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RESUMEN:

El presente estudio busca crear un plan de posicionamiento para expandir los servicios
inmobiliarios de la empresa “Iris Real Estate” en la ciudad de Cuenca. La metodologia
del estudio fue exploratoria descriptiva con enfoque mixto. El enfoque cualitativo
involucra entrevistas a seis expertos que formen parte del personal de inmobiliarias
mas relevantes, mientras que el enfoque cuantitativo se basa en una muestra no
probabilistica de cuatrocientas encuestas a personas mayores a 22 afios de estrato
socioecondmico medio, medio alto y alto. Los resultados han proporcionado
informacion clave para implementar las estrategias al plan de posicionamiento, la
inmobiliaria se debe enfocar en un segmento para dedicar todos sus esfuerzos, definir
su propuestade valor, establecer herramientas de seguimiento a sus clientes, ademas de
implementar canales decomunicacion correctos.

Palabras clave: bienes raices, marketing inmobiliario, plan de posicionamiento,
propiedades,valor de marca.

ABSTRACT:

The present study aims to create a positioning plan to expand the real estate services of
"Iris Real Estate" company in the city of Cuenca. The study methodology was
exploratory descriptive with a mixed approach. The qualitative approach involves
interviews with six experts who are part of the most relevant real estate personnel, while
the quantitative approach is based on a non-probabilistic sample of four hundred
surveys to people older than 22 years, with a middle, upper-middle, and high
socioeconomic status. The results have provided key information to implement
strategies in the positioning plan. The real estate company should focus on a segment
to dedicate all its efforts, define its value proposition, establish customer tracking tools,
and implement proper communication channels.

Keywords: brand value, positioning plan, properties, real estate, real estate marketing.
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INTRODUCCION

El presente estudio aborda la problemadtica que enfrenta “Iris Real Estate”, una
empresa ecuatoriana dedicada al negocio de bienes raices. A pesar de contar con
personal capacitado, la empresa ha experimentado una disminucion de clientes en
comparacion con afos anteriores. La provincia donde tiene su sede, Santa Elena, ha
experimentado un aumento significativo en los indices de violencia, lo que genera
temor e inseguridad entre los potenciales clientes y arrendatarios de viviendas. Ante
esta perspectiva, resulta crucial realizar una investigacion profunda y analizar el estado
del sector inmobiliario en la ciudad de Cuenca, con la finalidad de identificar
oportunidades de crecimiento y conocer las preferencias del consumidor. Cuenca se
presenta como un buen mercado para la expansion de la empresa, dado su potencial

econdmico y menor incidencia con los problemas de seguridad.

El motivo de esta investigacion radica en la necesidad de la empresa en ampliar
sus operaciones, teniendo como objetivo general desarrollar un plan de
posicionamiento que permita a “Iris Real Estate” comunicar eficazmente su propuesta
de valor y diferenciarse de la competencia del nuevo mercado. Para lograrlo, se
plantean los siguientes objetivos especificos: analizar la situacion actual del sector
inmobiliario en Cuenca, definir el mercado potencial y proponer un plan de
posicionamiento que permita a la empresa destacarse y captar la atencion de los
consumidores cuencanos. La metodologia utilizada fue exploratoria descriptiva con
enfoque mixto. El enfoque cualitativo involucrd entrevistas a seis expertos del sector
inmobiliario, mientras que el enfoque cuantitativo se basdé en una muestra no
probabilistica de cuatrocientas encuestas a personas mayores de 22 afios,

pertenecientes a los estratos socioecondmicos medio, medio alto y alto.

Este estudio se divide en tres capitulos principales. El capitulo uno se basa en
un analisis del sector inmobiliario, abordando aspectos relevantes como reglamentos,
andlisis FODA, PESTEL y 5 fuerzas de Porter. El capitulo dos se centra en la
investigacion de mercado, donde se identificé y se analiz6 a la competencia, se realizo
entrevistas a profundidad, a expertos y encuestas. El Capitulo tres se presenta la
propuesta del plan de posicionamiento, que incluye estrategias que la inmobiliaria

deberd implementar si desea obtener un buen posicionamiento.



Marco teorico

Posicionamiento

Segtin Kotler (2000) el posicionamiento es crear la oferta y la imagen de una
empresa para que esta ocupe un lugar significativo en la mente del publico objetivo.
Esto es importante porque “Iris Real Estate” aspira querer diferenciarse de la
competencia, lo que resulta muy complicado al adentrarse en un nuevo mercado, por

eso, se deben conocer los atributos importantes de la marca para poder potenciarla.

Existen etapas para llevar a cabo un buen proceso de posicionamiento y Olivar

(2020) explica que existen 4 etapas que son las siguientes:

Analisis situacional: Se realizan dos tipos de analisis, el primero es el andlisis del
mercado donde se escogen las categorias, el sector y el grupo de la organizacion que
requiere posicionarse y en el andlisis del entorno se realiza una evaluaciéon macro y

micro del entorno.

Establecimiento del posicionamiento deseado: Es fundamental tener un objetivo
claro para dedicar todos los esfuerzos en ¢l y de esta manera poder aduefiarse de un

segmento.

Planificacion de actividades: Se deben establecer objetivos de marketing, crear de
buena manera las estrategias y un cronograma para llevarlas a cabo y asi lograr un

posicionamiento deseado.

Evaluacion y control de estrategias: En esta Gltima etapa es importante seguir un
cronograma adecuado y adaptarse a la naturaleza de cada estrategia. Es recomendable
realizar pruebas piloto para evaluar su impacto y recopilar informacién a través de
técnicas de recopilacion de datos para identificar factores importantes que deban

modificarse.

Otro tema son las dimensiones de posicionamiento, para esto se tomo en cuenta
al autor Schiffman (2005) porque explica detalladamente estas dimensiones y que son
estas las que permiten el posicionamiento de una marca dentro un mercado, menciona

que existen diversos tipos de dimensiones las cuales son:

Recordacion de marca: Es aquel nivel de conocimiento que tienen las personas con

respecto a una marca.



