzas estratégicas, con distintos actores del sector inmobiliario, tales
como otras inmobiliarias, profesionales de la construccién, medios de publicidad,
entidades financieras y corredores independientes; mientras que, un menor numero
trabaja por cuenta propia, sin ningun tipo de relacion con otras instituciones.

Una caracteristica sobresaliente, que se conocio a través de este estudio, es que el 40% de
las empresas inmobiliarias se encuentran agremiadas en la Asociacion de Corredores de
Bienes Raices del Azuay (ACBIR), que agrupa a los profesionales en bienes raices, que
ejercen la labor inmobiliaria y planifican de manera constante cursos y capacitaciones en

beneficio de los socios, con el fin de potenciar los servicios que brindan las empresas.

Existencia de vinculos con actores del sector
inmobiliario
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Grafico 35. Existencia de vinculos con actores del sector inmobiliario

2.3.6. Area legal

Las politicas y normativas vigentes, dictadas por el gobierno anterior, han sido relevantes
para las empresas inmobiliarias, debido a que a causa de esto la inversion en bienes
inmuebles disminuyd. Una ley que ha causado grandes estragos, es la Ley de Plusvalia,

con la que el 93% de las empresas inmobiliarias encuestadas estan en desacuerdo, puesto
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que ha generado demasiada incertidumbre en la poblacién, sobre todo por el
desconocimiento y la falta de socializacion de la misma.

La aprobacion de esta ley ha estancado la inversion en bienes inmuebles en todo el
territorio nacional, y de manera especial en la ciudad de Cuenca, por lo que, por parte de
las empresas inmobiliarias se espera una pronta derogacién, que contribuya a la
reactivacion del sector.

No obstante, existe un 7% de empresas inmobiliarias que manifiestan estar de acuerdo
con las medidas tomadas por el gobierno anterior, porque de esta manera se pretende
frenar las ganancias ilegitimas y la especulacién sobre el valor de los bienes inmuebles,

aunque también afirman haber sido afectados directamente por la normativa.

Esta de acuerdo con la Ley de Plusvalia
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Gréfico 36. ¢Esté de acuerdo con la Ley de Plusvalia?

Por todo lo expuesto, se puede inferir que, es clave contar con normas y leyes que regulen
el comercio inmobiliario; sin embargo, para las empresas inmobiliarias no existen leyes
claras que regulen las actividades de este mercado, especialmente que garanticen la
seguridad en la inversion y prohiban el corretaje informal. Por ello, las Unicas leyes que

indican utilizar para desarrollar correctamente sus actividades son las leyes de la ACBIR.

73



CAPITULDO III. Investigacion de mercado.
3.1. Definicion del problema

El sector inmobiliario ha sido transcendentalmente importante en la economia del
Ecuador, debido a su gran generacion de empleo y demanda de insumos locales, junto
con el sector de la construccion; sin embargo, en los Gltimos afos la situacion econémica
del pais y las leyes politicas emitidas por el gobierno anterior, han ocasionado que la
poblacién presente temor ante la inversion en bienes inmuebles, lo que se traduce en una
disminucion de la demanda para dicho sector. Por ello, surge la necesidad de conocer al
mercado, los gustos y preferencias de los clientes potenciales, las limitaciones a las que
se atan al momento de invertir en bienes inmuebles, el grado de satisfaccion,
comportamiento de los clientes y oferentes y el posicionamiento de las empresas
inmobiliarias, con el fin de contar con informacién suficiente que permita formular las
estrategias competitivas, que contribuirdn a solucionar los problemas que enfrenta

actualmente el sector y mejorar su desempefio.

3.2. Objetivos de la investigacion

e Conocer, cuantitativamente, la demanda potencial del mercado objetivo, con
relacion a bienes inmuebles.

e Detectar los gustos, preferencias, necesidades y limitaciones del mercado
objetivo, con relacién a la compra, venta o arriendo de bienes inmuebles.

o ldentificar las formas de pago y las entidades financieras preferidas.

e Determinar el grado de satisfaccion de los clientes potenciales, respecto a los
servicios brindados por una empresa inmobiliaria.

e Conocer el nivel de preferencia y posicionamiento de las inmobiliarias de Cuenca.

e Reconocer los medios de difusién mas adecuados para llegar con mensajes claros

a los clientes.
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3.3. Disefio de la investigacion y fuentes de datos
3.3.1. Fuentes directas
e Encuestas a la poblacién econémicamente activa de Cuenca.

e Encuestas a gerentes de empresas inmobiliarias.

3.3.2. Fuentes indirectas
¢ Instituto Nacional de Estadisticas y Censo del Ecuador (INEC).
e Banco Central del Ecuador (BCE).

e Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS).

3.4. Definicion del mercado objetivo - segmentacion del mercado

Como mercado objetivo, se ha seleccionado a la poblacién econdémica activa de la ciudad
de Cuenca, puesto que son las personas que estan en condiciones para trabajar y, de tal
manera, cuentan con las posibilidades para adquirir bienes inmuebles, lo que, sin lugar a
dudas, permitira alcanzar los objetivos de la investigacion de manera precisa y eficaz.

El mercado objetivo esta constituido, segun datos del INEC (2017), por 181.665 personas,

que tienen una ocupacion o que sin tenerla estan buscando activamente.
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3.5. Disefio de la muestra

e Formula de la muestra:

Z%2. N.o"2

"IN Derz + 22,002

e Datos de la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de Cuenca:

n = tamafo de la muestra.

N = tamafio de la poblacion (181.665).
Z = nivel de confianza (95% = 1,96).
o = desviacion (0,5).

e = error (5%).

e Calculo de la muestra:

~ (1,962)(181665)(0,52)
" = 181665 — 1)(0,052) + (1,962)(0,5)

_ 174471,066
T 455,1204

n = 384 encuestas

3.6. Metodologia empleada

La recoleccion de informacion, se enfoco, primeramente, en el estudio de la industria y
del andlisis interno del sector inmobiliario, a través de la técnica de la entrevista, cuyo
instrumento fue un cuestionario semiestructurado, que busca definir con mayor claridad
la problematica actual.

Posteriormente, se realiz6 una investigacion aplicada a una muestra del mercado objetivo.

El método de recoleccién empleado fue el cuestionario (encuesta).
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3.7. Disefio del cuestionario

Con la finalidad de continuar a la recopilacion de la informacion, se ha procedido a
estructurar un cuestionario (ver Anexo 2), cuyas preguntas responden a los objetivos de
la investigacion. Ademas, para llevar adelante la aplicacion de las encuestas se ha

recurrido a los métodos de entrevista personal y por teléfono.
3.8. Recopilacion, procesamiento y sistematizacion de la informacion

En el marco de estas consideraciones, se tienen los siguientes resultados:

uSI
mNO

Grafico 37. P1. ;Ha realizado alguna vez la compra/venta de bienes

inmuebles?

El 54% de los encuestados, manifestd no haber realizado ningun tipo de negocio con
bienes inmuebles; mientras que, el 46% dijo que si ha realizado alguna vez la

compra/venta de bienes inmuebles.
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Gréfico 38. P2. ;La compra/venta del bien inmueble realiz6

mediante una inmobiliaria?

De las personas que dijeron haber negociado alguna vez con bienes inmuebles, el 56%
sefial6 no haberlo hecho mediante una empresa inmobiliaria; mientras que, el 44%

restante, si lo ha hecho.

m S|
mNO

Gréfico 39. P3. ; Tiene de preferencia alguna inmobiliaria?
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De las personas que dijeron haberlo hecho a través de una empresa inmobiliaria, el 55%
menciono que si tienen preferencia por una empresa inmobiliaria; mientras que, el 45%

restante dijo que no.
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Grafico 40. P3-1. ;Cudl es la inmobiliaria de su preferencia?

Como se puede observar en el grafico precedente, de las empresas inmobiliarias con
mayor preferencia o aceptacion son: Mandato Paredes, Bienes Raices San Blas y Bienes

Raices Catedral, entre otras.
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W EXCELENTE

= MUY BUENO

= BUENO
REGULAR

m MALO

Gréfico 41. P4. El grado o nivel de satisfaccion ha sido:

De las personas que realizaron la compra/venta de bienes inmuebles a través de una
empresa inmobiliaria, el 53% asegurd que el grado o nivel de satisfaccion fue muy bueno,
el 35% dijo que fue bueno, el 10% que fue excelente, el 1% regular y el restante 1%,

malo.

Gréfico 42. P5. ;Qué medio de publicidad considera que es el mejor para obtener

informacidn sobre los bienes inmuebles que ofertan las inmobiliarias?
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Del total de encuestados, el 51% manifestaron que el mejor medio de publicidad, para
obtener informacion de los bienes inmuebles, son las redes sociales, el 30% menciono los
portales inmobiliarios y paginas web, el 8% a través de un modelo de aprendizaje
(recomendaciones boca en boca), el 6% la radio, el 3% la television y un 2% la prensa
escrita, que hace no mas de una década, este ultimo, era el principal medio de promocién

de bienes inmuebles.

B MUY BUENA

m BUENA

m REGULAR
MALA

Gréfico 43. P6. ;Como considera la informacion que brindan las empresas

inmobiliarias mediante los medios de publicidad antes seleccionados?

Como se puede ver en el grafico N° 43, el 61% de los encuestados consideran que la
informacion que brindan las empresas inmobiliarias, a través de los medios de publicidad
antes mencionados, es buena. Por su parte, un 19% la sefiala como muy buena, mientras

que otro 19%, como regular. Y, finalmente, el 1% dice que es mala.
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I

VIVIENDA NEGOCIO INVERSION

Graéfico 44. P8. ;Qué razones le motivan para la adquisicion de un

bien inmueble?

Del total de encuestados, el 60% dicen estar motivados en la adquisicion de un bien
inmueble para fines de vivienda, un 25%, por inversion, y el 15% restante, para el

establecimiento de un negocio.

EMPRESA POR CUENTA PROPIA CORREDORES NUNCA HA
INMOBILIARIA INMOBILIARIOS INTENTADO
REALIZAR NINGUNA
DE ESTAS ACCIONES

Gréfico 45. P9. ¢De qué manera ha tratado de comprar, vender o arrendar un bien
inmueble?
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Del total de la muestra, el 58% de los encuestados han intentado vender, comprar o
arrendar un bien inmueble por cuenta propia, el 24%, a través de una empresa
inmobiliaria, el 18% nunca ha intentado realizar alguna de estas acciones y, tan solo, el

1% ha realizado una compra/venta a traves de corredores inmobiliarios.

M UNA VEZ
m DOS VECES
MAS DE DOS VECES

NINGUNA

Grafico 46. P10. ¢ Cuantas veces ha utilizado los servicios de una

inmobiliaria?

El 68% de los encuestados mencionan que no han usado nunca el servicio de una
inmobiliaria, el 19% dicen que lo han utilizado tan solo una vez, el 9% aseguran que lo
han usado al menos dos veces y el 4% restante, que han utilizado los servicios de una

empresa inmobiliaria méas de dos veces.
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ASESORAMIENTO PRECIO CALIDAD DEL ATENCION CONFIANZA,
SERVICIO SEGURIDAD,
HONESTIDAD,
TRANSPARENCIA

Gréfico 47. P11. ;Qué es lo que més valora o valoraria al utilizar

los servicios de una inmobiliaria?

El 50% de los encuestados valora o valoraria el asesoramiento que le podrian brindar las

empresas inmobiliarias, el 19% valora el precio, el 15% valora la calidad del servicio,

otro 15% valora la atencion y, tan solo, el 1% valorarian otros atributos como la

confianza, la seguridad, la honestidad y la transparencia.

CONTADO CREDITO DIRECTO FINANCIAMIENTO ENTIDADES
FINANCIERAS

Gréfico 48. P12. ¢ Al adquirir un bien inmueble que forma de pago prefiere?
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El 53% de los encuestados prefieren financiar un préstamo con entidades financieras, el
27%, por otra parte, sefiala su preferencia por un crédito directo y el 20% restante indica

que es mejor pagar al contado, para evitar quedarse con deudas.

BIESS INSTITUCIONES PRIVADAS NINGUNA

Grafico 49. P13. ;Con qué entidad financiera prefiere realizar préstamos hipotecarios?

Del total de encuestados, el 50% prefieren realizar préstamos hipotecarios, a través de los

servicios de instituciones financieras privadas; el 45% prefieren con el BIESS; vy, el 5%

restante, no prefiere realizar préstamos con ninguna entidad financiera.
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Tabla 10. Parroquias urbanas preferidas por la poblacién de Cuenca

Parroquias Urbanas %
El Sagrario 24%
- Centro Histérico
Yanuncay 18%
- Misicata
- Av. Don Bosco
Totoracocha 18%
San Sebastian 13%

- Av. Ordéiiez Lasso

- Puertas del Sol

- El Cebollar

- Racar

Sucre 7%
- Av. Primero de Mayo

- Av. Remigio Crespo

- Av. Solano

Monay 6%
Machangara 6%
- Rio Sol

- Ochoa Leén

Huayna Capac 5%

- Av. 24 de mayo
- Av. 10 de agosto
Bellavista 3%
- Miraflores
TOTAL 100%




Tabla 11. Parroquias rurales preferidas por la poblacion de Cuenca

Parroquias Rurales %

Llacao 28%
-Challuabamba
-Capulispamba
Ricaurte 20%
El Valle 20%
-Baguanchi
Sayausi 12%
-Rio Amarillo
Bafios 8%
San Joaquin 6%
Tarqui 3%
Turi 3%

TOTAL 100%

En las tablas precedentes, se puede observar, claramente, las parroquias preferidas, hoy
por hoy, por la poblacién residente en Cuenca, tanto en la zona urbana como en las zonas
rurales. No obstante, se conoce que un 17% de encuestados no estarian interesados en

adquirir, por el momento, bienes inmuebles.

Ademas, el estudio permitié conocer que, actualmente, la mayor parte de la poblacién
(60%) prefiere vivir en zonas urbanas, mientras que, en menor cantidad (40%), pero con
una cifra significativa, prefiere en las zonas rurales. Lo mas probable es que esta
tendencia, de preferir lo rural, siga incrementandose con el paso de los afios, debido

principalmente a la sobrepoblacidn existente en zonas urbanas.
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Gréfico 50. P14. ¢ En qué sectores del canton Cuenca le gustaria adquirir un bien

inmueble?

En el grafico 50, se muestran los lugares de preferencia para la adquisicion de un bien

inmueble; en este grafico no se incluye la respuesta “ninguno” que pertenece al 17% de

encuestados que no estrian interesados en adquirir actualmente un bien.

Tabla 12. Lugares preferidos fuera del canton Cuenca

Lugares fuera del canton Cuenca

%

Ninguno

Santa Isabel (Yunguilla)

Paute

Gualaceo

Azogues (Deleg, El Descanso, Cojitambo)
Costa (Salinas, Guayaquil, General Villamil)

Otros (Sigsig, Girdn, Oriente)

35%
25%
15%
10%
8%
6%

1%
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1%

Ninguno Santalsabel Paute Gualaceo  Azogues Costa Otros

Gréfico 51. P15. ¢ En qué lugares fuera del canton Cuenca le

gustaria adquirir un bien inmueble?

Como se observa en el grafico 51, la mayoria de encuestados manifiestan no estar
interesados por otros cantones, mientras que entre las tres siguientes opciones aparecen

los cantones de Santa Isabel (Yunguilla), Paute y Gualaceo.

-

CASA DEPARTAMENTO QUINTA HACIENDA

Gréfico 52. P16. ¢Qué tipo de vivienda es de su preferencia?
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Para el 65% de los encuestados, el tipo de vivienda de preferencia es una casa; para el

18%, un departamento; para el 12%, una quinta; y, para el 5%, una hacienda.

uSsl
mNO
= NO CONOCE

Gréfico 53. P17. ¢ Considera que la ley de plusvalia ha afectado la

compra/venta de bienes inmuebles?