Asociacion de la marca: Se refiere a la forma en que el consumidor vincula una marca

con sus vivencias previas relacionadas con productos o servicios

Intencion de recomendacion: Es dicha predisposicion que las personas tienen al
momento de sugerir un producto o servicio, esta sugerencia puede ser a partir de los

niveles de satisfaccion.

Fidelizacion del consumidor: Es toda relacion que se establece entre la empresa y la
persona, las personas seran fieles a una empresa siempre y cuando le brinde un buen

producto o servicio.
5 fuerzas de Porter

Se escogio el tema de las 5 fuerzas de Porter, porque con esto se puede
comprender a una industria y su naturaleza, estas fuerzas reconocen los factores por
los cuales un sector tiene cierto rendimiento y ayuda a entender en cémo los cambios
afectan su rentabilidad, para Porter (2008) la comprension de estas fuerzas pueden
ayudar a revelar la rentabilidad de un sector, esto permite influir en una empresa con
la que se esté compitiendo y a partir de esto poder generar estrategias, estas fuerzas

son las siguientes:

Amenaza de nuevos entrantes: Los nuevos entrantes de un mercado implican que
ingresan nuevas capacidades y la necesidad de querer adquirir una porcion de este,
lo que genera cierta tension en inversiones. Ademads, estos nuevos entrantes
pueden utilizar las capacidades que existen en el nuevo entorno para que de esta
manera hacer a un lado a las empresas que ya estaban establecidas. Sin embargo,
es importante mencionar que la amenaza depende del nivel de las barreras de
entrada y del comportamiento de los nuevos competidores, existen diversas
barreras de entrada que benefician a las empresas ya establecidas, los nuevos
entrantes deben tomar en cuentas las siguientes: economias de escala, beneficios
de escala, aumento de costos para los clientes por el cambio de proveedores,
requisitos de capital, ventajas de los actores, no tener acceso a los diferentes
canales de distribucion y las restricciones que pueden generar ciertas politicas

gubernamentales.

Poder de negociacion de los compradores: Los clientes son capaces de obligar a

bajar los precios y generar mas valor, por lo general son exigentes en el tema de calidad



y son los responsables de que exista la competitividad entre empresas. Hay que
identificar ciertos factores que hacen que un comprador tenga poder de negociacion
como: Existen un porcentaje bajo de compradores, los productos de un sector no se
diferencian entre ellos, los compradores asumen un costo bajo por cambiar de

proveedor, los consumidores pueden llegar a crear sus propios productos.

Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores son capaces de restringir
la calidad y a su vez la rentabilidad de un sector que no es capaz de manejar los costos
de los precios. Un sector siempre va a necesitar de distintos grupos de proveedores
para que estos puedan adquirir lo que se necesite. Se debe identificar a los proveedores
poderosos para llegar a cerrar un negocio con ellos porque de esta manera la empresa

del sector tendra mas credibilidad.

Amenazas de productos o servicios sustitutos: Un sustituto no es nada mas que el
reemplazo de un producto o servicio similar al que se ofrece variando en pequefios
aspectos, es importante tener en cuenta que mientras exista una amenaza de los

sustitutos y esta sea alta, la rentabilidad de un sector va a padecer.

Rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad entre competidores se
presenta constantemente y en diversas formas como lanzamiento de productos nuevos,
los descuentos, las promociones, las campanas publicitarias, oferta de variedades de
servicios, entre otros, sin embargo, la rentabilidad del sector se ve restringida cuando
existe una fuerte competencia entre los actores de este. Por otro lado, la rivalidad sera

positiva cuando estas satisfagan diferentes necesidades.

Segun Aguilar (2006) los factores que determinan cierto grado de intensidad
de las variables competitivas son: precio, calidad del producto, servicio e innovacion.
Para ciertas industrias el factor del dominio puede ser el precio, en otras el énfasis
competitivo se puede centrar en la calidad, servicio al cliente, la integracion o

cooperacion de proveedores y clientes.

Las 5 fuerzas de Porter ayudaran a determinar la rentabilidad, que tan atractiva
o llamativa serd la inmobiliaria dentro del mercado cuencano y se podra comparar con

otras, qué tan parecidas son y cudl es el valor diferenciador.



PESTEL

Cuando se habla de posicionamiento en un nuevo mercado se requiere tratar de
analizar los factores externos de donde va a empezar a funcionar la empresa, por eso
es importante un anélisis PESTEL. Segun Mercado (2004) el analisis PESTEL es la
herramienta que mas la utilizan los profesionales de marketing y les ayuda a analizar
los factores macroambientales de una organizacion. En este se analizan los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, es importante
tomarlos en cuenta para este estudio y asi realizar un analisis exhaustivo del mercado

de Cuenca.

Factores politicos: Permiten analizar la participacion del gobierno y como este puede
llegar a alterar el desempefio de una empresa por medio de sus politicas y leyes tanto
nivel nacional, regional como internacional.

Factores econdémicos: Se consideran todas las variables macroecondmicas a nivel
nacional e internacional para evaluar su impacto en el desempefio de la organizacion.
Las variables més importantes son el PIB, tasa de desempleo, nivel de precios y
balanza comercial. Es necesario considerar las fluctuaciones de los ciclos econdmicos
y los periodos de crisis y auge para tomar decisiones estratégicas y asegurar el éxito

sostenible de la empresa.

Factores sociales: Los factores que pueden afectar positiva o negativamente los
resultados que una empresa busca incluyen elementos como la religion, las creencias,
la cultura, los habitos, los intereses y las preferencias de las personas. Es importante
tener en cuenta que estos aspectos sociales son cambiantes y presentan nuevas

tendencias con el tiempo.

Factores tecnoldgicos: Los cambios tecnologicos son vitales para el éxito de una
empresa en los mercados actuales. Su adopcion adecuada puede traer grandes
beneficios, mientras que su ignorancia puede ser perjudicial para la infraestructura de
la empresa. Cualquier cambio en la tecnologia implementada es crucial para el

crecimiento empresarial.