Del total de encuestados, el 80% manifiestan que la ley de plusvalia ha afectado la

compra/venta de bienes inmuebles; por su parte, el 18% consideran que esta ley no ha

afectado; y, un 2% de la poblacion dice no tener conocimiento sobre la ley.
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CAPACIDAD ECONOMICA FUENTES DE FALTA DE INFORMACION
FINANCIAMIENTO

Grafico 54. P18. ;Qué inconveniente tiene para adquirir un bien

inmueble?

Tal como se aprecia en el gréafico 54, los inconvenientes mas comunes entre la poblacién
para adquirir un bien inmueble, son: capacidad econémica (46%), dificultades con las

fuentes de financiamiento (39%) y falta de informacion (15%).

3.9. Andlisis de resultados de la investigacion de mercados

Una vez que se cuenta con los resultados de la investigacion de mercados, es importante
emitir algunas conclusiones y recomendaciones, sobre el contenido de la misma, lo que
permitird proyectarse en el mercado de manera objetiva y coherente, para alcanzar los

resultados que se han propuesto.
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3.10. Conclusiones de la investigacion de mercados

A través de la investigacion de mercados, se pudo conocer que, tan solo, un 24% de
la poblacion ha intentado comprar, vender o arrendar bienes inmuebles por medio de
una empresa inmobiliaria, lo que debe ser considerado por las empresas para buscar
mejorar su presencia en el mercado potencial existente (76%).

Entre las empresas mas reconocidas de la ciudad, estan: Mandato Paredes, Bienes
Raices Catedral y Bienes Raices San Blas.

Los medios de comunicacién y publicidad més utilizados por el mercado objetivo,
para buscar informacion sobre bienes inmuebles, que promocionan las empresas
inmobiliarias, son: redes sociales, paginas web y portales inmobiliarios.

En cuanto a las zonas de preferencia, se pudo conocer que la urbana sigue siendo la
mas solicitada, pero la expansion de la ciudad hace que el interés por las zonas rurales
aumente cada vez mas.

Otros cantones de preferencia son Santa Isabel, Paute y Gualaceo. Pero, también
existe un interés, aunque menor, por cantones como Azogues, Guayaquil, Salinas,
General Villamil Playas, Sigsig, Giron y algunos cantones de la Region Amazdnica.
A través de la investigacion, se pudo conocer que la finalidad por la que tres cuartas
partes de la poblacion adquieren un bien inmueble es para vivienda; mientras que, la
cuarta parte de la poblacion lo hace por inversion o negocio. Y que preferentemente
se adquiere una casa, segun el 65% de la poblacion estudiada.

En cuanto a las limitaciones que enfrenta el mercado objetivo, se pudo determinar que
un 80% de la poblacidn se ha visto afectada en la compra/venta de bienes inmuebles,
debido a la nueva Ley de Plusvalia. Ademas, que la capacidad econdmica de mas de

la mitad de la poblacién no le permite satisfacer sus anhelos de adquirir un bien
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inmueble, encontrando también limitaciones debido a la dificultad existente con las
fuentes de financiamiento.

e A pesar de las limitaciones existentes, se puede decir que una de las formas de pago,
preferidas por el mercado, es el financiamiento de un préstamo, a través de entidades
financieras.

3.11. Recomendaciones de la investigacion de mercados

e Serecomienda a las empresas inmobiliarias desarrollar una imagen de prestigio en el
mercado cuencano, a través de una adecuada publicidad y desarrollando servicios que
respondan a las exigencias, expectativas y necesidades del mercado objetivo.

e Los principales requerimientos que valoran los clientes potenciales y que deberan ser
considerados en el desarrollo de los servicios, por parte de las empresas inmobiliarias,
son:

o Brindar un correcto asesoramiento, como uno de los aspectos mas valorados
por el mercado.

o Establecer margenes de comisiones y precios que no afecten la capacidad
economica de los clientes.

o Prestar un servicio de calidad y mantener capacitado, constantemente, al
personal de la empresa, con el fin de brindar una correcta atencion a los
clientes. Capacitar también en las areas de comercializacion y técnicas de
marketing inmobiliario, técnicas de negociacion y en el area legal, para contar
con personal idéneo y competente.

o Trabajar en el mejoramiento de otros atributos, como la confianza, seguridad,

honestidad y transparencia, que es precisamente lo que los clientes exigen.
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Se recomienda, ademas, el establecimiento de alianzas estratégicas con las entidades
financieras privadas y el BIESS, de modo que se faciliten los tramites para la
acreditacion de préstamos hipotecarios.

Tomando en cuenta que el interés por adquirir una propiedad en zonas rurales, es cada
vez mayor, las empresas inmobiliarias deben incentivar y promover mas estos
proyectos apartados del ruido y congestionamiento de la ciudad.

Asimismo, se recomienda reforzar la publicidad e imagen a través de los medios de
comunicacion mas utilizados por el mercado, estos son: redes sociales y portales web.
Finalmente, se recomienda utilizar estrategias que ayuden a fortalecer la relacion con

los clientes, pues son los actores mas importantes del mercado inmobiliario.
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CAPITULO IV. Formulacion de estrategias competitivas.

Para poder realizar un diagndstico situacional del mercado inmobiliario, se tomara como
base los analisis realizados anteriormente: analisis PEST, andlisis de las 5 fuerzas de
Porter y los resultados de la investigacion de mercados dirigida a los consumidores
potenciales; asimismo, se determinaran y consideraran las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas actuales de las empresas inmobiliarias, con el fin de permitir la
identificacion y planteamiento de las estrategias competitivas, que contribuiran a mejorar

el desempefio de estas entidades.

4.1. Anélisis FODA

4.1.1. Factores externos

Dentro del anélisis situacional realizado, en donde se ha usado el analisis PEST, el andlisis
de las 5 fuerzas de Porter y una investigacién de mercados a consumidores potenciales,

se han identificado las siguientes oportunidades y amenazas:

Oportunidades

Préstamos hipotecarios del BIESS con bajas tasas de interés.

e Existencia de un 24% de la poblacion que ha tratado de comprar, vender y arrendar
mediante una empresa inmobiliaria, por consiguiente el 76% restante se refiere a
un mercado potencial por captar.

e Medios digitales al alcance de todos para el uso publicitario y la repotenciacion
de marcas inmobiliarias.

o Diversas fuentes de financiamiento con las que se pueden desarrollar convenios

interinstitucionales para brindar mayores y mejores facilidades de pago a los

clientes.
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Existencia de sectores altamente demandados, tanto en la zona urbana como en la
rural, al momento de adquirir un bien inmueble.

Interés por propiedades en otros cantones aledafios, por parte del mercado
cuencano.

Dentro del mercado inmobiliario, existen pocas empresas que se diferencian del

resto.

Amenazas

Area urbana saturada, la misma que ha sido la mas preferida por parte de la
poblacién para la adquisicion de bienes inmuebles.

Existencia de nuevos y fuertes competidores, como el caso de los constructores
independientes, que van captando rapidamente un amplio mercado.

Baja inversion de capital para acceder al mercado inmobiliario, lo cual ocasiona
que existan barreras de entrada bajas.

Nivel de competitividad alto, dentro del mercado, debido a la presencia de varias
empresas inmobiliarias y corredores formales e informales.

Existencia de especulacion en el avalud de los bienes inmuebles.

Alta predisposicion para comercializar bienes inmuebles por cuenta propia, por
parte del mercado.

Limitaciones econémicas por parte del mercado.

Complejidad en trdmites para la adquisicion de un préstamo hipotecario en el
BIESS u otras entidades financieras.

Altas tasas de interés en instituciones financieras privadas.
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4.1.2. Factores internos

Dentro del andlisis situacional realizado, en donde se ha usado una investigacion

exploratoria a empresas inmobiliarias, se ha identificado las siguientes fortalezas y

debilidades:

Fortalezas

Amplio portafolio de productos y servicios inmobiliarios.

Manejo de varios sistemas de remuneracion a empleados, ademas de utilizar las
comisiones como mecanismos de incentivo.

Existencia de varias empresas inmobiliarias que han establecido alianzas
estratégicas entre si, lo cual permite aprovechar este vinculo y reforzarlo para la
creacion de nuevas alianzas con otros actores del sector.

Barreras de salida bajas, es decir existe la facilidad de abandonar del mercado si
s poco atractivo.

Grado o nivel de satisfaccion “muy bueno” por los servicios que prestan las

empresas inmobiliarias.

Debilidades

Planes estratégicos desactualizados para las empresas que cuentan con esta
herramienta.

No utilizan indicadores de desempefio para la medicion de los objetivos
estratégicos.

Altos costos de publicidad y poca efectividad en medios tradicionales.

Falta de un organigrama estructural y un manual de funciones en las empresas.
Escazas empresas que realiza el avaluo de bienes inmuebles en base a normas y
tablas de avaluos.
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e Poca participacion gremial por parte de la empresas inmobiliarias (40%) dentro
del Unico gremio existente, Asociacion de Corredores en Bienes y Raices del
Azuay, (ACBIR).

e Publicidad poco efectiva, razon por la cual las empresas han establecido sus
propios mecanismos para captar bienes inmuebles, como: salir a buscar puerta a
puerta o a través de redes sociales y paginas web.

e Porcentaje bajo de empresas inmobiliarias que han logrado posesionarse y ser
reconocidas dentro del mercado.

e Falta de vinculos y convenios con profesionales de la construccion y entidades
financieras.

e Canales de comunicacion digitales desactualizados (péaginas web).

4.2. Matriz de diagnostico estratégico FODA

Para realizar el diagnoéstico estratégico, haciendo uso de la matriz FODA, es importante
seleccionar las 5 principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, ademas
de ponderar el impacto o influencia que pueden tener cada una de las variables internas
(fortalezas y debilidades), sobre las variables externas (oportunidades y amenazas),

tomando como referencia los siguientes valores:

e Alto = 3
e Medio= 2
e Bao =1
e Nulo =0
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Para colocar la ponderacion en cada cuadrante, se considera lo siguiente:

Cuadrante de Fortalezas — Oportunidades. ¢;En qué grado esta fortaleza

permite sacar ventaja de esta oportunidad?

e Cuadrante de Debilidades — Oportunidades. ¢En qué grado esta debilidad
impide aprovechar esta oportunidad?

e Cuadrante de Fortalezas — Amenazas. ¢En qué grado esta fortaleza permite
contrarrestar esta amenaza?

e Cuadrante de Debilidades — Amenazas. ¢En qué grado esta debilidad impide

contrarrestar esta amenaza?

La operacion matematica es simple, requiere sumar las calificaciones, de los cuadrantes
ocupados, y finalmente promediarlas. EI promedio més alto, entre los cuadrantes,

permitird establecer el direccionamiento hacia las estrategias competitivas.

A continuacion, se presenta la matriz de diagndéstico estratégico FODA:
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Tabla 13. Matriz de diagnostico estratégico FODA
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Barreras de salida bajas;

es decir existe la
posibilidad de abandonar

el mercado si es poco

atractivo.
Amplio portafolio de

productos y servicios

inmobiliarios.
Existencia de varias
empresas inmobiliarias

que han establecido
alianzas estratégicas si, lo
cual permite aprovechar
este vinculo y reforzarlo
para la creacion de nuevas
alianzas con otros actores

del sector.
Manejo de varios sistemas

de remuneracion a
empleados, ademas de

utilizar las comisiones
como mecanismos de

incentivo.
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Grado o nivel de
satisfaccion “muy bueno”
por los servicios que
prestan las empresas
inmobiliarias.

DEBILIDADES

Poca participacién gremial
por parte de las empresas
inmobiliarias (40%),
dentro del Unico gremio
existente, ACBIR.

Publicidad maneja poco
efectiva, razon por la cual
han tenido que establecer
Sus propios mecanismos

para captar bienes

inmuebles, como: salir a
buscar puerta a puerta o a
través de redes sociales y

paginas web.

Porcentaje bajo de
empresas inmobiliarias
que han logrado
posesionarse y ser
reconocidas dentro del
mercado.

Falta de vinculos y
convenios con
profesionales de la
construccion y entidades
financieras.

Canales de comunicacion
digitales desactualizados
(paginas web).

12

11

20

Elaborado por: Las autoras.
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A partir de la matriz de diagnostico FODA, se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 14. Resultados de la matriz de diagnostico estratégico FODA

Cuadrante Puntaje Interpretacion
Las empresas inmobiliarias tienen debilidades
Debilidades — acentuadas, lo cual implica que deben trabajar sobre las
: 2,24 . . :
Oportunidades mismas, a fin de poder aprovechar las oportunidades
que se les presenta.
Las empresas inmobiliarias deben tratar de superar sus
Debilidades — Amenazas 2,00 debilidades, pues esto motiva el crecimiento de las
amenazas.
Las empresas inmobiliarias deben trabajar en
Fortalezas — Oportunidades 1,86 aprovechar las fortalezas con las que cuentan para sacar
ventaja a las oportunidades que se les presentan.
Las empresas inmobiliarias se encuentran en una
Fortalezas — Amenazas 1,40 posicion muy débil, debido a que el grado en que las

fortalezas permiten contrarrestar las amenazas es
pequefio.

Elaborado por: Las autoras.

De lo expuesto anteriormente, se ha determinado la existencia de oportunidades importantes

que los gerentes y personal de las empresas inmobiliarias deben aprovechar de manera

correcta, de tal modo que contribuyan a superar las debilidades existentes.

Entre estas oportunidades, se encuentra la existencia de un mercado potencial, al que las

empresas deben orientar sus estrategias, de tal modo que les permitan captar dicho mercado.

Otro punto a favor es la existencia de diversas fuentes de financiamiento, preferidas por la

poblacién para realizar préstamos hipotecarios, para la adquisicion de bienes inmuebles, una

de estas entidades es el BIESS, mismas con las que se pueden estrechar vinculos para facilitar

el acceso a la poblacién a dichos préstamos.
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Ademas, esta la importancia que tienen los medios de publicidad virtuales, preferidos por el

mercado y que resultan mucho mas eficaces que los tradicionales.

Finalmente, se conocio los lugares de mayor preferencia en las zonas rurales, siendo una gran

oportunidad para explotar estos sectores.

4.3. Definicion de estrategias competitivas

El establecimiento de las estrategias se realizara con base en el analisis anterior, donde se ha

determinado el cuadrante de debilidades — oportunidades (2,29) como el mas fuerte.

Para el aprovechamiento de los factores, antes mencionados, se propone la utilizacion de
estrategias enfocas a satisfacer los requerimientos de los clientes y, con ello, mejorar el
prestigio de las empresas inmobiliarias. A continuacién, se describen las estrategias

propuestas:

4.3.1. Estrategias competitivas basicas de Porter
Estrategias de diferenciacion

Dentro del mercado inmobiliario, la mayoria de empresas se dedican a realizar las mismas
actividades y a prestar los mismos servicios; actualmente, son escasas las empresas
inmobiliarias que se diferencian de la competencia, brindando a sus clientes un servicio

diferente, y, por ello, muy pocas empresas han logrado posicionarse en el mercado cuencano.

Con base en esta premisa y considerando que las empresas inmobiliarias se encuentran dentro
de un mercado basado en precios, se recomienda a los gerentes de estas empresas enfocarse
en el mejoramiento de sus servicios, ofreciendo a sus clientes un servicio personalizado,

enfocado en facilitar la tramitologia en la compra/venta de bienes inmuebles y con entidades
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financieras como el BIESS, en el caso de necesitar de un préstamo, pues este proceso resulta

complicado.

Para lograr esto, se proponen ademas los siguientes procesos:

Establecer un perfil del cliente; es decir conocer al cliente, a través de una base de
datos en donde se pueda identificar los gustos, preferencias, limitaciones y
necesidades.

En base al proceso anterior, brindar al cliente la respuesta que busca; es decir,
ofrecerle varias alternativas y asesorarle correctamente en sus decisiones,
facilitandole la compleja tarea de buscar el bien inmueble acorde a sus expectativas,
ya que en varios casos los clientes no disponen de tiempo suficiente, debido a que
trabajan.

Dar a conocer, adecuadamente, los servicios de las empresas inmobiliarias,
recalcando los beneficios para los clientes; es decir, si bien es cierto el cliente debe
pagar un porcentaje de comision por los servicios que estas empresas brindan, el
beneficio que el cliente obtendré es la compra, venta o arriendo del bien inmueble en
el menor tiempo esperado.

Ademas, las empresas inmobiliarias, se pueden enfocar en la venta de los bienes
inmuebles mas rentables, determinados en el andlisis interno, mismos que fueron:

casas, terrenos, departamentos, locales comerciales y quintas.

Para cumplir eficientemente con estos procesos se debe contar constantemente con personal

altamente capacitado y motivado, que trabaje con ética profesional y de manera transparente,

asesorando y tratando correctamente a los clientes, y sobre todo brindandoles seguridad en

la inversion de los bienes inmuebles.
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De esta manera las empresas inmobiliarias pueden ofrecer a sus clientes un servicio Unico,
innovador y de calidad; mismo que permita alcanzar la fidelidad y satisfaccion de los clientes

y con ello, el prestigio de la empresa.

Estrategia de crecimiento

e [Estrategia de penetracion de mercado

Tomando como referencia que solamente el 24% de la poblacién ha hecho uso de las
empresas inmobiliarias para comprar o vender bienes, se recomienda reforzar las estrategias
de acercamiento hacia el mercado desatendido (76%), con el fin de captar la atencién de

aquellos que atn desconocen los beneficios que ofrecen dichas empresas.

La estrategia de penetracion de mercado se complementa con la de diferenciacion, puesto
que para alcanzar el mercado potencial, primeramente, se debe mejorar el servicio de las
empresas inmobiliarias, buscando fidelizar a sus clientes actuales, para que sean estos
quienes recomienden a futuros clientes potenciales, y asi se optimice el medio de publicidad
méas efectivo: el boca en boca. A su vez, esta estrategia debera disponer de un
direccionamiento en el area de publicidad, para reforzar cada esfuerzo realizado por parte de

la empresa.

Ademas, se recomienda ubicar a las empresas en lugares precisos, estratégicos y visibles, con
la utilizacion de letreros adecuados para que los clientes tengan la oportunidad de conocer

mas sobre estas Yy, asi, se logre ganar mercado.

Por otra parte, debido a que las zonas urbanas se encuentran bastante saturadas, las empresas
inmobiliarias deben dirigir sus esfuerzos a captar mayor interés por los proyectos en las

parroquias rurales, como Llacao, Ricaurte, El Valle, Sayausi, Bafios, San Joaquin, Tarqui y
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Turi, ofreciendo al mercado bienes inmuebles que cumplan con sus expectativas y facilitando
informacién sobre los beneficios de comprar en estas zonas, como por ejemplo: la

tranquilidad, espacios amplios, el ambiente, entre otros que ofrecen comodidad a la familia.

e Estrategia de desarrollo de mercados

Debido a que existe también un pequefio interés por parte del mercado cuencano, en adquirir
bienes inmuebles en otros cantones o sectores como: Santa Isabel (Yunguilla), Paute,
Gualaceo, Azogues (Deleg, Descanso y Cojitambo), Guayaquil, Salinas y General Villamil
Playas, las empresas inmobiliarias deben introducirse en estas ciudades, a través de alianzas
estratégicas con empresas inmobiliarias locales, sin la necesidad de implementar sucursales

u oficinas que, finalmente, generarian costos elevados.

Estrategias ofensivas

e Mejorar y potenciar los medios de publicidad virtuales

En la actualidad, la mayoria de la poblacion dispone de acceso a medios de comunicacion
digitales, por lo que se considera importante que las empresas dirijan sus esfuerzos a
aprovechar correctamente estas herramientas, mediante la implementacién de las mismas; es
decir, las empresas inmobiliarias deben contar con una pagina web correctamente disefiada
y actualizada. En caso de que resulte complicado 0 costoso manejar una pagina web, se
recomienda optar por los deméas medios de publicidad alternativos (redes sociales), que son
los més utilizados por la poblacion, ademas de optar por ciertos portales inmobiliarios como

Plusvalia, Ya Compre, entre otros.

Estas herramientas tecnoldgicas pueden ser aprovechadas correctamente, aplicando técnicas
de social media marketing, las que, a su vez, permiten generar mas trafico de clientes hacia
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las paginas, una mayor visibilidad del contenido publicado, recibir opiniones de los clientes
potenciales (para conocer los intereses del mercado). Esto, sin duda, brindard grandes
beneficios para las empresas como el posicionamiento de marca, la captacion de nuevos

clientes y el prestigio dentro del mercado.
Estrategias defensivas

e Fortalecer las asociaciones existentes entre empresas, para crear una red
inmobiliaria

En los analisis anteriores, se determind que la mayoria de las empresas encuestadas
mantienen vinculos con otras empresas inmobiliarias, y, por ello, se recomienda fortalecer
estas alianzas, por medio de acuerdos formales e involucramiento gremial con la Asociacion
de Corredores de Bienes Raices del Azuay (ACBIR), institucion que apoya a sus miembros
en la preparacion profesional en todo lo relacionado al &mbito inmobiliario, y en la obtencion
de una licencia profesional que garantice la formalidad y seguridad en la gestion de bienes
inmuebles. Ademas, se debe realizar convenios con entidades financieras, estatales (BIESS)
y privadas (bancos y cooperativas), con la finalidad de ofrecer al mercado el apoyo en la
preparacion de documentos, para agilizar los trdmites de préstamos hipotecarios, evitando
que los ciudadanos cometan errores por el desconocimiento de los procesos que deben seguir

al momento de realizar la tramitologia.

Estrategias de sobrevivencia

e Capacitar el personal

Capacitar al personal en cada uno de los servicios que presta la empresa inmobiliaria. Esto
ayudara a agilizar los procesos y brindar un servicio de calidad a los clientes, mejorando asi
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la relacion con los mismos. En el segundo capitulo de este trabajo de investigacion, se
determind 3 areas importantes, sugeridas por los gerentes de las empresas inmobiliarias en
las que el personal debe tener conocimiento, estas son: comercializacion y técnicas de

marketing inmobiliario, técnicas de negociacion y conocimiento del ambito legal.

Es importante que las empresas inclinen sus esfuerzos a capacitar a sus empleados, puesto
que son el recurso mas importante con el que cuentan y de ellos depende la calidad del
servicio y el asesoramiento correcto que se le dé al cliente para asi conseguir el cierre de un

negocio.

Por otra parte, se debe incentivar, a través de un sistema de comisiones, a los colaboradores

para que sean proactivos, y empiecen a buscar y captar mas clientes.

e Mejorar el desarrollo organizacional de las empresas

Para mejorar el desarrollo organizacional de las empresas se propone implementar las

siguientes herramientas:

o Definir un organigrama estructural, al igual que un manual de funciones,
puesto que ayudara a conocer claramente las actividades que cada empleado
debe desarrollar, para asi mejorar la eficiencia de cada uno y contar con un
trabajo mas elaborado.

o Reforzar los planes estratégicos, ya que es una herramienta muy indispensable
en donde las empresas pueden plasmar sus estrategias y asi a dar a conocer a

sus empleados.
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o Las empresas inmobiliarias deben implementar indicadores de gestion, para
la medicién de sus objetivos estratégicos, de modo que puedan controlar y
verificar el grado de cumplimiento de los mismos.

o Incluir manuales de procedimientos de los principales trdmites o servicios que

brindan las inmobiliarias.

Ademas, esta estrategia de sobrevivencia, se complementa con la de diferenciacién que se
enfoca en la mejora de los servicios. Para esto, primero se debe conocer al cliente (gustos,
preferencias, necesidades y limitaciones), de tal manera que se cree una base de datos con
todas estas caracteristicas, mediante la utilizacion de la herramienta CRM, misma que
permiten conocer al cliente y dar las alternativas correctas que conduzcan a satisfacer sus

necesidades.

Estrategias de cooperacion

e Establecer alianzas estratégicas con empresas constructoras

Las empresas inmobiliarias deben establecer alianzas estratégicas con empresas
constructoras y constructores independientes, pues en el mercado existen muy pocas

empresas que han establecido vinculos con estas entidades.

Esto ayudara a alcanzar una ventaja competitiva en la industria, pues es una gran alternativa,
dado que la poblacion ha optado por comprar casas nuevas o dentro de urbanizaciones

privadas, mismas que se encuentran vinculadas con las empresas constructoras.

El objetivo que se pretende alcanzar con esta estrategia es que, tanto las empresas

inmobiliarias como las constructoras se beneficien mutuamente, en los ambitos de
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construccion y ventas. Las constructoras son especialistas en la actividad de construir,

mientras que las inmobiliarias son especialistas en vender.

Las inmobiliarias conocen a los clientes y el mercado, ademas de contar con profesionales
capacitados, que manejan eficazmente técnicas de negociacion y venta, lo que garantizara la

venta de los bienes inmuebles en el menor tiempo posible.

e Establecer alianzas estratégicas con empresas inmobiliarias en otras ciudades

Debido a que existen lugares fuera del canton Cuenca, en donde les gustaria adquirir bienes
inmuebles a la poblacion, se debe establecer vinculos con empresas inmobiliarias ubicadas
en otros cantones como: Santa Isabel, Paute, Gualaceo y Azogues y en ciudades de la costa
como: Salinas, Guayaquil y General Villamil; con el objetivo de facilitar y brindar al cliente
la informacidn necesaria, sin tener que trasladarse al sitio. Lo mismo se puede ofrecer a

clientes que tenga un bien inmueble fuera del cantdn y deseen venderlo.

Por otra parte, estas alianzas también ayudaran a alcanzar un nuevo mercado a las empresas
inmobiliarias, puesto que las empresas ubicadas en otras ciudades permitiran establecer

contacto con nuevos clientes.

e Crear alianzas estratégicas con entidades financieras mediante el respaldo de la

Asociacion de Corredores Inmobiliarios de Bienes Raices del Azuay

Se deben formalizar y fortalecer los vinculos entre las empresas inmobiliarias y la Asociacion
de Corredores de Bienes Raices del Azuay (ACBIR), con el fin de obtener el respaldo que se
necesita para alcanzar convenios importantes con las entidades financieras, publicas y

privadas y de esta manera ofrecer asesoramiento a los clientes en la preparacion de
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documentos para agilizar los tramites de préstamos hipotecarios. Ademas de gozar de los

beneficios al ser miembro activo de la asociacion.

e Formar alianza estratégicas con corredores inmobiliarios

En los anélisis anteriores se determind que los corredores inmobiliarios forman parte del
grupo de los principales competidores de las empresas inmobiliarias; es por eso que los
gerentes de estas empresas deben establecer vinculos o alianzas con estas personas para asi
disminuir la competencia y generar beneficios para ambas partes, ademas de que estos

corredores sirvan como proveedores o captadores de bienes inmuebles para las empresas.

Estrategias virtuales

e Implementar un sistema CRM

Esta estrategia consiste en intensificar las relaciones con los clientes, a traves de la creacion
de una base de datos, que ayudara a construir una cultura organizacional en torno a dichas
relaciones, permitiendo generar, a su vez, conocimientos sobre los gustos, preferencias,
necesidades y limitaciones, para enfocar correctamente los esfuerzos de publicidad, mediante

el uso de e-mail u otros canales de comunicacion.

Ademas, se debe contar con una base de datos de bienes inmuebles, totalmente actualizada,
que permita a la inmobiliaria realizar cruces entre las necesidades de los clientes y los bienes
disponibles en el mercado, facilitando de esta manera una recomendacion rapida de las

propiedades, segun las caracteristicas requeridas por los usuarios.

Esta estrategia ayudara a las empresas inmobiliarias a mejorar la relacion con los clientes y

a alcanzar su fidelidad. Ademas, ayudara en el incremento del prestigio de las empresas, lo
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que aumenta la publicidad de boca en boca, una de las mas eficaces dentro del mercado

inmobiliario de conformidad con la investigacion realizada.

e Mejorar y potenciar los medios de publicidad virtuales

Se considera importante que las empresas inmobiliarias dirijan sus esfuerzos a aprovechar
correctamente las herramientas virtuales (péaginas web, redes sociales y portales
inmobiliarios); es decir, las empresas inmobiliarias deben contar con una pégina web
correctamente disefiada y actualizada, un fanpage en Facebook, una cuenta en Instagram e
informacion de sus productos y servicios en portales inmobiliarios como Plusvalia, Ya

Compre, entre otros.

Estas herramientas tecnoldgicas pueden ser aprovechadas correctamente, aplicando técnicas
de social media marketing, las que, a su vez, permiten generar mas trafico de clientes hacia
las paginas, una mayor visibilidad del contenido publicado, recibir opiniones de los clientes
potenciales (para conocer los intereses del mercado). Esto, sin duda, brindara grandes
beneficios para las empresas como el posicionamiento de marca, la captacion de nuevos

clientes y el prestigio dentro del mercado.

Estrategia de distribucion de plaza

Se recomienda ubicar las oficinas inmobiliarias en lugares estratégicos de la ciudad, en donde
exista una gran afluencia de la poblacion, sobre todo, en sectores altamente comerciales,
como el Centro Historico y las principales avenidas de la ciudad, tales como: Remigio
Crespo, Av. Don Bosco, Av. Solano, Av. Gonzales Suarez, Av. Ordofiez Lasso, Av. Unidad

Nacional, Av. Primero de Mayo, de manera que estén visibles al mercado local.
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Ademas se debe utilizar marcas y letreros claros ya que es importante que no permanezcan
en el anonimato, pues fisica y virtualmente deberan ser visibles, para que los clientes tengan

la oportunidad de conocer més sobre las empresas.
Estrategia de publicidad

Otro aspecto relevante a mejorar es la publicidad, esta debe ser clara y concisa, dirigida
principalmente a satisfacer los intereses del mercado; es decir, que los anuncios deben dar a
conocer los servicios mas importantes de la inmobiliaria, entre estos el asesoramiento
completo que el cliente recibird al emprender la busqueda del bien inmueble de su
preferencia, recalcando que si el cliente no dispone de tiempo para realizar esta busqueda la

inmobiliaria intervendria en este proceso.

Ademas, los contenidos publicitarios deben incluir informacion confiable y veridica, dando
a conocer los costos reales de los bienes inmuebles. Esto permitira que aumente el nivel de

confianza hacia la empresa y, con ello, el prestigio en el mercado.
Estrategia de responsabilidad social

La responsabilidad social es una nueva forma de gestion empresarial y de ética corporativa
que las empresas deben poner en practica para mejorar su reputacion. Trabajar en este &mbito
implica mediante el aprovechamiento de las redes sociales, dar a conocer a los clientes y

demas grupos de interés informacion transparente, que engloben aspectos como:

e Leyes y proyectos actuales, que el gobierno ha implementado, de tal modo que los
clientes y demas grupos de interés se mantenga informados y conozcan a profundidad

los temas abordados.
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e Nuevas tendencias del mercado de bienes inmuebles, opciones de remodelacion,
colores modernos, materiales, entre otros.
e Precios reales de los bienes inmuebles acorde a ciertas caracteristicas del bien

inmuebles como la ubicacion.

Ademas, las empresas deberan contar con un canal donde se puedan receptar inquietudes que

deberén, asimismo, ser respondidas con rapidez.

La responsabilidad social corporativa al mismo tiempo implica establecer una relacion
estratégica con los empleados, es por eso que los gerentes de las empresas deben fomentar
una cultura organizacional interesada por el desarrollo personal y profesional de sus
trabajadores, planificando programas de capacitacion y formacion permanentes que permitan
potenciar las habilidades de cada involucrado para mejorar su desempefio dentro de las

empresas.
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CAPITULO V. Cuadro de mando integral.

5.1. Mapa Estratégico

“Llamamos mapa estratégico al conjunto de objetivos estratégicos que se conectan a
través de relaciones causales. Los mapas estratégicos son el aporte conceptual mas
importante del Balanced Scorecard. Ayudan a entender la coherencia entre los
objetivos estratégicos y permiten visualizar de manera sencilla y muy gréafica la
estrategia de la empresa, ademas ayudan a valorar la importancia de cada objetivo
estratégico, debido a que permiten agruparlos acorde a diferentes perspectivas”

(Fernandez, 2001).