Factores ecologicos: Los aspectos ecologicos abarcan todos los factores que guardan

relacion, ya sea directa o indirectamente con el medio ambiente. Toda modificacién



en la regulacion gubernamental o las tendencias sociales en cuanto a la preservacion

ambiental repercuten en la empresa.

Factores legales: Los aspectos legales incluyen las regulaciones que la empresa debe
seguir y que pueden afectar su rendimiento. Las leyes pueden influir en la produccion
y la comercializacion de los productos, a nivel nacional e internacional, y cubren temas

como propiedad intelectual, seguridad social, salarios minimos y licencias, entre otros.
Marketing de servicios

Para Ildefonso (2005) Un servicio se define como una provision, un esfuerzo
o una actividad. Toda empresa produce un producto, ya sea un bien o un servicio, para
satisfacer una necesidad o deseo del mercado. Este puede ser tangible o intangible y
abarca una amplia variedad de cosas, desde objetos fisicos hasta ideas y

organizaciones.
Mix del marketing de servicios

Las compaiiias que ofrecen servicios comparten algunos componentes del mix de
marketing con las empresas que producen bienes, aunque tienen caracteristicas

distintivas y poseen 7 p’s en lugar de cuatro y son las siguientes:

1. Producto: Es importante crear un entorno fisico agradable en las
empresas de servicios, ya que los clientes pueden observar cémo se
crean los productos en la ubicacion fisica donde se lleva a cabo la

produccién. Esto no es importante para los compradores de bienes.

2. Precio: El precio interactia con la calidad y se utiliza como herramienta
para equilibrar desajustes estacionales. También ayuda a determinar y
ajustar los costos de produccion, y se basa en la capacidad de pago del
mercado y puede requerir adaptaciones espaciales.

3. Plaza: Los consumidores buscan facilidad y comodidad al adquirir
servicios basicos o convenientes, y los proveedores deben esforzarse por
llegar a los clientes.

4. Promocién: La promocion de los servicios se realiza en el lugar donde se

generan o entregan, por lo que es fundamental implementar estrategias



para tangibilizar y cuidar el entorno fisico para promocionar los servicios
de manera efectiva.

Personas: La calidad de los servicios depende en gran medida de las
personas que los brindan, ya que los servicios no pueden existir sin la
presencia humana.

Procesos: Los procesos son procedimientos utilizados en la prestacion de
un servicio y estos influyen en su calidad.

Evidencia fisica: La evidencia fisica es simplemente todos los elementos

tangibles que forman parte de una empresa que otorga los servicios.

Investigacion de mercados

Se consider6 de igual manera la definicion de investigacion de mercados,

debido que esta se realizara en este estudio, por lo que se tom6 en cuenta a la siguiente

autora que menciona que: "Es un proceso utilizado para resolver problemas entre la

empresa y sus mercados, mediante la busqueda y andlisis de informacion" (Quiroa,

Para Malhotra (2008) existen seis pasos para el proceso de investigacion de

2019)

mercados:
1.
2.

Definicion del problema: El primer paso antes de iniciar una
investigacion de mercados es definir el problema que se quiere abordar.
Para hacerlo, es necesario considerar el propodsito del estudio, la
informacion relevante, las necesidades de informacion y como se utilizara
para la toma de decisiones. Para definir el problema, se pueden realizar
entrevistas con expertos, hablar con los responsables de la toma de
decisiones, analizar datos secundarios y, en algunos casos, llevar a cabo
estudios cualitativos. Una vez que se ha definido el problema de manera
precisa, se puede disefiar y llevar a cabo la investigacion de mercado de

manera adecuada.

Desarrollo del enfoque del problema: El desarrollo del enfoque del
problema implica la creacion de un marco de referencia, modelos

analiticos, preguntas de investigacion e identificacion de informacion



necesaria, analisis de datos secundarios, con la guia de conversaciones,
consideraciones pragmaticas y una investigacion cualitativa.
Formulacion del disefio de investigacion: Un disefio de investigacion de
mercado es un esquema detallado que describe los procedimientos
necesarios para obtener informacion para tomar decisiones informadas.
Incluye la definicion de informacion necesaria, andlisis de datos
secundarios, investigacion cualitativa, técnicas de obtencion de datos
cuantitativos, procedimientos de mediciéon y escalado, disefio de
cuestionarios, proceso de muestreo y andlisis de datos. Su objetivo es
poner a prueba las hipotesis de interés y proporcionar informacion
necesaria para la toma de decisiones.

Trabajo de campo: Se requiere un equipo de personal capacitado para
recopilar datos a través de diversas actividades, como encuestas
personales, telefonicas, por correo o electronicas. Es importante
seleccionar, capacitar, supervisar y evaluar adecuadamente al equipo de
campo para minimizar los errores en la recopilacion de datos.
preparacion y analisis de los datos: La preparacion de los datos
involucra la revision, codificacion, transcripcion y verificacion de estos.
Cada formulario es revisado y corregido de ser necesario. Después se
otorgan codigos alfanuméricos para representar cada respuesta todas las
preguntas. Los datos pueden ser transcritos, capturados en medios
magnéticos o ingresados directamente en una computadora. Los datos se
analizan para obtener informacion 1til para el problema de investigacion
y para la toma de decisiones.

Elaborar y presentar un informe: El proyecto de investigacion debe
ser documentado en un informe escrito y presentado de manera clara
y comprensible para la toma de decisiones. Ademas, se debe realizar
una presentacion oral utilizando graficas y tablas. Los resultados

deben ser difundidos en la web para estar disponibles a nivel

mundial.



Marketing digital

Actualmente, el mundo se encuentra digitalizado y todo negocio o marca tiene
presencia online, la inmobiliaria Iris Real Estate no sera la excepcion, para Fuente
(2022) el marketing digital se ha convertido en el modelo por excelencia y se define
como una forma de marketing que utiliza nuevos medios, como la tecnologia y canales
de publicidad digital, permitiendo crear experiencias que sean personalizadas y a su
vez Unicas. Ademds de registrar lo que sucede para mejorar la experiencia del
consumidor. De igual manera una herramienta importante son las redes sociales para
el desarrollo de una buena presencia digital de una empresa y son utiles para realizar
pautas publicitarias, de acuerdo con Hernandez et al. (2017) las redes sociales son
consideradas el medio de comunicacion esencial en la actividad humana, y se
catalogan como un fendmeno sin precedentes que genera oportunidades para que los
humanos interactuen en linea y creen intercambios dinamicos y comunicativos
basados en amistad, actualmente son herramientas esenciales para difusion de un

negocio.

Asi mismo, se eligi6 el tema de ecommerce, segun Laudon & Guercio (2017)
mencionan que este implica la realizacion de transacciones comerciales a través de
internet, la web y aplicaciones moéviles. Aunque los términos internet y web a menudo
se usan indistintamente, en realidad son dos cosas muy diferentes. Internet es una red
mundial de redes informaticas, y la web es uno de los servicios mas populares en
internet que brinda acceso a las paginas web. Es importante para las inmobiliarias
implementar el ecommerce, debido a que pueden llegar a ofrecer sus servicios de

forma online y al mismo tiempo ahorrar tiempo y recursos.
Inmobiliaria y agente inmobiliario

Una inmobiliaria es una “Empresa o sociedad que se dedica a construir,
arrendar, vender y administrar viviendas” (Real Academia Espafola, 2021, s/p).
Mientras que agente inmobiliario en el aspecto legal, en el capitulo I Art. 1 Se establece
que “Son corredores de bienes raices las personas naturales o juridicas que, previo el
cumplimiento de los requisitos legales y reglamentarios, ejercen el corretaje de manera

profesional” (Asociacion de Corredores de Bienes Raices, 2016, p.1).



Estado del arte

Solorzano & Parrales (2021) en su articulo denominado branding:
Posicionamiento de marca en el mercado ecuatoriano, buscan especificar los métodos
basicos para lograr el posicionamiento de marca que todas las organizaciones buscan.
Los autores tomaron en cuenta dos variables: posicionamiento de marca, donde
analizaron varios tipos de posicionamiento y branding en el cual estudiaron varias
caracteristicas que hacen que una empresa sea reconocida a nivel nacional. Se
menciona que los clientes o consumidores son constantemente enganados por los
medios con informacion repetitiva y poco innovadora por lo que es importante conocer
y saber interpretar las impresiones que tienen los consumidores con las diferentes
marcas existentes en el mercado ecuatoriano para poder generar valor. Un
posicionamiento de marca tiene que ver con que el cliente sea un portador y

comunicador de marcas.

Por otro lado, el estudio realizado por los autores Erazo & Erazo (2022)
factibilidad para la creacion de una inmobiliaria en la zona 6 del Ecuador tiene como
objetivo satisfacer las necesidades de vivienda de la zona 6: Azuay, Canar, Morona
Santiago, El Oro, Loja y Zamora Chinchipe. En este estudio se recalca que el mercado
inmobiliario tiene un avance positivo, sin embargo, las agencias poseen un portafolio
limitado de servicios lo cual aumenta la oferta informal por parte de personas no
capacitadas. Existen varios problemas relacionados con las inmobiliarias como: falta
de identificacion de las necesidades de los potenciales clientes, falta de

aprovechamiento de oportunidades y no ofrecer un servicio eficiente.

El estudio sugiere que Azogues es la mejor opcidon para realizar proyectos
inmobiliarios. Ademads, los distintos tipos de viviendas que seleccionaron los
encuestados demuestran que prefieren una casa de un piso entre 150 a 200 metros,
lejos del ruido y se determina que existe demanda para la realizaciéon de futuros
proyectos y la identificaciéon de estrategias adecuadas para ser una inmobiliaria

competitiva en la zona.

El siguiente estudio es realizado por los autores Ramos & Perdomo (2021)
Estudio Comparativo de la percepcion de los clientes de TU LLAVE Inmobiliaria
S.A.S en la ciudad de Bogota D.C. Donde buscan desarrollar una investigacion de

mercado que permita comparar el nivel de percepcion de los clientes de la inmobiliaria
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en dicha ciudad. Este estudio se da porque Colombia tiene carencias en sus estrategias
después de una crisis como lo fue el COVID-19. Trata de garantizar el posicionamiento
postpandemia y analizar las localidades donde ya estan posicionadas. En esta etapa la
mayoria de los negocios se digitalizaron, varias inmobiliarias empezaron a ofrecer
servicios como recorridos virtuales, Customer Relationship Management (CRM),
entre otros, sin embargo, esto conlleva gastos si no se tiene muchas ventas afectando
a la salud financiera de la empresa. Por lo que las estrategias serian ofrecer servicios
sustitutos y la comunicacion con el cliente, se debe entender y entregar lo que el cliente

pide para satisfacerlo.

El estudio realizado por Olivar (2020), propone una serie de etapas y pasos
para llevar a cabo el proceso de posicionamiento. El autor destaca la importancia de
una metodologia rigurosa para garantizar que el proceso se realice correctamente. El
estudio sefiala que el proceso de posicionamiento no debe ser rigido, ya que muchos
de los pasos se realizan simultdneamente. La coherencia y la consistencia en el
posicionamiento se logran mediante una comunicacion clara, la participacion de todos
los niveles de la organizacion y el apoyo de la alta gerencia. Siguiendo la misma linea,
Estrada et al. (2017), se enfocan en destacar la importancia del plan de marketing para
el posicionamiento de una empresa y mencionan que es una herramienta esencial para
guiar y coordinar las actividades para alcanzar un objetivo especifico y establecer lo
que se desea lograr. Los autores sefialan que el servicio es un factor clave para atraer
y retener clientes dentro del plan de posicionamiento y que esta es una herramienta
valiosa siempre y cuando se utilice adecuadamente, ya que permite a la empresa lograr

una posicion solida en el mercado y un exitoso posicionamiento.