5.2. Definicién de las Perspectivas del Cuadro de Mando Integral

Kaplan y Norton (2013), sefialan las siguientes perspectivas:

Perspectiva financiera: esta orientada hacia los indicadores financieros, puesto que
con ellos se puede medir el crecimiento econdmico de la empresa inmobiliaria, el
comportamiento de los ingresos y dar a conocer la situacion economia actual de la
empresa, a los propietarios, de una manera préactica y sencilla.

Perspectiva del cliente: identifica los segmentos de clientes y de mercado desde un
punto de vista externo a la empresa inmobiliaria, en otras palabras, permite analizar
la manera en que el cliente concibe a la empresa; para aquello, se toma en
consideracion la experiencia y satisfaccion de los clientes por los servicios que
prestan las empresas, y analizando si la atencién y el asesoramiento brindado por

parte del personal cumpli6 con las expectativas requeridas.
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Perspectiva del proceso interno: permite identificar los procesos internos en los
cuales debe trabajar la empresa inmobiliaria para mejorar su desempefio como una
unidad en concreto; es decir, mejorar la eficiencia de los trabajadores, optimizar
recursos y maximizar el beneficio de las actividades asignadas a cada empleado,
mediante una adecuada planificacion, que conlleve a cumplir con los objetivos
empresariales, fidelizar a los clientes actuales y atraer mercados no explotados.
Perspectiva de formacion y crecimiento: se centra en perfeccionar el trabajo de los
empleados y ampliar sus habilidades. Esto se puede conseguir planificando
programas de capacitacion que motiven al personal a trabajar de manera eficiente,
mejorando la comunicacion interna entre todo el personal que forma parte de estas
empresas, utilizando sistemas adecuados para la compra, venta o arriendo de bienes
inmuebles, y aprovechando todos aquellos recursos que contribuyan a optimizar la

gestion interna de las empresas inmobiliarias.

Las perspectivas antes mencionadas, han demostrado ser validas para varias empresas
y sectores; sin embargo, dependiendo del sector y de la estrategia de la unidad de
negocio, se considera factible la implementacion de una o mas perspectivas, ya que
el Cuadro de mando integral reconoce explicitamente los intereses de los accionistas
y clientes, y no incorpora los intereses de otros grupos importantes como son los
empleados, proveedores y la comunidad; en este caso, estos grupos serian los actores
del sector inmobiliario, como las empresas constructoras y entidades financieras

(Kaplan & Norton, 2013).
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En virtud de que las empresas constructoras y entidades financieras forman parte un grupo
importante de actores del sector inmobiliario, debido a que se puede establecer vinculos con
estas entidades para mejorar el desempefio de las empresas inmobiliarias, se recomienda

incorporar la siguiente perspectiva:

e Perspectiva de cooperadores: hace referencia a los principales actores del sector
inmobiliario, como las empresas constructoras, que interactidan como proveedores
para las empresas del sector, y las entidades financieras, quienes se relacionan
directamente con los clientes al momento de adquirir un préstamo hipotecario; es por
eso, que las empresas del sector inmobiliario deben mantener vinculos con estas
entidades para brindar un mejor servicio a sus clientes. aunque estos cooperadores
sean externos a las empresas, deben ser controlados, pues de la interrelacion con estos
actores dependera la creacion de sinergias para mejorar la gestion de las empresas
inmobiliarias y, en definitiva, la satisfaccion de los clientes.

5.3. Establecimiento de Objetivos Estratégicos

Con base en las estrategias establecidas en el capitulo anterior y desde el enfoque de las

perspectivas ya sefialadas, se proponen los siguientes objetivos de gestion:
5.3.1. Perspectiva financiera
Incrementar la efectividad en la venta de bienes inmuebles

El aumento de las ventas ayudara a que se perciba un mayor porcentaje de ingresos. Para dar
cumplimiento a este objetivo, las empresas inmobiliarias deben contar con personal que sea
capaz de aplicar distintas técnicas de negociacion y ventas, que les permita realizar su trabajo

de forma eficaz, incrementando asi su porcentaje de eficiencia laboral.
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Incrementar la rentabilidad de las empresas inmobiliarias

Incrementar la rentabilidad va més alla de mantener la liquidez o solvencia de una empresa;
es decir, no solo se trata de generar dinero para solventar deudas y gastos, también las
empresas deben tener la capacidad de generar utilidades o ganancias. Al incrementar la
rentabilidad se estara garantizando el equilibrio econémico de las empresas inmobiliarias,
asegurando su permanencia dentro del mercado. Este objetivo se puede lograr aprovechando
la venta de los bienes inmuebles de mayor preferencia o que generan mayor rentabilidad

(casas, terrenos, departamentos, quintas y locales comerciales).

5.3.2. Perspectiva clientes

Ser identificadas como empresas de confianza, que prestan servicios de calidad

Si bien es cierto, existen varios atributos que los clientes valoran de los servicios que prestan
las empresas inmobiliarias, al referirse a la calidad del servicio, se debe hacer énfasis en que
los clientes esperan ser atendidos correctamente por personal altamente competente y
capacitado, que les ayuden a solucionar sus dudas y alcanzar sus expectativas, ademas de
brindarles la confianza necesaria de un servicio transparente, con base en valores y principios

no solo corporativos, sino también profesionales y éticos.

Incrementar el nUmero de clientes

En la actualidad, apenas un 24% de la poblacion ha comprado o vendido bienes inmuebles a
través de una empresa inmobiliaria, por lo que el 76% restante se considera como un mercado
potencial, al cual las empresas inmobiliarias deben llegar para incentivar el uso de sus

servicios, dando a conocer de manera clara los beneficios que los clientes podran obtener.
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Incrementar el grado de satisfaccion de los clientes por los servicios que prestan las

empresas inmobiliarias

No solo se trata de incrementar la cartera de clientes, sino de mantenerlos satisfechos. Los
clientes satisfechos tienden a hablar bien de las empresas, haciéndolas reconocidas en el
mercado; este objetivo se puede cumplir, a corto 0 mediano plazo, con la implementacion de

programas de capacitacion dirigidos a los empleados.

Alcanzar la fidelizacion de los clientes

Un aspecto, también importante, que debe ser identificado, es el grado o nivel de satisfaccion
que los clientes obtuvieron al utilizar los servicios de una empresa inmobiliaria, identificando
con ello las caracteristicas mas relevantes del servicio brindado, aquellas que han sido motivo

de recomendacion.

Para poder alcanzar la fidelizacion de los clientes, se propone utilizar herramientas de
administracion que ayuden a mejorar la relacién empresa-clientes, a través de un servicio
personalizado, atendiendo a los requerimientos especificos de los clientes, de modo que
permitan cumplir con las expectativas de los mismos, alcanzando con esto incrementar el

prestigio de las empresas.

5.3.3. Perspectiva de procesos internos

Mejorar la gestion del cliente

Los clientes son actores importantes en el proceso de comercializacion, pues de ellos depende
en gran medida el cierre de un negocio. Por eso, es preciso mantener una buena relacion con

cada uno de ellos, basada en la confianza mutua.
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Para la consecucion de este objetivo, se deben establecer procedimientos enfocados en los
clientes, a través del uso de herramientas como el CRM, que permite crear una base de datos
en donde se pueda identificar de los gustos, preferencias, necesidades y limitaciones de los
consumidores; es decir, llegar a conocer al cliente de tal forma que la asesoria se enfoque

principalmente en cumplir sus expectativas.

Ademaés se debe contar con una base de datos de bienes inmuebles, actualizada, que permita
a la empresa inmobiliaria realizar cruces entre las necesidades de los clientes y los bienes
disponibles en el mercado, facilitando de esta manera una recomendacion oportuna de las

propiedades, segun las caracteristicas especificadas por los usuarios
Mejorar la gestidn interna de las empresas inmobiliarias

Herramientas administrativas, como un organigrama funcional o un manual de funciones,
ayudan a identificar los puestos y las tareas que cada miembro de la empresa debe
desempefiar. En el analisis interno de este trabajo de investigacion, se encontrd que la
mayoria de las empresas inmobiliarias no disponen de estas herramientas, por lo que se
recomienda trabajar en su desarrollo, para tener claramente definidas las funciones que cada
uno de los empleados debe cumplir y, a su vez, permitir agilizar los procesos, la interaccion
y comunicacion entre las distintas areas o departamentos de las empresas, ayudando con ello

a mejorar la gestion interna.

Asimismo, se debe incluir manuales de procedimientos de los principales tramites o servicios
que brindan las empresas inmobiliarias, a fin de que los empleados cuenten con

procedimientos formales que incluyan unicamente actividades que agregan valor al cliente.
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Asesorar en la tramitologia de los préstamos hipotecarios

Existen varias limitaciones que se les presentan a los clientes al momento de invertir en
bienes inmuebles, una de ellas es la poca capacidad econémica, es decir los clientes no
cuentan con suficiente liquidez para la adquisicion de propiedades; es por esto que, se debe
buscar la manera de brindar facilidades de pago, entre estas la consecucion de créditos
hipotecarios agiles, sin trdmites engorrosos ni estancamientos en los procesos por falta de
algun requisito o falta de conocimiento de los clientes. Las alianzas anteriormente sugeridas,

juegan un papel fundamental en este proceso.

5.3.4. Perspectiva de cooperadores

Consolidar la Asociacion de Corredores de Bienes Raices del Azuay

A través de la vinculacion y el fortalecimiento de la Asociacion, las empresas obtendran el
respaldo que necesitan para establecer alianzas estratégicas con las entidades financieras;
pues, es claro que, hoy por hoy, resulta importante mantener vinculos tanto con una
asociacion que respalde, como con entidades que permitan concretar negocios, a traves de

préstamos hipotecarios factibles, que le den al mercado la liquidez que requiere.

Con este objetivo, se pretende facilitar al cliente los tramites, que cominmente son largos y

complejos, y que en la mayoria de los casos no se llegan a concretar.

Es indispensable, que en un corto o mediano plazo, las empresas inmobiliarias del cantén,
orienten sus esfuerzos a ser parte de este gremio, con el fin de mejorar la prestacion de sus

Servicios.
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Establecer alianzas estratégicas con diferentes actores del sector inmobiliario

Para mejorar los esfuerzos de las empresas inmobiliarias, en lo que se refiere a la captacion
de bienes inmuebles, se recomienda establecer vinculos con empresas constructoras, mismas
que pueden servir como proveedores de bienes inmuebles, especialmente de casas, edificios

y otros proyectos inmobiliarios.

Para alcanzar este objetivo, es preciso motivar a las empresas constructoras a beneficiarse de
los servicios de una inmobiliaria, con la garantia de disminuir los tiempos de venta de sus

proyectos.

Asimismo, se deben crear vinculos con empresas inmobiliarias ubicadas en otros cantones,
para expandir la lista de opciones geogréaficas y captar nuevos mercados. Ademas de firmar
convenios con entidades financieras publicas y privadas, como se explico anteriormente, que
conlleven a facilitar la tramitologia que los clientes deben seguir para obtener préstamos

hipotecarios.

5.3.5. Perspectiva de aprendizaje

Ampliar las habilidades, competencias y conocimiento del personal que forma parte de

las empresas inmobiliarias

Una empresa con personal caracterizado por tener las habilidades, competencias y
conocimientos necesarios en el desenvolvimiento de sus funciones, de seguro va a lograr una
eficiencia mayor que aquellas empresas que no cuenten con ello; por tal motivo, es
importante desarrollar programas de capacitacion para el personal de todas las areas, con el

fin de alcanzar las destrezas necesarias para el aseguramiento de la eficiencia.

122



Retener empleados eficientes

Es importante para una empresa inmobiliaria, identificar e incentivar a los empleados
considerados de alta eficiencia, quienes seran ejemplo para los deméas. En este sentido, es
transcendental contar con un registro de las ventas y captaciones de bienes inmuebles
efectuados por los empleados, sobre todo de los aspectos que hayan generado un aporte en la
mejora de los servicios. Asi se podra replicar las buenas précticas entre los demaés

colaboradores y tendra mas empleados eficientes.

Crear una cultura organizacional centrada en el cliente

Crear una cultura organizacional implica instaurar en los empleados un conjunto de normas,
valores e ideologias, orientadas a satisfacer a los clientes. Este es, sin duda, un objetivo clave,
por excelencia, pues resulta ser la puerta de entrada a los cambios e innovaciones a nivel de
procesos internos en la organizacion, y como consecuencia genera un valor de pertenencia

en los clientes.

Implementar un sistema para gestionar la relacion con los clientes (CRM)

Las empresas inmobiliarias deben contar con una base de datos de los clientes, en donde se
llegue a identificar sus gustos, preferencias, necesidades y limitaciones. Conjuntamente a
esto, generar una base de datos de los bienes inmuebles, que permita a la empresa realizar
cruces entre las necesidades de los clientes y los bienes disponibles en el mercado, de tal
modo que se pueda recomendar oportunamente las propiedades, segun las caracteristicas

requeridas por los clientes.
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5.4. Trazado del mapa estratégico

Una vez determinados los objetivos estratégicos, se procede a elaborar un mapa estratégico
que permita conectar tales objetivos, a través de relaciones causales, que a su vez ayuden a
entender la coherencia existente entre estos objetivos; asimismo, este mapa permitira valorar

la importancia de cada objetivo, agrupado en distintas perspectivas.

A continuacién se presenta el mapa estratégico planteado especialmente para las empresas

del sector inmobiliario:
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MAPA ESTRATEGICO PARA LAS EMPRESAS DEL SECTOR INMOBILIARIO DE CUENCA

PERSPECTIVA FINANCIERA

PERSPECTIVA CLIENTES

INCREMENTAR EL NUMERO DE
CLIENTES

PERSPECTIVA PROCESOS
INTERNOS

ASESORAR EN LA
TRAMITOLOGIA DE LOS
PRESTAMOS HIPOTECARIOS

INCREMENTAR LA EFECTIVIDAD
EN LA VENTA DE BIENES
INMUEBLES

SER IDENTIFICADAS COMO
EMPRESAS DE CONFIANZA QUE
PRESTAN SERVICIOS DE CALIDAD

INCREMENTAR LA
RENTABILIDAD DE LAS
EMPRESAS INMOBILIARIAS

ALCANZAR LA FIDELIZACION DE
LOS CLIENTES

MEJORAR LA GESTION INTERNA
DE LAS EMPRESAS
INMOBILIARIAS

INCREMENTAR EL GRADO DE
SATISFACCION DE LOS CLIENTES
POR LOS SERVICIOS QUE
PRESTAN LAS EMPRESAS
INMOBILIARIAS

MEJORAR LA GESTION DE LOS
CLIENTES

PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

AMPLIAR LAS HABILIDADES,
COMPETENCIAS Y DE
CONOCIMIENTO DEL PERSONAL
QUE FORMAN PARTE LAS
EMPRESAS INMOBILIARIAS

RETENER EMPLEADOS
EFICIENTES

CREAR UNA CULTURA
ORGANIZACIONAL
CENTRADA EN EL CLIENTE

IMPLEMENTAR UN
SISTEMA PARA GESTIONAR
LA RELACION CON LOS
CLIENTES (CRM)

CONSOLIDAR LA
ASOCIACION DE BIENES
RAICES DEL AZUAY

ESTABLECER ALIANZAS
ESTRATEGICAS CON
DIFERENTES ACTORES DEL
SECTOR INMOBILIARIO

PERSPECTIVA
COOPERADORES

Figura 1. Mapa estratégico para el sector inmobiliario de Cuenca

Elaborado por: Las Autoras.
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5.5. Establecimiento de indicadores de gestion

Una vez que se cuenta con el mapa estratégico, se requiere establecer indicadores de
gestion que ayuden a visualizar el cumplimiento de los objetivos estratégicos
seleccionados. A continuacion se detallan los indicadores de gestion, planteados para las

empresas inmobiliarias:
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Tabla 15. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 1

Incrementar la efectividad en la venta de bienes inmuebles

Unidad de Responsable de  Areas funcionales responsables
Indicador Descripcion Férmula Rango de tolerancia
medida recoleccion del desempefio
Porcentaje de  Este indicador muestra la eficiencia al momento % NGmero de ventas realizadas ~ Satisfactorio >=50%  Personal de ventas  Area de ventas
ventas de vender wuna propiedad, tomando en / nimero de veces que las Aceptable >=25% y Gerente general Gerencia general
incrementado. consideracion que no siempre las ventas se propiedades han sido <50% Periodo de recoleccion mensual
concretan de manera inmediata y, a veces, €s mostradas. Insatisfactorio < 25% Periodo de evaluacion mensual

necesario mostrar una propiedad en multiples

ocasiones para poder realizar la venta.