Tanto el estudio de Mackay et al. (2021) como el de Olivar (2020) tienen como
objetivo analizar y determinar estrategias efectivas de marketing para lograr el
posicionamiento de los productos y emprendimientos en sus respectivos contextos.
Ambos estudios destacan la importancia de conocer y comprender las necesidades y
percepciones de los consumidores, ya que esto permite a las empresas desarrollar

estrategias de marketing efectivas para atraer su atencion y fidelidad.

El estudio de Mackay et al. (2021) se enfoca en la importancia del marketing
para el posicionamiento de los emprendimientos en Ecuador durante la pandemia del

Covid-19 y destaca la necesidad de utilizar herramientas digitales como las redes
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sociales para lograr un impacto efectivo y medir la interaccion con los clientes. Por
otro lado, el estudio de Olivar (2020) se enfoca en el uso del neuromarketing para
disefiar estrategias efectivas de posicionamiento de un nuevo producto de consumo y
determin6 que elementos psicologicos y emocionales influyen en la preferencia del
consumidor y que las percepciones pueden originar el descarte inconsciente de

productos que signifiquen un riesgo para el consumidor o su familia.

En el articulo de Cabrera (2019), se examina coémo la mercantilizacion del
espacio y el marketing urbano han permitido a Cuenca posicionarse en la industria
turistica y en el mercado inmobiliario. Se discute la gentrificacion y la destruccion
creativa en la ciudad y coémo esto ha afectado su morfologia, tejido social,
organizacion, funcionamiento, cultura y medio ambiente. En cambio, Alvarez &
Zulueta (2021), investigan como los factores del marketing, incluyendo el disefio
bioclimatico de las viviendas y las acciones de marketing, influyen en la demanda de
viviendas sostenibles en Pert. Se discuten las estrategias de marketing sostenible y

como pueden ser utilizadas para estructurar proyectos similares.

Franco & Escobar (2019), examinan cémo las resoluciones de la Nueva
Agenda Urbana 2016 y Habitat III afectan a las estrategias del sector inmobiliario en
el canton Manta. Discuten como el desarrollo sostenible es un desafio y una
oportunidad para este sector, y enfatizan en la necesidad de colaboracion entre
empresas, gobiernos, universidades, organismos internacionales, para crear proyectos

sostenibles e innovadores y de esta manera mejoren la competitividad empresarial.

En el estudio de Cevallos & Quimi (2019) determina que los procesos
principales de interaccion en el Marketing en Redes Sociales que realmente
contribuyen al aumento de las ventas son los formularios web, el canal de

comunicacion por WhatsApp y las redes sociales Facebook e Instagram.

Para validar la efectividad de la estrategia de Social Media propuesta y su
capacidad para convertir la interactividad en ventas a través del uso de las redes
sociales, se controlara el cumplimiento de las metas de ventas mediante los indicadores
establecidos en el cuadro de mando integral. De esta manera, se podran tomar acciones
correctivas o de mejora si es necesario. La investigacion es valiosa para alcanzar los
objetivos establecidos, ya que permitird identificar las técnicas mas apropiadas,

favorables y factibles de utilizar en el Marketing en Redes Sociales para aumentar las
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ventas de bienes y servicios inmobiliarios en DGconstructora. También es importante
el diagndstico sobre el uso de las redes sociales en el sector de la construccion para
examinar como se estan utilizando estas tecnologias en el &mbito del marketing para
promocionar y captar posibles compradores que se puedan conseguir a través de

internet.

De igual manera para Lopez et al. (2018) enfocado en las pymes menciona que
tienen poco desarrollo en el Marketing Digital mediante redes sociales debido a la falta
de conocimiento y temor al cambio del marketing tradicional. Sin embargo, esto
representa una oportunidad para invertir aprovechando el potencial creciente uso de
dispositivos méviles en publicidad y comercio electronico. El mercado estd en auge y

el futuro de las redes sociales parece prometedor.

Por otro lado, el estudio de Tiburcio et al. (2021) demostr6 que la mayoria de
los encuestados han visto anuncios inmobiliarios en plataformas digitales y que la
tendencia de busqueda impulsé a las empresas inmobiliarias a transformar sus
estrategias de marketing para adaptarse a los estilos de vida de las nuevas
generaciones. Ademads, muestra como las plataformas digitales han tenido un impacto
significativo en el marketing digital, permitiendo atraer clientes a través de las

herramientas que brinda la digitalizacién y respaldando la idea de que el marketing

digital es una necesidad ineludible en el mercado inmobiliario.

CAPITULO 1- ANALISIS DEL SECTOR INMOBILIARIO

1.1 Reglamentos ACBIR Azuay

La Asociacion de Corredores de Bienes Raices del Azuay (ACBIR) es un grupo
que incluye a profesionales en el campo de bienes raices y los cuales desempefian su
labor en dicha provincia. Estos profesionales han recibido una capacitacion adecuada
y por consiguiente han podido obtener la licencia profesional que les ayuda a poder
brindar asesoramientos a las personas en aspectos de compras, ventas, contratos,
alquileres, avaluos, entre otros servicios de bienes raices (Asociacion de Corredores

de Bienes Raices, 2016).

Se revisaron los reglamentos de ACBIR Azuay para constatar si existe algin

impedimento para introducir una nueva inmobiliaria o alguno a tomar en cuenta en el
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nuevo mercado y se encontrdé que no existen modificaciones en estos, ya que es una

asociacion a nivel nacional, sin embargo, es importante tomar en cuenta lo siguiente:

e El corredor inmobiliario profesional que haya obtenido una licencia en una
provincia tendré la libertad de ejercer sus actividades en cualquier parte del pais
siempre y cuando ésta esté vigente.

e FElagente inmobiliario debe mantenerse al tanto de la evolucion del mercado tanto
local como nacional, para que de esta manera pueda contribuir a la formacion de
las concepciones publicas relacionadas con las propiedades inmobiliarias.

e [ os corredores inmobiliarios seguiran las tarifas establecidas por el Ministerio de
Industria Comercio e Integracion, de acuerdo con lo estipulado: en compraventa
del predio urbano el 6% y predio rastico el 8%.

e Agquellos que no posean una licencia solo podran realizar actividades de manera
legal trabajando bajo la supervision de un profesional o una empresa legalmente

establecida de acuerdo con el articulo 13 de la Ley.

1.2 Detalles generales de la Inmobiliaria Iris Real Estate

Iris Real Estate es una empresa ecuatoriana dedicada al negocio de bienes
raices, fundada en 2013, ofrecen servicios de venta, compra y alquiler de bienes
inmuebles. Posee personal capacitado que brinda atencion personalizada para ayudar
a sus usuarios en la toma de las decisiones de la vivienda y trata de realizar los procesos
de compraventa de manera eficiente y eficaz. Tiene su sede en la provincia de Santa
Elena y dentro de su planeacion, tiene como intencion abrir nuevos mercados, debido
a sus pocas ventas y la inseguridad que existe en dicha provincia, siendo Cuenca la
primera ciudad a la cual busca expandir sus operaciones para asi aumentar su presencia
nacional. Con el fin de crecer fuera de su mercado local, es imperativo realizar un plan
de posicionamiento, para lograr comunicar la propuesta de valor de la marca y obtener

ventajas competitivas.

Ademas, busca obtener informacion de los posibles clientes para la creacion de
estrategias de retencion a corto plazo con el fin de identificar las necesidades que
pueden llevar a los clientes a adquirir los servicios de la empresa. Intentard que el

consumidor la tenga presente y sea su primera opcion.
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1.3 Organigrama de la empresa

Figura 1

Organigrama de la empresa

Iris Real Estate

mmmal Secretario(a)/Asistente

hpasiedel Jefe Comercial efe marketing Jefe Legal
Administracién/Finanzas

Community Manager

Contabilidad

Nota. Fuente: Empresa “Iris Real Estate”.

La Figura 1 nos muestra como estd organizada y estructurada la empresa en su
sede, y de esta manera resulta mas facil llevar a cabo la transicion de una provincia a
otra, conociendo todas las areas necesarias para poder llevar a cabo un buen proceso
dentro de la inmobiliaria evitando inconvenientes como la creacion de un nuevo
proceso de organizacion o asignacion de tareas, esto evitara inconvenientes y desgastes

al momento de entrar al nuevo mercado.

1.4 Analisis FODA

Realizar un andlisis FODA es importante porque proporciona una vision
completa de la situacion actual de la empresa y las tendencias del mercado, lo que
ayuda a la toma de decisiones informadas y al desarrollo de una estrategia solida y

eficaz para lograr los objetivos empresariales.
Fortalezas

1. Experiencia de 13 afios en el sector inmobiliario.
Personal altamente capacitado y motivado.

Procesos de venta y gestion eficiente y bien establecidos.

Sl

Adaptabilidad a las necesidades individuales de cada cliente.
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Oportunidades

1. Demanda creciente de propiedades en el mercado cuencano.
2. Diversificacion geogréafica.

3. Ampliacion en la cartera de clientes.

4

Mercado con un muy buen potencial para proyectos inmobiliarios.
Debilidades

1. Falta de conocimiento del nuevo mercado.

2. Red limitada de contactos y relaciones.

3. Falta de colaboraciones estratégicas con otras empresas.
4

Falta de programas de fidelizacion de clientes.
Amenazas

1. Alta competencia en el mercado.
Diferentes habitos de compra y preferencias de los consumidores.

Aumento en los costos de publicidad y marketing para atraer nuevos clientes.

el A

Escasez de terrenos disponibles para adquirir y desarrollar proyectos.

1.4.1 FODA ponderado
Figura 2

FODA ponderado

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Demanda Diferentes Aumentoen
creciente de ... [ Mercado conun hébitos de Escasez de
2 . | Ampliacién Alta los costos
propiedades | Diversificacié muy buen - “ compra y terrenos n
oy en la cartera ~ Promedio | competencia ¥, de = o Promedio
enel n geogréfica - potencial para preferencia de 0 disponible
de clientes en el mercado publicidad y
mercado proyectos los s
2 mkt
cons| es
Experiencia de
ERRITR 7 7 7 6 638 6 5 4 1 40
sector
inmobiliario
Personal
aftaments 5 4 7 7 5,8 5 6 2 1 35
capacitado y
3 motivado
=
= Procesos de
e | venta y gestién
2 eficientesy 6 4 5 7 5,5 5 3 5 1 3,5
bien
establecidos
Adaptabilidad a
LB GRS 6 7 7 7 68 6 3 5 1 38
individuales de
cada cliente
Promedio 1,0
Falta de
conccimisnto 7 5 6 5 5,8 7 7 3 3 5,0
del nuevo
mercado
Red limitada de
contactos y 3 3 4 3 3, 5 5 3 3 4,0
E relaciones
= Falta de
= | colaboraciones
g estratégicas 4 3 1 3 2i8 1 4 5 3 33
con otras
empresas
Falta de
programsas/de 5 4 6 3 45 6 5 4 3 45
fidelizacién de
clientes
Promedio




Como se muestra en la Figura 2, para la realizacion de la matriz FODA
ponderado se estableci6 un rango del 1 al 7, esta matriz es una herramienta util para
tomar decisiones estratégicas en una empresa o proyecto, ya que permite identificar
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de una organizacion y evaluar
su importancia relativa. Al asignar un peso a cada uno de los factores analizados, se

puede priorizar las areas que requieren mayor atencion o inversion.

En este caso se puede evidenciar que las fortalezas 1 y 4 tienen el mayor
promedio por lo que estas deben aprovechar al maximo las oportunidades, de igual
manera las oportunidades con mayor promedio son la 3 y 1a 4 y se tiene que beneficiar
de estas. Siguiendo ese mismo orden las fortalezas 1 y 4 son las que pueden ayudar a
vencer las amenazas, se debe estar pendiente a las amenazas 1 y 2, ya que

efectivamente son amenazas que van a estar presentes por entrar a un nuevo mercado.