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 16. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 2

Incrementar la rentabilidad de las empresas inmobiliarias

Unidad de Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion Formula Rango de tolerancia
medida recoleccion responsables del desempefio
Porcentaje de  Este indicador permite medir en que % (Utilidad neta/Inversion)*100  Satisfactorio >= 15% Contador/a Departamento financiero

rentabilidad
considerando la
utilidad neta 'y
las inversiones

realizadas.

Porcentaje de
rentabilidad
considerando la
utilidad neta'y

los ingresos.

porcentaje la empresa esté siendo rentable
al establecer una relacion entre la utilidad
neta y la inversion o recursos que se
utilizaron para alcanzar esa ganancia,
dicho de otro modo, el resultado obtenido
indica el porcentaje de rentabilidad que
generé la inversion realizada o el
porcentaje de crecimiento que tuvo dicha
inversion.

Este indicador permite medir en qué
porcentaje la empresa estd siendo
rentable, al establecer una relacién entre
la utilidad neta y los ingresos generados

por la venta de bienes inmuebles

%

(Utilidad neta/ Total de

ingresos)*100

Aceptable >=10% y
<15%

Insatisfactorio < 10%

Satisfactorio >= 15%
Aceptable >=10% y
<15%

Insatisfactorio < 10%

Personal financiero

Gerente general

Contador/a
Personal financiero

Gerente general

Gerencia general
Periodo de recoleccion
mensual

Periodo de evaluacion

semestral o anual

Departamento financiero
Gerencia general
Periodo de recoleccion

mensual
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Porcentaje de
rentabilidad
que genera

cada tipo de

bien inmueble.

(comisiones) y pagos por la prestacion de
otros servicios; es decir, el porcentaje de

rentabilidad con respecto a los ingresos.

Mediante este indicador, el personal de
las empresas inmobiliarias  podra
identificar los bienes de mayor

rentabilidad.

%

(Comisiones obtenidas por la  Satisfactorio = 20%
compra/venta/arriendo de cada Aceptable > 0 = 10%
bien inmueble/Total de Insatisfactorio < 10%
comisiones que generan la

compra/venta/arriendo de

todos los bienes

inmuebles)*100

Contador/a
Personal financiero
Personal de ventas

Gerente general

Periodo de evaluacion

semestral o0 anual

Area financiera

Area de ventas
Gerencia general
Periodo de recoleccion
mensual

Periodo de evaluacion

semestral o anual

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 17. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 3

Ser identificadas como empresas de confianza que prestan servicios de calidad

Areas
Unidad Responsable
funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia de
responsables del
medida recoleccion
desempefio
Porcentaje de  Este indicador permite medir el porcentaje de % Encuesta: Satisfactorio, Recomendaciones >=90% Gerente Gerencia general

clientes

recomendados.

clientes que acudieron a la empresa por
recomendacion de clientes anteriores, lo cual
significa que fueron clientes que confiaron en la
empresa y obtuvieron los resultados esperados.

Para medir este indicador se propone realizar
mediante una encuesta en donde se pregunte al
cliente nuevo a cerca de como llego a conocer y a
acudir a la empresa, de tal modo que si la
respuesta es porque le recomendaron, se obtendra

el porcentaje de clientes que hablo bien de la

empresa, lo cual representaria una gran ventaja.

¢De qué manera
conoci6 sobre la
empresa?
-Recomendaciones
-Internet

-Otros

Aceptable, Recomendaciones >=75%y  Personal
<90%

Insatisfactorio, Recomendaciones,< 75%

Area de ventas
Recepcionista
Periodo de
evaluacion luego
de cada
prestacion de
servicios
Periodo de
evaluacion

trimestral

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 18. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 4

Incrementar el nimero de clientes

Unidad
Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccion responsables del desempefio

medida
Porcentaje  Este indicador permite medir el porcentaje de % (Numero total de clientes  Satisfactorio >= 50% Personal de ventas Avrea de ventas
de clientes  clientes nuevos que la empresa alcanz6 a captar con nuevos/Numero total de Aceptable >=30% y Asesor Gerencia general
nuevos respecto al periodo anterior, lo que ayuda a clientes anteriores)*100 <50% Gerente general Periodo de recoleccion
respecto al  identificar si la empresa esta cumpliendo con sus Insatisfactorio <30% mensual
periodo objetivos de incrementar su base de clientes o por Periodo de evaluacion mensual
anterior. el contario esta siendo ineficiente.
Incremento  Este indicador medira el incremento del nimero de U (Numero de clientes Esperado >=7 Personal de ventas Avrea de ventas
de nimero  clientes de la empresa inmobiliaria, producto de un atendidos en el mes Aceptable >= 4y <7 Gerente general Gerencia general
de clientes. adecuado marketing publicitario que dé a conocer a anterior - nimero de Critico< 4 Periodo de evaluacion mensual

la misma. Para ello se procedera a realizar un
analisis de los clientes atendidos en el mes anterior
con respecto al mes actual, para asi conocer si hubo

incremento o disminucién del nimero de clientes.

clientes atendidos en el

mes actual)

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 19. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 5

Incrementar el grado de satisfaccion de los clientes

Unidad )
Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccion responsables del desempefio

medida
Porcentaje  El porcentaje de satisfaccion de los clientes, serd % Encuesta: Satisfactorio >= 100% Personal asignado a Gerencia general
trimestral ~ obtenido a partir de una encuesta realizada a los El grado de satisfaccion Aceptable >=80% y prestar los servicios de  Area de ventas
de clientes luego de haber utilizado los servicios de por los servicios brindados  <100% la empresa Periodo de recoleccion cada

satisfaccion

de los

clientes.

una empresa inmobiliaria, en donde se preguntara,
si el grado de satisfaccion por los servicios
prestados fue; excelente, bueno, regular o malo. De
tal manera se espera en un periodo de 12 meses

alcanzar el 100% de clientes satisfechos.

por una empresa Insatisfactorio < 80%
inmobiliaria fue:

-Excelente

-Bueno

-Regular

-Malo

inmobiliaria al cliente
Personal de ventas

Gerente general

prestacion de servicios
Periodo de evaluacion

trimestral

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 20. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 6

Alcanzar la fidelizacion de los clientes actuales y potenciales

Unidad
Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccién responsables del desempefio

medida
Porcentaje  Este indicador permite identificar el porcentaje de U Encuesta. Puntuacion de: Vendedor Avrea de ventas
de clientes clientes que son leales a la marca, clientes Preguntar a los clientes: 9 a 10: clientes fieles, Asesor Gerencia general
fieles o satisfechos con la empresa pero que tienen a ¢Recomendaria la empresa leales a la marca, Recepcionista

lealesala  dirigirse a la competencia y el porcentaje de cliente
empresa. insatisfechos que podrian dafiar la imagen de la
empresa; para que de esta manera los gerentes de
las empresas inmobiliarias puedan analizar su
desempefio, identificando si este es correcto o estan
cometiendo errores, de tal modo que les ayude a

mejorar y alcanzar los objetivos establecidos.

a sus amigos o familiares?
En la que los clientes
tienen que responder con
una puntuacion desde 0

hasta 10.

considerados promotores.  Gerente general
7 a 8: clientes satisfechos,

pero que pueden optar por

la competencia,

considerados pasivos.

0 a 6: clientes

insatisfechos, que pueden

dafar la imagen de la

empresa, considerados

detractores.

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 21. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 7

Mejorar la gestion de los clientes

Unidad
Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccion responsables del desempefio

medida
Implement Este indicador permite constatar que los U Verificar que la empresa Satisfactorio: Personal del area de Avrea de planificacion
acion de procedimientos estén enfocados en los clientes. haya implementado un Implementacion de un planificacion Gerencia general
procedimie Para alcanzar este objetivo se debe hacer uso de una manual de procedimientos manual de procedimientos Gerente general Periodo de recoleccion
ntos herramienta CRM, que ayuda en la gestion de los enfocados en los clientes.  enfocados en los clientes semestral
enfocados  clientes, permitiendo registrar informacion acerca Insatisfactorio: Manual de Periodo de evaluacion anual
en los de los gustos, preferencias, necesidades y procedimientos enfocados
clientes. limitaciones de los clientes; lo que ayudara a en los clientes no

conocer de mejor manera la causa de fidelidad y implementado

satisfaccion, ayudando de tal forma a la empresa

manejar correctamente la cartera de clientes.

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 22. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 8

Mejorar la gestion interna de las empresas inmobiliarias

Unidad de Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion Formula Rango de tolerancia
medida recoleccion responsables del desempefio

Implement  Este indicador permite verificar que la empresa U Verificar que laempresa  Satisfactorio: Personal de talento Area de talento humano
acion de un haya establecido su estructura organica y un manual inmobiliaria haya Establecimiento del humano Gerencia general
organigram de funciones, herramientas que permitirdn conocer establecido un organigrama estructural y ~ Gerente general Periodo de recoleccion y
a claramente las actividades que cada empleado debe organigrama estructural ~ manual de funciones evaluacioén anual
estructural  desarrollar, de tal modo que el desempefio esperado y un manual de Insatisfactorio:
yun contribuya a mejorar la gestion de la inmobiliaria. funciones. organigrama estructural y

manual de manual de funciones no
funciones establecido.

Implement  Este indicador permite verificar que la empresa U Verificar que la empresa  Satisfactorio: Personal de Area de planificacion
acion de un haya implementado manuales de procedimientos de inmobiliaria haya Establecimiento del planificacion Gerencia general
manual de  los principales tramites o servicios que realizan, establecido un manual de manual de procedimientos Gerente general Periodo de recoleccion y
procedimie pues estas herramientas permiten a los empleados procedimientos de los Insatisfactorio: manual de evaluacion anual
ntos de las  contar con procedimientos formales que incluyan principales tramites y procedimientos no
principales Unicamente aquellas actividades que generan valor servicios que brindan establecido.
actividades al cliente.

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 23. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 9

Indicador

Descripcion

Asesorar en la tramitologia de los préstamos hipotecarios

Unidad

de

medida

Férmula

Rango de tolerancia

Responsable de

recoleccion

Areas funcionales

responsables del desempefio

Porcentaje
de clientes
que la
empresa
inmobiliari
aayudo a
obtener un
préstamo

hipotecario.

Este indicador permite medir la eficiencia de la
empresa al momento en el cual un cliente desea
obtener un préstamo hipotecario para financiar su
bien inmueble, en donde la empresa interviene
como intermediario entre la entidad financiera y el
cliente, de tal modo que brinde la facilidad al cliente
de obtener su préstamo. Indica el porcentaje en el

cual se cumple este objetivo.

%

(Numero de clientes a los
cuales se les ayudo en la
aprobacion de un préstamo
hipotecario/ Total de
clientes que optaron por
pagar mediante un

préstamo hipotecario)*100

Satisfactorio >= 100%
Aceptable >=90% y
<100%

Insatisfactorio < 90%

Personal de ventas
Asesor

Personal de servicio al
cliente

Gerente general

Area de ventas

Servicio al cliente

Gerencia general

Periodo de recoleccion cada
que se realiza la venta del bien
inmueble

Periodo de evaluacion

semestral

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 24. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 10

Ampliar las habilidades, competencias y de conocimiento del personal que forma parte de las empresas inmobiliarias

Unidad de Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion Formula Rango de tolerancia
medida recoleccion responsables del desempefio

Numero de El ndmero de capacitaciones que los U Numero de Satisfactorio >=2 Personal del area de Area de gestion de talento
capacitaciones empleados reciban anualmente ayudara a los capacitaciones Aceptable = 1 gestion de talento humano
recibidas mismos a obtener mayores y mejores especificas de cada  Insatisfactorio = 0 humano Gerencia general
anualmente. conocimientos acerca del &rea en la cual area/ Total de Gerente general Periodo de recoleccion

desempefian, de tal modo que permita a la capacitaciones semestral

empresa contar con personal altamente Periodo de evaluacion anual

profesional en su area.

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 25. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 11

Retener empleados eficientes

Unidad
Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccion responsables del desempefio
medida
Tasa de Este indicador se refiere al porcentaje de % (Numero de empleados Satisfactorio = 0% Gerente general Gerencia general

retencion de
empleados

eficientes

empleados eficientes que han abandonado su
puesto de trabajo, considerando que los
empleados deben obtener en su evaluacion de
desempefio una calificacion mayor o igual al
80% para ser considerados como eficientes. Se
espera que a esta tasa cada vez sea menor ya que
el objetivo que se espera alcanzar, es que las
empresas inmobiliarias cuenten con el 100% de

empleados eficientes.

eficientes que se han
abandonado su puesto de
trabajo/ Namero total de
empleados eficientes con
los que cuenta la

empresa)*100

Aceptable >0% y < =10%

Insatisfactorio = 100%

Personal del area de
gestion de talento

humano

Avrea de gestion del talento
humano
Periodo de recoleccion mes

Periodo de evaluacion anual

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 26. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 12

Crear una cultura organizacional centrada en el cliente

Unidad
Responsable de Areas funcionales responsables
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccion del desempefio
medida
Numero de La medicion de este objetivo se encuentra U Numero de capacitaciones Satisfactorio >= 2 Gerente general Gerencia General
capacitaciones  vinculada con los 3 indicadores antes especificas de cada area/ Aceptable =1 Personal del areade  Area de gestion de talento
recibidas establecidos que se describen a continuacion: Total de capacitaciones Insatisfactorio = 0 gestion de talento humano
anualmente primero se debe empezar por identificar el humano Periodo de recoleccion semestral
numero de capacitaciones que los empleados Periodo de evaluacion anual
han recibido anualmente, pues para crear una
cultura organizacional centrada en el cliente,
es importante ampliar las habilidades y
conocimientos de los empleados.
Implementacié6  Ademaés se debe constatar que los U Verificar que la empresa hay Satisfactorio: Responsable del &rea  Area de planificacion

n de un manual
de

procedimientos

procedimientos estén enfocados en los
clientes, mismo que pueden ser realizados

con la ayuda de un CRM.

implementado un manual de
procedimientos enfocados en

los clientes

Implementacion de un

de planificacion

manual de procedimientos Gerente general

enfocados en los clientes

Gerencia general
Periodo de recoleccion semestral

Periodo de evaluacién anual
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enfocados en

los clientes

Insatisfactorio: Manual de
procedimientos enfocados
en los clientes no

implementado

Implementaci6 Asimismo para la creacion de una cultura

n de una organizacional centrada en el cliente es
herramienta necesario verificar si la empresa ha
CRM implementado o no una herramienta CRM, la

cual ayuda a conocer los gustos, preferencia,

necesidades y limitaciones de los usuarios.