Con respecto a las debilidades, a la que hay que atacar directa y
especificamente es la debilidad 1 porque posee el promedio més alto y por ende no
permite aprovechar las oportunidades, concretamente a la debilidad 1. Del mismo

modo, este grupo de debilidades hace que las amenazas 1y 2 se activen.

Después de analizar los resultados de la matriz FODA ponderada, se puede
concluir que la empresa debe enfocar sus esfuerzos en aprovechar al maximo sus
fortalezas, como su experiencia en el sector inmobiliario y su capacidad para adaptarse
a las necesidades individuales de los clientes. Ademas, la introduccion en un nuevo
mercado representa una oportunidad valiosa para ampliar la cartera de clientes y
realizar nuevos proyectos. Sin embargo, es crucial abordar la debilidad de la falta de
conocimiento del nuevo mercado y trabajar en ella para poder aprovechar al maximo
las oportunidades y vencer las amenazas. Es fundamental estar preparados para la alta
competenciay las diferencias en los habitos de compra que puedan surgir en este nuevo

mercado.

1.5 Analisis P.E.S.T.E.L

Es importante realizar un analisis PESTEL porque de esta manera se puede
observar el entorno externo al cual la inmobiliaria desea introducirse. Ademas, se
pueden desarrollar estrategias mas inteligentes y adaptarse a las condiciones del

mercado, evitar riesgos innecesarios y aumentar las posibilidades de éxito, y de igual
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manera puede ayudar a los agentes inmobiliarios a identificar tendencias y cambios en
el entorno, permitiéndoles prepararse y responder rapidamente ante cualquier

problema que pueda surgir.
e Factores Politicos y Legales

Segun una encuesta realizada por la Asociacion de Promotores Inmobiliarios de
Vivienda del Ecuador (2022) midio los intereses de la vivienda usando la variable
oo - . )
visita a los proyectos”, donde obtuvieron como resultados que en los primeros
cinco meses hubo una variaciéon anual de esta misma variable del -16% en
comparacion con el mismo periodo del afio 2021 por lo que se puede decir que el
déficit de vivienda aumenta cada dia, y se requiere implementacion de medidas

econdmicas.
Viviendas de Interés Publico

El Gobierno de Guillermo Lasso realizd reformas de la normativa sobre las
viviendas de interés social e interés publico, donde el acuerdo ministerial 022-21
regula el registro de desarrollos de vivienda de interés publico. Esta vivienda de
interés publico es la primera y exclusiva opcion adecuada para familias de
ingresos medianos que tienen acceso al sistema financiero. Con apoyo del Estado,
pueden cumplir con requisitos de pago y satisfacer su necesidad de vivienda
propia. Rango de precios de 177,66 SBU a 228,42 SBU. Se puede construir en

terrenos del Estado o de los constructores/promotores inmobiliarios.
e Factores Economicos

En esta parte se va a analizar la situacion econdémica actual del mercado

inmobiliario, el desempleo y nivel de ingresos.
Situacion economica actual del mercado inmobiliario

El sector inmobiliario en Ecuador se enfrenta a desafios para mantener la
reactivacion interanual del 18% al cierre de 2021. Factores como aumentos en
precios de insumos, descontento social y falta de liquidez en hogares y
empleadores han causado una desaceleracion anual del -0,7% en contratos de
construccion hasta mayo de 2022. Ademas, existe una disminucion en la reserva

de vivienda en los rangos de precios "US$0-US$70.000" y "US$150.001-
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US$200.000", con una variacién del -32,3% y -28,3% respectivamente en
comparacion con el afio anterior. La razon especulada para este fenomeno es la
fragilidad de los ingresos disponibles de los hogares, debido a la inflacion y la

reciente reforma tributaria que aumento la presion fiscal sobre la clase media.

El sector de la construccion registr6 una tasa de crecimiento positiva del 0,1% en
comparacion con el tercer trimestre de 2021 debido a un aumento en el nimero
de préstamos inmobiliarios y permisos de construccion. Sin embargo, en términos
trimestrales, la industria experiment6 una disminucion del -0,1% debido a una
reduccion en el numero de préstamos otorgados por el Sistema Financiero

Nacional. (Banco Central del Ecuador, 2023)
Desempleo y nivel de ingresos

A nivel nacional la tasa de desempleo se ubico en 3.8% en el cuarto trimestre del
2022. Lo que significa una caida de nueve puntos porcentuales en relacion al
ultimo trimestre del 2021. De igual manera la ciudad de Cuenca fue donde mas se
sintié el desempleo cerrando con una tasa del 3.9%, lo que significa una
disminucién de 2.7 puntos porcentuales con relacion al afio anterior. Por otro lado,
a nivel nacional la tasa de desempleo se ubicod en 3.8% en el cuarto trimestre del
2022. Otro factor determinante que mencionar es el nivel de ingresos de la ciudad
de Cuenca, en el cuarto trimestre del 2022 la media de ingresos por mes de la
poblacion fue de $545,8, Cuenca es la tercera ciudad mas importante y representa
el 5% del total del Valor Agregado no Petrolero del pais. (Ecuador en Cifras,
2022)

Factores Socioculturales
Demografia de la poblacion

Cuenca es la tercera ciudad mas poblada del Ecuador, posee 603.269 habitantes y
ha tenido un crecimiento de la poblacion del 15% en los Gltimos 7 afos, segin
estudios se esperaba que para el aio 2020 la cifra poblacional aumente a 636.996
(Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2017). Es importante analizar la
demografia de la poblacion debido a que el aumento poblacional puede tener un
impacto directo en el sector inmobiliario al generar una mayor demanda de

vivienda, lo que puede crear oportunidades para los inversores del sector, pero
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también puede suponer un reto para las politicas de vivienda y planificacion
urbana, debido a que la demanda de vivienda puede superar la oferta disponible,
lo que podria conllevar a una especulacion inmobiliaria. Esto puede hacer que las

viviendas sean menos accesibles para aquellos que tienen ingresos bajos o medios.
Acceso a vivienda propia

En Ecuador existe una disminucién en la capacidad de las personas para adquirir
una vivienda propia. Esto se debe principalmente a la creciente inflacion y al
aumento de los precios de la vivienda que superan los ingresos de las personas.
Esta situacion representa un desafio para el sector inmobiliario y para las politicas
de vivienda del pais, que deben trabajar para encontrar soluciones que permitan a

las personas adquirir una vivienda en condiciones accesibles y justas.