U Verificacion de que una
herramienta CRM se haya

implementado

Satisfactorio:
Implementacion de la
herramienta CRM
Insatisfactorio:
Herramienta CRM no

implementada

Personal de
operaciones y
logistica
Técnico en
informatica

Gerente general

Avrea de operaciones y logistica
Gerencia general
Periodo de recoleccion anual

Periodo de evaluacion anual

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 27. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 13

Implementar un sistema para gestionar la relacion con los clientes (CRM)

Unidad
Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion de Formula Rango de tolerancia
recoleccion responsables del desempefio

medida
Implement  Una herramienta CRM ayuda en la gestion de los U Verificacion de que una Satisfactorio: Personal de Avrea de operaciones y
ar una clientes, permitiendo registrar informacion acerca herramienta CRM se haya  Implementacion de la operaciones y logistica logistica
herramient de los gustos, preferencias, necesidades y implementado. herramienta CRM Técnico en informatica Gerencia general
a CRM. limitaciones de los clientes. Ademas de contar con Insatisfactorio: Gerente general Periodo de recoleccion anual

esta base de datos de clientes, también se debe
implementar una base de datos de los bienes
inmuebles, de tal modo que esta informacion se
cruce, enfocdndose en un asesoramiento pertinente
de los bienes inmuebles, segln las caracteristicas

exigidas por los clientes.

Herramienta CRM no

implementada

Periodo de evaluacion anual

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 28. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 14
Consolidar la asociacion de bienes raices del Azuay para obtener grandes beneficios
Unidad de Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion Formula Rango de tolerancia
medida recoleccion responsables del desempefio
Numero de Este porcentaje permite identificar el nimero U Numero de empresas  Satisfactorio >=5 Gerente general Gerencia general

empresas que
se han
integrado

asociacion

de empresas inmobiliarias que trimestralmente
se vinculan con la asociacién existente, la cual
respalda a estas instituciones ademas de

brindar grande beneficios.

inmobiliarias que se  Aceptable >=3y <5
vinculan a la Insatisfactorio= 0
asociacion

trimestralmente

Periodo de recoleccion
trimestral
Periodo de evaluacion

semestral

Elaborado por: Las Autoras.
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Tabla 29. Indicadores de gestion — objetivo estratégico 15

Establecer alianzas estratégicas con diferentes actores del sector inmobiliario

Unidad de Responsable de Areas funcionales
Indicador Descripcion Formula Rango de tolerancia
medida recoleccion responsables del desempefio
Namero de Mediante este indicador se obtendra el nimero U Numero de Satisfactorio >=5 Gerente general Gerencia general
convenios de contratos que las empresas firmaron con el convenios firmados ~ Aceptable >=3y <5 Periodo de recoleccion
firmados. objetivo de establecer alianzas con empresas con empresas Insatisfactorio = 0 trimestral

constructoras y otras empresas inmobiliarias
aledafas a otros cantones, se espera que una
empresa inmobiliaria al menos mantenga una
alianza estratégica con cada institucion antes

especificada.

constructoras y
empresas

inmobiliarias

Periodo de evaluacion

semestral

Elaborado por: Las Autoras.
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Conclusiones y Recomendaciones

Por medio de la entrevista realizada a los gerentes de 30 empresas inmobiliarias, se logrd
conocer el funcionamiento de las empresas, asi como su funcion dentro del mercado; se
identificaron factores positivos y negativos, que han influenciado el rendimiento de estas,

permitiendo realizar un estudio a nivel micro entorno e interno.

Por su parte, la investigacion de mercados, realizada a los consumidores potenciales de las
inmobiliarias, ayudd a determinar cuantitativamente la demanda potencial del mercado,
identificando gustos, preferencias, necesidades y limitaciones de los clientes. Dentro de estos
aspectos, se conocio también la forma de pago y las instituciones financieras preferidas por los

usuarios para la adquisicion de préstamos hipotecarios.

Adicionalmente, este estudio permitid identificar la forma en que los clientes visualizan a las
empresas inmobiliarias y el grado o nivel de satisfaccion obtenido por los servicios brindados
por estas; se identifico, ademas, las inmobiliarias que se encuentran posicionadas en la mente
de los consumidores, como son Mandato Paredes, Bienes Raices Catedral y Bienes Raices San
Blas, y, por supuesto, los medios de difusion preferidos por el mercado, entre estos las redes

sociales, paginas web y portales inmobiliarios.

Dentro de los principales gustos y preferencias, por parte de los consumidores, estan:

o Preferencia por bienes inmuebles ubicados en las zonas urbanas, en parroquias como
El sagrario (Centro Histérico), Yanuncay (Misicata, Av. Don Bosco y Av. Primero
de Mayo), Totoracocha, San Sebastian (Av. Ordofiez Lasso, Puertas del Sol, El

Cebollar, Racar), Sucre (Av. Remigio Crespo, Av. Solano), Monay (Av. 24 de
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Mayo), El Vecino (Ochoa Ledn), Machéangara (Rio Sol), Huayna Capac (Av. 10 de
Agosto) y Bellavista (Miraflores).

o El tipo de vivienda con mayor preferencia, son las casas.

o Ademaés, el estudio determind preferencias por adquirir bienes inmuebles en los
cantones o sectores, como: Santa Isabel (Valle de Yunguilla), Paute, Gualaceo,

Guayaquil, Salinas y General Villamil Playas, entre los mas importantes.

Por otro lado, también se pudo conocer que la adquisicién de bienes inmuebles en la ciudad de
Cuenca, se da principalmente por motivos de inversion y vivienda; sin embargo, al momento
de invertir, se presentan varios factores limitantes, como la ley de plusvalia, la poca capacidad
econdmica de la poblacion y, finalmente, los trdmites complejos y, a veces, extensos para la

adquisicién de préstamos.

El presente estudio resalta una escasa demanda (24%) para las empresas inmobiliarias a la hora
de comprar o vender bienes inmuebles en Cuenca, por lo que es deber de estas empresas enfocar
sus esfuerzos de publicidad en un mercado potencial (76%), llegando con mensajes claros sobre

las ventajas de acceder a sus servicios.

En base a todo el estudio realizado a nivel macro entorno, micro entorno e interno y haciendo
uso de la matriz FODA fue posible realizar un diagnéstico correcto del sector, identificando
factores positivos (fortalezas y oportunidades), los cuales fueron utilizados en el
establecimiento de las estrategias competitivas, mismas que se especifican en el siguiente
parrafo, para de esta manera brindar a las empresas alternativas que conduzcan a disminuir o
eliminar los riesgos que ocasionan los factores negativos (debilidades y amenazas),
dinamizando el funcionamiento de las empresas inmobiliarias desde un enfoque orientado a los

clientes, ya que son el eje principal del mercado inmobiliario.
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Entre las estrategias competitivas que se proponen en presente trabajo de investigacion con la
finalidad de que las empresas inmobiliarias alcancen un correcto posicionamiento en el mercado
objetivo, se tienen: estrategias de diferenciacion basada en crear una cultura organizacional
enfocada en cliente, penetracion y desarrollo de mercados, potenciar los medios de publicidad
virtuales, fortalecer las alianzas estratégicas y redes de negocios con los principales actores del
sector inmobiliario, fortalecer el desarrollo organizacional y talento humano, y desarrollar

sistemas de informacion para mejorar la gestion de la relacion con los clientes.

Finalmente, se ha demostrado que el cuadro de mando integral es una herramienta cuya
finalidad es la de mejorar el desempefio de las empresas y que esta puede ser utilizada
facilmente por los gerentes de las inmobiliarias. Asimismo, se encuentra el modelado del mapa
estratégico, que permite entender la relacion causal de los objetivos estratégicos y visualizar de
manera grafica las estrategias de la empresa. Para que esto sea debidamente controlado, se han
definido un conjunto de indicadores de gestion que permitiran medir y evaluar la consecucion

de los objetivos estratégicos propuesto en este trabajo de titulacion.
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AnNexos

Anexo 1. Cuestionario dirigido a los gerentes de empresas inmobiliarias

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

A
CUESTIONARIO
Area de Planificacién
1. ¢Dispone la empresa de un plan estratégico?
O s
O NO
2. (El personal de la empresa tiene conocimiento del plan estratégico?
O s
O NO
3. ¢Paralatoma decisiones considera lo establecido en el plan estratégico?
O sl
O NO

4, ¢Utiliza indicadores de desempefio para la medicién de sus objetivos estratégicos?

O sl
O NO

Area financiera

5. ¢éEnlos ultimos 3 afios, cual ha sido el comportamiento de los ingresos de la empresa? Justifique su
respuesta

6. ¢Considera que se requiere una fuerte inversion de capital para emprender un negocio
inmobiliario?

O sl
O NO
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7. Indigue en orden de importancia los bienes inmuebles que generan mayor rentabilidad para su
negocio. (Siendo 1 mas importante y 5 menos importante).

O

O OO O0OO0OO0O0

@)

Casas

Villas
Departamentos
Suites

Terrenos
Quintas
Haciendas

Locales comerciales

8. {Reinvierte parte de sus utilidades en su negocio?

O
O

S
NO

Area de Comercializacién
9. ¢Qué tipo de servicios brinda a sus clientes?

@)

O Venta de inmuebles

O Arriendo de inmuebles

O Servicios de avaltos

O Asesoramiento

O Realizacién de tramites

O OtOS e ettt e
10. éCuadles son los bienes inmuebles que ofrece?

O Casas

O Villas

O Departamentos

O Ssuites

O Terrenos

O Quintas

O Haciendas

O Locales comerciales

(@ IR0 (¢ Y- 3OO

Compra de inmuebles
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11. éDe los siguientes medios de publicidad, cudles considera son de mayor importancia y que han
generado resultados favorables?

O Péginas web
Portales inmobiliarios
Redes sociales

Radio

O O OO

Television

O
O
=
o
[%2]

12. éQué es lo que sus clientes valoran mas del servicio que brinda?
O calidad del servicio
O Atencién
O Asesoramiento
O Precio
O OO ettt ettt ettt ettt

13. ¢Cudles son los bienes inmuebles mas demandados por los clientes? (Siendo 1 el mas demandado y 5
el menos demandado).

O Casas

Villas
Departamentos
Suites

Terrenos
Quintas

Haciendas

O OO O0OO0OO0O0

Locales comerciales

L@ T 4o YT OT T USROS

14. éCuales son sus principales clientes?
O Hogares
O Empresas
O Extranjeros

(@ T 01 o Y- TSSOSO
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15. éCoémo considera el nivel de competitividad del mercado inmobiliario?
O Muy alto
O Alto
O Medio
O Bajo
O Muy bajo

16. ¢En el mercado inmobiliario cuales considera que han sido sus mayores competidores?
O Empresas inmobiliarias
O Constructoras
O Profesionales de la construccion
O Entidades publicas

L@ TR0 o LT TP T OOV
17. éCual es la politica de forma de pago que maneja su negocio?

O Contado
O crédito directo
O Financiamiento con entidades financieras

L T 0 4o Y-SR

18. éCuales son los sectores del cantén Cuenca en donde se demanda mayor cantidad de bienes
inmuebles?

19. éExisten otros mercados fuera del cantdn Cuenca en donde la demanda de bienes inmuebles es
importante para su negocio?

O sl
O NO

20. éCuenta su negocio con sucursales?
O sl
O NO

En caso de que la respuesta sea Sl, escriba el nimero de sucursales e indigue si se encuentra dentro o
fuera de cantén Cuenca.
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Area de Desarrollo organizacional y talento humano

21. élLa empresa dispone de un organigrama estructural?
O s
O NO

22. élLa empresa dispone de un manual de funciones?
O sl
O NO

23. éEn qué areas considera se debe capacitar al personal?
O Planificacién

Administracion y finanzas en bienes raices

Comercializacion y marketing inmobiliario

Técnicas de negociacion

O O OO0

Legal
(@ TR0 o Y- TSSOSO

24. éCudles son los incentivos que utiliza para motivar al personal?
O Comisiones
O Reconocimientos
O Ascensos

(@ TR0 o Y- T oSOV

25. éCuantos empleados tienen su negocio?

26. éQué sistema de remuneracion utiliza?
O Fijo
O Variable (en funcién del monto de ventas)

(@ T 0 o Y- T T U T TP
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Area de operaciones y logistica

27. éCuales son los mecanismos que utiliza para poder captar bienes inmuebles?

28. éCudles son las condiciones a las que un bien inmueble se encuentra sujeto para ponerlo a la venta?
O Procesos legales
O Adecuaciones y mejoras

(@ 01 o IO T T TR SRT

29. iCémo realiza el avallo de los bienes inmuebles? Considera que existe especulacién.

Area Legal

32. ¢Qué opinidn tiene sobre las normativas y regulaciones actuales?

jGracias por su colaboracién!
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Anexo 2. Cuestionario dirigido a los consumidores

UNIVERSIDAD DEL

CUESTIONARIO

En el contexto del desarrollo de un trabajo de investigacién académico, se ha creido conveniente
realizar una investigacion de mercado que permita conocer las tendencias del mercado de
comercializacion de bienes inmuebles de la ciudad de Cuenca. Bajo esta consideracidn solicitamos de

la manera mds encarecida se sirva dar contestacion a las siguientes interrogantes:

1. ¢Harealizado en alguna ocasion la compra o venta de bienes inmuebles?

1) S

2) NO

Nota: si su respuesta es si, continue a la pregunta 2, caso contrario a la pregunta 5

2. ¢lacompra o venta del bien inmueble realizé mediante una inmobiliaria?

1) Sl

2) NO

Nota: si su respuesta es si, continue a la pregunta 3, caso contrario a la pregunta 5

3. ¢Tiene de preferencia alguna inmobiliaria?

1) S

2) NO

Nombre de la inmobiliaria

4. Elgrado o nivel de satisfaccién ha sido

1) Excelente
2) Muy bueno
3) Bueno

4) Regular

5) Malo
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¢Qué medio de publicidad considera que es el mejor para obtener informacion de los bienes

inmuebles que ofertan las inmobiliarias?

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

Sitio web propio

Portales inmobiliarios

Redes sociales

Aprendizaje (boca en boca)

Radio

Television

Otros

éComo considera la informacién que brindan las empresas inmobiliarias mediante los medios
de publicidad antes seleccionados?

1)
2)
3)
4)

éCuales son las inmobiliarias que recuerda?

Muy buena

Buena

Regular

Mala

10.

¢Qué razones le motivan para la adquisiciéon de un bien inmueble?

1)
2)
3)

4)

Vivienda

Negocio

Inversion

Otros

éDe qué manera ha tratado de comprar, vender o arrendar un bien inmueble?

1)
2)
3)
4)
5)

éCuantas veces ha utilizado los servicios de una

1)
2)
3)
4)

Mediante una empresa inmobiliaria
Por cuenta propia

Corredores inmobiliarios

Nunca

Otros

inmobiliaria?

Una vez

Dos veces

Mas de dos veces

Ninguna
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11.

12,

13.

14.

éQué es lo que mas valora o valoraria al utilizar los servicios de una inmobiliaria?

1) Calidad

2) Atencién

3) Asesoramiento
4) Precio

5) Otros

éAl adquirir un bien inmueble que forma de pago prefiere?

1) Contado
2) Crédito directo
3) Financiamiento entidades financieras

4) Otros

Con que entidad financiera prefiere realizar préstamos hipotecarios

1) BIESS
2) Institucidn financieras privadas (bancos o cooperativas)

éEn qué sectores del canton Cuenca prefiere adquirir un bien inmueble?

15.

éEn qué lugares fuera del canton Cuenca prefiere adquirir un bien inmueble?

16.

17.

18.

éQué tipo de vivienda es de su preferencia?

1) Casa
2) Departamento
3) Suite

4) Hacienda

5) Quinta

6) Otros

éConsidera que la Ley de Plusvalia afectado la compra venta de bienes inmuebles?

1) Sl
2) NO
éQué inconveniente tiene para adquirir un bien inmueble?

1) Capacidad econdmica
2) Fuentes de financiamiento
3) Falta de informacion

4) Otros

iGracias por su colaboracion!
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesidn del 05 de julio de 2017, conocid la peticién de los
estudiantes GABRIELA ALEXANDRA BERMEQO BARRETO con cédigo 64008 y
KARLA ELIZABETH FAJARDO MOROCHO con cddigo 69775, quienes tienen
aprobado mas del 80% de créditos de su malla curricular, y que presentan el disefio de
su trabajo de titulacion denominado: “ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA EL
SECTOR INMOBILIARIO ORIENTADO AL MERCADO DE LA CUDAD DE
CUENCA?”, previa a la obtencién del titulo de Ingeniera Comercial.- El Consejo de
Facultad acogié el informe de la Junta Académica de Administracién de Empresas y
resolvié aprobar el diseilo. Designa como Director al ingeniero Lenin Erazo Garzép-y
como miembros del Tribunal Examinador al economista Xavier Patifio Aguileray al
ingeniero Ivan Astudillo Cérdova/{g esta misma sesién el Consejo de Facultad fija como
plazo para la entrega del trabajo de titulacion, seis meses contados desde la fecha de su
aprobacion, esto es hasta el 05 de enero de 2018, debiendo el Director presentar a la Junta
Académica, dos informes bimensuales del desarrollo del trabajo de titulacién.

Cuenca, juli e2017

Ciencias de la Administracion

recr.-
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CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de Administracién de Empresas, se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentaciéon del Protocolo del Trabajo de
Titulacién: “ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA EL SECTOR INMOBILIARIO ORIENTADO
AL MERCADO DE LA CIUDAD DE CUENCA", presentado por las estudiantes Gabriela
Alexandra Bermeo Barreto con c6digo 64008 y Karla Elizabeth Fajardo Morocho
con codigo 69775, previa a la obtencién del grado de Ingenieras Comerciales, para el
dia LUNES 19 DE JUNIO DE 2017 A LAS 19h20.

Cuenca, 14 de junio de 2017

Dra. Jénny Kios Coe
Secretaria de 1a Facultad

Ing. Lenin Erazo Garzén




REGISTRO DE LA UNIDAD DE TITULACION ESPECIAL

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FECHA: 14-06-2017

Estudiante: Bermeo Barreto Gabriela Alexandra y Fajardo Morocho Karina Elizabeth

N P ~lesTo



Escuela s . P . . . ADM-RE-EST-20
@ Escuels wcien | OfiCiO: Revision Trabajo Titulacién (UTE) vesinal
TR | de Empresas 08/08/2016
Paginatdel
Lugar de Aimacenamlents Ratanddn Disposlcidn Flnal
FrUDAC d/Académico Estudi fUTE/Trabajos de Titutackin/Registros 3 afios M en nube de Id

Cuenca, 13 de junio de 2017
Oficio: EA-1265-2017-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracién:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en relacién a la nuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, preseént ‘por Bermeo Barreto Gabriela AIexandr#&Zdigo 64008 y Fajardo Morocho
Karla Eflzabet%::dlgo 69775 tema; “ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA EL SECTOR INMOBILIARIO
ORIENTADO AL MERCADO DE LA CIUDAD DE CUENCA”, informa que, este trabajo cumple con la
m_e@g_dologf_a_ propuesta en la “Guia para etaboracién y presentacidén de la denuncia/ protecolo de

trabajo.de titulacién”

!:ilrector: o Ing. Erazo Garzon Lenin Xavier

Tribunal sugerido: Econ. Patifio Aguilera Xavier Marcelo
Ing. Astudillo Cérdova ivdn Fernando

ECO. ANDREA FREIRE PESANTEZ
Coordinadora (E) de 1a Junta de Administracién
Univérsidad del Azuay

A
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Guia para Trabajos de Titulacién
I, Peotocolo/Acts de susteaacidn

A

.’M‘{E__R?!"JA_T’: e
YA

ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Gabriela Alexandra Bermeo Barreto con cédigo 64008 y
Karla Elizabeth Fajardo Morocho con codigo 69775

1.2 Director sugerido: Ing. Lenin Erazo Garzén

1.3 Codirector {opcional):

1.4 Tribunal: Econ. Xavier Patific Aguilera/ Ing. Ivén Astudillo Cérdova

1.5 Titulo propuesto: “ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA EL SECTOR INMOBILIARIO
ORIENTADO AL MERCADO DE LA CIUDAD DE CUENCA"

1.6 Resolucién:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones
1.6.2 Aceptado con las siguientes modificaciones: )‘
- AAEMCUL‘ alﬂl 0'06}9{'1'00 %ﬁuem.Q quR desc ti ba.
expliuﬁwule a las G e $ar§ Ao/ goc kv

(M woh day o

1.6.3 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones: Ing. Lenin Erazo Garzon
1.6.4 No aceptado
¢ Justificacién:

Tribunal

-

Fecha de sustentacion: dia LUNES 19 DE JUNIO DE 2017 A LAS 19h20
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Guia para Trabajos de Titulacion
1. Protocolo/Rabrica

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Gabriela Alexandra Bermeo Barreto con codigo 64008 y
Karla Elizabeth Fajardo Morocho con cédigo 69775

1.2 Director sugerido: Ing. Lenin Erazo Garzén

1.3 Codirector (opcional):

1.4 Titulo propuesto: “ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA EL SECTOR INMOBILIARIO
ORIENTADO AL MERCADO DE LA CIUDAD DE CUENCA”
1.5 Revisores (tribunal): Econ. Xavier Patifio Aguilera/ Ing. Ivan Astudillo Cérdova

1.6 Recomendaciones generales de la revisidn:

Cumple

totalmente

No
cumple

Cumple
parcialmente

(*)

Linea de investigacién

de investigacién seleccionada?

1. éEl contenido se enmarca en la linea |

1

Titulo Propuesto

2. éEsinformativo?

3. (Esconciso?

Estado del arte

4. (¢ldentifica claramente el contexto
histdrico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

5. ¢Describe la teoria en [a que se
enmarca ¢ trabajo

6. ¢{Describe los trabajos relacionados
mas relevantes?

Observaciones

7. éUtiliza citas bibliograficas?

Problemdtica y/o pregunta de
investigacion

8. éPresenta una descripcién precisa y
clara?

9. (Tiene relevancia profesional y
social?

Hipétesis {opcional)

10.¢Se expresa de forma clara?

11.¢Es factible de verificacion?

Objetivo general

12.iConcuerda con el problema
formulado?

13.¢5e encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?
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Guia para Trabajos de Titulacién
1. Protocolo/Ribrica

Objetivos especificos
14.iConcuerdan con el objetivo
general?

15.¢Son comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

Metodologia

16.4Se encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

T?.éLas actividades se presentan
siguiendo una secuencia légica?

18.4Las actividades permitirén la
consecucion de los abjetivos
especificos planteados?

19.¢Los datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

Resultados esperados

20.¢Son relevantes para resolver o
contribuir con el problema
formulado?

s ———

21.iConcuerdan con los objetivos
especificos?

22.4Se detalla la forma de
presentacion de los resultados?

23.éLos resultados esperados son
consecuencia, en todos los casas,
de las actividades mencionadas?

Supuestos y riesgos

24.Se mencionan los supuestos y
riesgos mds relevantes?

25.¢Es conveniente llevar a cabo el
trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

Presupuesto

26.:El presupuesto es razonable?

27.é5e consideran los rubros mds
relevantes?

Cronograma

28.éLos plazos para las actividades son
realistas?

Referencias

29.¢Se siguen las recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresidn escrita

30.¢La redaccion es clara y facilmente
comprensible?

31.;El texto se encuentra libre de faltas
ortograficas?
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Guia para Trabajos de Titulacién
1. Protocolo/Ribrica

{*) Breve justificacién, explicacién o recomendacién.
» Opcional cuando cumple totalmente,
o Qbligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.




v |Facultoc Kibrica para evaluzacion del Protocolo de FEAREEST02
t-:a Ciencias de la . e o s . LI
51 | administracion 1 72bajo de Titulacién (Metoddlogo y Director) 07/04/2017
i Péginal de2
Lugar de Almacenamiento Retencidn Disposicidn Final
F: Archivo Secretaria de la Facsftad 5 afios Almacenar en archivo pasivo de la Facultad

1.1.Nombre del Estudiante: Gabriela Alexandra Bermeo Barreto/ 064008 y Karla Elizabeth

Fajardo Morocho/ 69775.
1.1.1. Cédigo: 054008/069775
1.2.Director sugerido: Ing. Lenin Xavier Erazo Garzén

1.3.Docente metodélogo: Dr. Carlos Wilfrido Guevara Toledo

1.4.Titulo propuesto: Estrategias competitivas para el sector inmobiliario orientado al mercado de la

ciudad de Cuenca.

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple

Linea de investigacidn
1. (Elcontenido se enmarca en la linea de investigacidn /s i

seleccionada? G
Titulo Propuesto
2. ¢{Es informativo? ¥
3. (Esconciso? Ve i
Estado del arte
4. ({ldentifica claramente el contexto histérico, cientifico, globaly P4

regional del tema del trabajo? v
5. ¢Describe la teoria en la que se enmarca el trabajo - W
6. ¢Describe los trabajos relacionados mas relevantes? 7 o
7. {Utiliza citas bibliogréficas? ~ o
Problemdtica
8. {Presenta una descripcién precisa y clara? ~ o
9. (Tiene relevancia profesional y social? v o
Pregunta de investigacién
10. ¢ Presenta una descripcidn precisa y clara? e v
11. {Tiepe relevancia profesional y social? e i
Hipotesis {opcional)
12. ¢{5e expresa de forma clara? _—
13. ¢Es factible de verificacién? —
Objetivo general
14. {Concuerda con &l problema formulado? < i/
15. {Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? i v
Objetivos especificos
16. {Permiten cumplir con el objetivo general? i v
17. éSon comprobables cualitativa o cuantitativamente? - o
Metodologia
18, ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales P v

mencionados?
19. {Las actividades se presentan siguiendo una secuencia légica? - v
20. ¢Las actividades permitirdn la consecucion de los cbjetivos /

especificos planteados? v
21. ¢las técnicas planteadas estén de acuerdo con el tipo de 7

investigacion? 4
Resultados esperados
22. ¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema v )

formulado? v
23. {Concuerdan con los objetivos especificos? Ve v




s [Facultad Rubrica para evaluacién del Protocolo de P 2
@ |Ciencias dela . . ‘s . . ersion 01
i |administracien  17abajo de Titulacién {Metoddlogo y Director) 07/04/2017
Pégina2dez
Lugar de Almacenamisnto Retenclén Disposicién Final
F: Archivo Secretaria de la Facultad 5 afios Almacenar en archivo pasivo de la Facultad

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
o cumple cumple
24. iSe detalla la forma de presentacién de los resultados? < W
25. iLos resultados esperadaos san consecuencia, en todos los / o
casos, de las actividades mencionadas? ;
Supuestos y riesgos
26. {Se mencionan los supuestos y riesgos més relevantes, en caso
de existir? ]
27. {Es conveniente llevar a cabo el trabajo dado los supuestos y
riesgos mencionados? —
Presupuesto
28. ¢El presupuesto es razonable? 7 o
29. {Se consideran los rubros mas relevantes? yd w
Cronograma
30. {Los plazos para las actividades estan de acuerdo con el Vd i
reglamento? ’
Citas y Referencias def documento
31. éSe siguen las recomendaciones de normas internacionales / o
para citar?
Expresién escrita
32. ila redaccidn es clara y ficilmente comprensible? <
33. ¢El texto se encuentra libre de faitas ortograficas? - V.

OBSERVACIONES METODOLOGO:

OBSERVACIONES DIRECTOR:

METODOLOGO
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Ingeniero,

Oswaldo Merchdan Manzano ™
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE.LA ADMINISTRACION.............. oot e
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracidn,

Treoiiedidanmente d listed 18 aprobacion del protocolo” de trabajo de titulacidn con él tema
"""" “Estrategias competitivas para el sector Inmobiliario orientado st mercado de 13 tiodad de
----- ~Cuenca-*-previo-a-la-obtencién-del-titulo-de-Ingeniero-Comercial-para-to-cuat-adjunto- g
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------- nuestro-agradecimiento: -




UNIVERSIDAD DEL

.................

A.Z.UAY

e RO T R T C K

Que, la sefiorita. BERMEO BARRETO GABRIELA ALEXANDRA, con codigo 64008,

.80%. de créditos.de su..malla.curricular, e

Que la seﬁom:a BERMEO 'BARRETO GABRIELA ALEXANDRA, se mcuentra

mamculada en la materia de METODOLOGI& DE LA INVESTIGACION, para el

pﬁiﬁdﬂ,m.‘]“ﬁﬂ;m} T L A A R . e

.......................................... Cuenca, 01 de juniode 2017
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Derecho No. 00i-0i6-000ii884z e
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F; Archivo Secretaria de ln Facultad Safios Almacenar an archivo pasivo de la Facultad

Cuenca, 12 de Junio del 2017

Ingeniero,

Oswaldo Merchédn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracidn,

Yo, Lenin Xavier Erazo Garzén informo que he revisado el protocolo de trabajo de titulacién
elaborado previo a la obtencién del titulo de Ingeniera Comercial denominado, “Estrategias
competitivas para el sector inmobiliario orientado al mercado de 1a ciudad de Cuenca”,
realizado por los estudiantes Gabriela Alexandra Bermeo Barreto, con cédigo estudiantil 64008
y Karla Elizabeth Fajardo Morocho, con cédigo estudiantil 69775, protocolo que a mi criterio,

cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revision y sustentacion del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

N
l/ng7.'Lenin Erazo G. \



u Escuela

X | adminiswacien UTiCi0 Director: Modificaciones sugeridas gt
de Empresas por Tribunal B ety F
gl w b 3
Lugar de Almacenamiento Retenclén Disposicidn Final
Fi Archive Secretaria de la Facultad 5 aflos Almacanar en archivo pasivo de la Facultad
Cuenca, 28 de Junio del 2017
Ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracidn,

Yo Lenin Xavier Erazo Garzén informo que he revisado los cambios realizados al protocolo del
trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de ingeniero Comercial, denominado
“Estrategias competitivas para el sector inmobiliario orientado al mercado de la ciudad de
Cuenca”, realizado por la estudiante Gabriela Alexandra Bermeo Barreto, con coédigo estudiantil
64008 y Karla Elizabeth Fajardo Morocho, con cédigo estudiantil 69775. Trabajo que segiin mi
criterio cumple con las modificaciones sugeridas por el Tribunal y puede continuar su desarrollo

planificado.

Sin otro particular, me suscribo

Atentamente

e

e N
Ing,/Lenin Erazo Garzd >
7 — :

¥
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Edizion avtonuzada de 10000 ejemplares N(]
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Datos Generales

l i Estudmute
- Bermeo Barreto Gabriela Alexandra ~ Fajardo Morocho Karta Elizabeth -

Ik Codigo

Uaﬂﬁ‘mﬂﬂ— wrc LRRBRIRTE o soperme s o s s s o e
12, Contacto .. S RS A S e B

Bermeo Gabriela

. Celular: ( 0958?94?06

Correo Electrontco: karlatsiandof3@emailcom .

_ Fajardo Karla
Teléfono: 2-236-102
e lmplalars DB 0BG T

~-1:2; Director-Sugerido: Ing. Lenin Erazo Garzdn (MBAy e reee

1.2.1. COMACIOL | i

Celular: 0991828833
-~ Correo Electrénico: lerazo@uazuay.eduec

" 1.3. Asesor Metodolégico: Guevara Toledo, Carlos Wilfrido, Dr.

.................................... .ldTﬂb.uhﬂ.l ﬂ.mwid.n'. -

e Aprobacion:

lﬁ.LmeadeInvesttgamén de la Carrera:
""""""""""""""""""""""" "TT Organizacion y direceion de empresas

aa ...n..n.|a.n.1-...‘.6..-‘1:n..a.tﬁmgnﬁ-|mcm.-.S-B-Irlriwm-r-uﬁfn&égﬁaﬁumﬁﬁﬁﬁ. T

--1.6.2....Fipo de.trabajo:.....

a) Proyecto de investigacion
~b) Investigacion formativa

SRR, - 1.7 AR A ESUIAROD oo

Estraieglas mmpeﬂtwas para el sector inmobiliario orientado al mercado de 1a

Planificaci6n estratégica -

LB THRIO TOODMENS: it ostomiingomnsonimssis oo
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UNIVERSIDAD DEL A e 12

e CONtENIdO. . e e
2 l Mntwo de In lmrestlgaclﬁn.
~Cuenca es una ciudad que se caracteriza por suarguitectura v por su alta calidad de
..vida que ofrece; por lo tanto esto ha sido motivo para que personas extranjeras y/o ...
nacionales hayan elegido a esta ciudad como su destino de vida; lo que ha ayudado a
--Que-afios-atrds sumente Ja demanda en el sector inmobiliario; sin-embargo-a partir-del
afio 2015 este sector se ha visto afectado por muchos factores politicos y econémicos
""que han ocasionado que las ventas disminuyan. Las caracteristicas mencionadas
.................. anteriormente han. sido motivo. para proponer estrategias competitivas.que....
contnbu}ran ala reactwamon del mmado mmobﬂumo de la cmd&d

e z z Prublemitma

- Degdejuliode 2{}1 5-se registra una :;hsmnmctﬁn de-{as ventas-del sectormmbﬂmnu

B 11, % pemmduﬂemmc.m para. que Jos Gobiernos Auténomos. Dmenmahzados £73 o7 OO
Municipios puedan actualizar sus catastros; por lo que empezaria a regir en el afio
2019, Esto ma?.inﬁa wiquets conmrucciﬁﬁ disiiiiya i 10% es’te a0 segin datos ™
herencias que se encuentra vigente y la crisis econémica en la. que se encuentra el
--pais. Esto-ha ocasionado que la poblacién presente temor frente a las medidas--
tomadas por el gob:n:mo, lo que ha I]e\rado aquese dls:mmu}.fa el nivel de |rrver316n
i Bidnes inteBles

i g L L e e e e e e e

..4Mediante un proceso de planeacion estratégica es posible comprender la situacion.. ...
actual del sector inmobiliario y formular estrategias organizacionales que pmntan a
-------------------- las-empresas del sector inmobiliario alcanzar ventajas competitivas?

La presente investigacion tiene como objetivo elaborar una propuesta de estrategias
“competitivas con sus indicadores de gestion para el sector inmobiliario de la ciudad
...de Cuenca, se estudiara Ja situacion actual. a la cual se enfrenta este sector.debido.a ...
la disminucion de la demanda ocasionada por distintos factores politicos y
¢G‘0‘I‘jﬁm1m3 cOomo son las leyes y proyectos que-en los Gltimos afios el gobierno hgoe

* empresas inmobiliarias, Para identificar estos problemas se usar4 técnicas y
.. herramientas administrativas.que permitan formular el direccionamiento-estratégico e
y las estrategias competitivas necesarias que ayuden a los gerentes de estas empresas
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__atomar declsmnes w:ertadas frente a los prohlemas presentes y fl.lmms, yque
mntnhu}.ran a la reactivacion del mercado inmobiliario.

e R e e T G o O e ST S R

ot R AT A DRI ICR o e R S

D BRI . i s s

... Es una herramienta por excelencia de la gerencia estratégica, consiste en Ja bisqueda..............
de una o més ventajas competitivas de la organizacion y la formulacién y pucsta en

—-marcha de-estrategias permitiendo crear o preservar sus ventajas; todo-estoreny e

funcion de la misién y de sus objetwos, del medm amblente ¥ de ]03 recursos
"disponibles. (Evoli, 2000).

““Permite realizar un analisis del macro entorno en donde se identificardn factores

. h_...Iacnﬂlégims,_pnlﬂims,.munﬁmims,.smia]e&.y..ambiemalea,.y.del.mi:raentumu.que.u........._.....

determina cuales son los proveedores, la competencia, los intermediarios, y el
mmaﬂo ¥ un ﬁltrmo am&hsls esel mtemcr ‘que estudia g cada organizwﬁﬁ Este

tiene la organizacién.

e _— P

o Mejora el desempefio de las empresas.

--------------------- s....Ayuda-a solucionar los problemas-que se presentan dentro de-las-empresas. -

_* Introduce una forma moderna de dirigir las empresas.
Etapas

Segun Chta'-.renam [201 l) Ias etapas de la plamf‘ camon eatmbéglca son:

1 Determinadﬁn de 10«5 ohjetwos emprmnalea. se establece:n en fl.mclén d'E ]a
Crewislon y vision detag enipresas. Tos objeétivos son el proposito, aguigllo que 1a™
_empresa estd _planeando alcanzar. se pueden formular objetivos organlzacmnales

de acuerdo a varms factores como: la utlhdad la expansldn la segurldad yfo Ia

2 Analms amblental e:terno. mcluye el entomo ge:neral, mas E]E_]adﬂ de la
T empresa Y contemplard una dimension econdmica, politica, sociocultural,
..lecnoldgica, legal, etc. Este andlisis también incluye la identificacién de las ...
oportunidades para que puedan sa‘ aprovechadas }! de las amenazas que serém
S T
3. Analisis organizacional interno: implica un analisis de los recursosque
dispone o pueda disponer la empresa para sus operaciones actuales o futuras. se
...dice-también que es.un diagndstico de-comeo estd. funcionando Ja empresa -
como ha funcionado en el pasado; y va a permitir identificar las fortalezas y
e debilidades de 1a8 enipresas. Las fortalezas ayudan a la consecicion deTos™
..objetivos organizacionales, mientras que las debilidades son imitaciones que..........
dificultan el logro de tales objetivos.
< d Formulacién de estrategias y-eleccion de la estrategia organizacionalza-oommors
partir de los objetivos organizacionales y luego de un andlisis FODA, la -
““administracion debe definir Tas estrategias; aquellas que ayuden a aprovechar las™
... fortalezas y opartunidades para neutralizar las debilidades.y. amenazas. ..

e,
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5. Elaboraci6n del plan estratégico: Laneta de poner en practica la
estrategia organizacional, mientras la estrategia se preocupa por el ;Qué hacer?
---Para-alcanzar los- objetimﬂ mgﬂnizaeionala&. el-plan-estratégico-se preopupa-de-mr
(Como hacer? o qué camino seguir para la consecucién de dichos objetwc-s,
“teniendd en ciienta €] diagnostico inferno 'y externo de Tas empresas. T
.0, Implantacion mediante planes tdcticos y organizacionales: implementar ... .. ...
significa poner los planes en accion, esta etapa se refiere a los pasos que el
~administrador debe seguir para fograr que sus subordinados y otras personas e
..Tealicen lﬂ%_Rl.aniﬁ_.?f!&h!!?ﬁedﬂ%._ﬁ_éﬁl.t.@?-__!a._:t.lﬁfy&!én_@_@lp.@a_ﬁﬁ!mﬁg!gg_____.._______.__.

_Principios

_ Precisibn.- debe ser entendlda por todos Ios subordmados e lmpllcado-s, es

E Importante que pueda ser verificada; también deben definirse los criterios pﬁi‘ﬁ

................. Participacion.- es uno de los elementos més.importantes. de la efectividad de la....

planificacién pues entre més participen los subordmadoa, mayor compmmtso Exlsllrﬁ
................ one dwmphm'mm d-E I,Us, ubjms. A N S

mamqmntmafonﬂulamnsmﬂmdmnlastarmyaraelasesuramremode R
esle.

R e TR R R
...esfuerzos se.orienten hacia ellos, pero.que sean posibles.de 8lCANZAL. ... s

.................. DLy T DI o e e A e e

...En base al concepto de planificacion cstratégma se puede decir que es.una.

herramienta que ayudar a la consecucion de los objetivos de este trabajo, }ra quf:
“--“pennnenbtmermfumm:rén internay extema del mﬂdm enel coat se desam!la el

" cuales se enfrenta para asi tomar decisiones esuatéglcas qua puedan contribuirala
--50lucién. de problemas futuros. o

................... NP AN - Al sttt A A B 8 s
......Niﬁg:tm.a........... T T resy 17w it m e fe i 1 e v e 1 e ' s e L s . £ e s a1 i 1 e s e L i s it m i s s L 1 mims L e 8 s it e et T 1
o b D IGBIBERN. oot it s s Mg AL, s s B e e

.“Elabﬂrar una pmpuastn de es{mtegms cnmpemwas para el sccmr empresanal
-~inmobiliario-dela-ciudad de Cuenca.

1. Rcahzar un anallsm y dlagndstmu 51tual:mnal del sector mmoblharlo dela
e
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2 Formu]ar el. dueccmnamlenm estratégico y Ias estrategias oompetltwas para
el sector inmobiliario de Ta ciudad de Cuenca.

e Ao iSERAE AN cuadro. de. mando. integral para el seguimiento.y.control de la e
gestmn eslraléglca

"""2'.‘9:'Mftﬂﬂﬂlﬂg[nm""'""""""""' LIt ACTR T L EEE PR R

_Los métodos a utilizar para el desarrollo de este proyecto serd el método cualitativo
que estudia la realidad en su contexto natural, tal y como sucede, intentando
-.interpretarlos fendmenos.-de acuerdo.con-los-significadoes-que tienen para fas- - - one
_ personas lmp]wadas Y el métﬂdu cuanhtatwo que es el anﬁhs:s de datos para

... frecuentemente en ¢l uso de la estadistica para establecer con exactitud patrongsde. ...
comportamiento en una poblacion.

P e metodnlngia O .

‘e Entrevista: para conocer los problemas que han afectado al sector },f medirla
e fNpOTtANCHS-y-beneficio que-tendria-el-elaborar un plan-estratégicor Egtd e
dirigido a Ios prmclpalﬂs actores del sector mmoblhano

...enfrenta el sector. inmbiliario, los. principales informantes. seran.1as ... -
inmobiliarias y la poblacién econémicamente activa de la ciudad de Cuenca;
-y en el gaso de ser tiecesario’ ﬁﬁwrcer iuf’owﬁame Serdn tbf; eotsEetores,

................................................ FOrTEULE 1 i B AU BEEE L -cvoemroemrmon et bbb b R R R 2

e e v
SOMPRON G T S TR T, G 7Ry SRS
“Ditos poblacion economicamente activa dé'la ciudad de Cuenca™
e
......... Nn tamﬁ.o de I.a.pob.lmén (1.8 1.55,5}{WEC’2&}?]__ T e T TS Pt B P
__Z=nivel de confianza (95%=1,96) e
o= desviacién ({} 5} '
o RITOE(5%). ... HEas
“"'Cﬂmlﬂ'dﬁ'n'mﬂﬁwﬁ:' e B e TP R e T e e LT T o

T (196%)(181665)(0,5%)
= T EI665 = ) (0,055 5 (19 5“2}(& 52}

e
e

s,
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_* Anilisis de las 5 fuerzas de Perter: modelo estratégico para analizar:
""Poder de negociacion de los compradores o clientes

..Poder.de.negociacion.de 1os. proveedores 0. VeRAEAOres i s
Amenaza de nuevos entrantes

A O BOMICOS SStataE A T o
o RVAlANE etre COMNETIAOPRR: . oo s it oA i o
{Bittén, 2012).
M‘m FGBA.. m ?_apm ta.s, fb],'ta'lms‘? Upumdm‘que.h.......”u..
__ tiene este sector para neutralizar las debilidades y amenazas.
+ 'Evaluacién de los factores internos y externos: realizar un analisis de los
- FRCATBOS-QUE dispone o pueda-disponer la- empresa para-SUS OPEraciones
antuales o futuras, en cuanto al analisis externo se estudiara el entorno
"""géﬁéi‘él"'i‘iiﬁi'ﬂéféﬂEi'ﬂ"é'ﬁ'Bi*éﬁﬂ'iiéiﬁﬁii"#"E'ﬁﬁiéiﬁﬁlﬁi‘i"ﬁﬁﬁ"dT mensién
..econdmica, politica, sociocultural, tecnologica, legal, ete.. e
¢ Herramienta de anilisis PEST: este analisis es de gran utlhdad para
"""""""""""""""""" comprender el crecimiento o dective de un mercado, yen consecueneta, e
__posicion, potencial y direccion de un negocio, PEST estd compuestoporlas
iniciales de factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnologicos,
.................................... utilizados para-evaluar el mercado - en el que 56 eRCULAEA-UN NEBOCIO-© s
unidad. (Chapman, 2004).
" Balanced Scorecard o Cuadro d¢ Mando Tntegral: és una metodologiao™
...1écnica de gestion, que facilita transformar las estrategias de Jas........oooooecoe
organizaciones en objetivos operativos medibles y relacionados entre si,

Yy sus recursos se encuentren estratégicamente alineados. (Baraybar, 2011).

R e S B e R s A

...Mediante el uso de las técnicas y herramientas cualitativas.y cuantitativas se.espera ...
definir las estrategias competitivas para el sector inmobiliario asf como también sus

~indicadores de gestion estratégica que contribuya a mejorar adecuaduarente ey e

210 Supuestos y riesgos
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Encuestas

Impresion de cuestionarios,

esferos)

.|-para.las.encuestas. (lApICes. Y. ..fmrsirnns

P ey Entl_evistag.. $IO' .......................... Compfadebebidasl..... i
.|.Equipos.de Trabajo.............$140.............[.Utilizacién de computadoras para ...
consultas e investigaciones

estudio.

Consultas e investigaciones

.relacionadas con-el-tema de e

estudio.

.............................................................

“| Impresiones del borradores del
A PROYEOO. s

- .relacionada.scmeltema.de .................... e s Lima

Impresion de la tesis

Impresion del proyecto final

“TToTAL
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... Para que el proyecto sea cumplido a cabalidad este serd autofinanciado.

2.14. Esquema tentativo -

....l:l.La Flaniﬂta,ﬂi&“.emmé.gita.._...................................- A R R R g e g e S8 S RS S S AR B R RIS

2.5.2 Objetivos de la investigacion

2.3.5
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“Eantiuio 3, Panificacion &stratéglca
e

..3.2 Definicion de la visidn....

3.3 Definicion de valores curpuratwos

3.4 Objetivios sstratépicos

3.5 Definicion de estrategias COmPetlIVAS . ..ot s

_ Capitulo 4. Cuadrode Mando Integral e —————
4.1 Mapa Estratégico

S P loslmdlcadores P A

S| C—

e e s s S
R o e e T A

................

 Formmularel...... o

Objetivo................

Especifico

.Resultado.esperado.....

(semanas)

Tiempo......} ...

. Reaiizar un .................

diagnéstico

sector

Cuenca.

........................

LY T4 ¢'s TORROIRUN N

entomo.

S R

interno.

situacional

Realizar una

B e

a nwel polltmo,
.social y...

....Real.izar.lm ........ i asis st
..diagnéstico |

e
..del mercado...|. ...

externos que

twwlégico.

IR R N
Jfactorestales {  len

como: clienta's,

.1.0...‘.......... P e e

debilidadﬁ de

mejoras a través

Conocer las

T SEBARTEREIGH |

__Estratégico, | |

direccionamiento

lineamientos

I ."estratégi’c'd"p‘a‘fa"““" .....................ﬁ.ﬁf.an-qﬁ-en-l-ﬁ.s........

Conocer-las. ...

necesidades que

.....................................
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el sector

Jetudad de..........

Cuenca.

. _c;m?rcsas

puedan

...establecer.su.....

mision, vision

u'---y.v-anlt.jf.enguu.....n.... SIS
corporativos, [

Plantear los

..ptincipales.... ....................cstrategi.as...............

empresas para

mision, visién y

valores

_.corporativos.

Elaborar las

objetivos

estratégicos

correctas que se

ajusten al plan y

721 SO I paralograr....}inn.

determinadas

métas a l.a.rgﬁ..... ....................I.ﬁ.-e.j.o-l._.a.i-..-y...................

Deﬁmr las
es{rategl-as ...........
competmvas

aSUVEZ.QUE .reon

contribuyan a

alcanzar los

necesarias

-..que. formaran....

parte del plan.

integral para el

control de] plan

. ..seg}kni@ntg.y...........

Disenar el e
mapa. e

estratégico.

'Establccer ...........

Indicadores

ERteader

entre los

.obj etives ..................
estratégicos y -

visualizarde

s Establecer.ooo o manerasencilla.|.....10. .|
planes de las estrategias
.--ﬁé-éiaﬁ:.........................................de..las..empre.sa.s:.. .................................. -
e..Ordenarel | . ooo.bl

comportamiento

mlembros de la
e
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