Por ello, el Gobierno Nacional ha lanzado un programa de crédito hipotecario
llamado "5-25-5", que ofrece a las familias del pais la oportunidad de acceder a
su primera vivienda en condiciones preferenciales. El programa se caracteriza por
una tasa de interés del 5%, en un plazo de hasta 25 afios y una entrada del 5%.
Estas condiciones son posibles gracias a la inversion del Estado, que subsidia la
tasa de interés mas baja del mercado. Actualmente, el fideicomiso creado para el
programa cuenta con recursos por un total de USD 250 millones de dolares para

los afios 2023 y 2024. (Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, 2023)
Factores Tecnologicos
Big Data

Se refiere a la enorme cantidad de datos estructurados y no estructurados que se
generan cada dia a través de actividades empresariales y que se pueden utilizar
para comprender mejor el comportamiento de las personas y de esta manera
facilitar la toma de decisiones. La toma de decisiones en el &mbito empresarial
involucra la aplicacion de técnicas de mineria y andlisis de datos, con el objetivo
de descubrir patrones y modelos que puedan mejorar la eficiencia de las
estrategias comerciales y de produccion de las pymes. Entre las areas donde la
mineria de datos puede ser util se encuentra el marketing, en el cual se pueden
utilizar para dirigir campaias que no solo incrementen las ventas, sino que

también generen nuevas oportunidades de negocio. Ademads, estas técnicas
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pueden ser aplicadas a los procesos productivos o de inventario (Revista lideres,

2022)
Experiencia virtual y extranjeros

Para Cabrera (2019) la llegada de jubilados extranjeros al area ha tenido un gran
impacto en el mercado inmobiliario de Cuenca, lo que ha resultado en cambios
significativos en el uso del suelo y en la creacion de una imagen de la ciudad que
cumple con los estdndares turisticos internacionales para mejorar su posicion en
los rankings. Este proceso ha involucrado tanto a actores locales como nacionales
en el mercado inmobiliario, y ha creado conexiones con cadenas de turismo a nivel
global en la economia. Por eso es importante tener una experiencia virtual porque
permite a los clientes visualizar las propiedades desde cualquier parte del mundo,
sin necesidad de viajar fisicamente al lugar y a su vez ahorra tiempo y costos de
viaje para el cliente y también para la inmobiliaria, ya que puede reducir la

necesidad de realizar multiples visitas en persona.
e Factores Ecologicos

Debido a que la inmobiliaria en los primeros afios solo se dedicara a la
comercializacion de propiedades, el factor ecoldgico no tiene mucha relevancia,
sin embargo, es importante mencionar que se pueden establecer alianzas con

constructoras que realicen proyectos inmobiliarios sostenibles y ecologicos.

1.5 Analisis 5 fuerzas de PORTER

Porter (2008) propone 5 fuerzas competitivas que se deben analizar y
comprender, porque de esta manera se podra entender como esté distribuido el
sector en el que se compite y asi establecer una posicion mas rentable y evitar

vulnerabilidades.
e Amenaza de entrada

La entrada de nuevos competidores a un sector trae consigo nuevas capacidades
y el interés de ganar una cuota de mercado, esto genera presion sobre los precios,
costos y el nivel de inversion requerido para competir Por lo que la amenaza de

nuevos competidores limita la rentabilidad potencial del sector. Para lograr
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desmotivar a los nuevos competidores y si existe una amenaza alta, las empresas

que estan establecidas deben bajar sus precios o aumentar la inversion.

Es por eso que es importante mencionar que la inmobiliaria Iris Real Estate a pesar
de que serd nueva en el mercado Cuencano, ya tiene establecido alianzas con
constructoras inmobiliarias, agentes y posee clientes fijos de este mercado, por lo
que seria una ventaja competitiva hacia nuevos competidores que quieran

ingresar.
El poder de los proveedores

Los proveedores con alto poder de negociacion tienen la capacidad de apropiarse
de una mayor parte del valor generado en el sector, ya sea mediante la imposicion
de precios mas elevados, la limitacion de la calidad o los servicios ofrecidos, o la
transferencia de los costos a los demas participantes del mercado. En este caso,
como la inmobiliaria va a comercializar propiedades en sus primeros afios, se
identifico que los proveedores clave seran los propietarios, de igual manera se
tendra que evaluar la importancia de las propiedades, ya que de estas se tendra el

éxito de la inmobiliaria.

El poder de los compradores

Los clientes con un alto poder de negociacién tienen la capacidad de
obtener un mayor valor si logran reducir los precios, demandan una
mejor calidad o mejores servicios, lo que puede generar conflictos entre
los actores del sector y, por ende, disminuir su rentabilidad. Con respecto
al sector inmobiliario hay varios factores que se deben analizar, como lo
son: las propiedades disponibles para los clientes, el uso que le dara el
cliente a las propiedades, ya sea para ponerla en alquiler o simplemente
para vivienda y el éxito que podria tener en estos dos posibles aspectos.

Para asi comprender asi si poseen poder de negociacidon o no.
La amenaza de los sustitutos

Se refiere cuando existen sustitutos disponibles que cumplen la misma funcion
que los productos o servicios de un sector, pero de una manera diferente, si la

amenaza de los sustitutos aumenta, puede afectar negativamente la rentabilidad
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del sector en cuestion. Para este caso se determind que los sustitutos para la
inmobiliaria son: plataformas de alquileres vacacionales, otras inmobiliarias,
corredores independientes y propietarios, sin embargo, es importante identificar
un segmento y dirigir todos los esfuerzo a estos para que de esta manera se pueda
mitigar a los sustitutos y otorgar servicios eficientes y de calidad que sobresalgan
de la competencia que podrian ser servicios de mudanza o limpieza incluidos,

tratando asi de generar una experiencia positiva al cliente.
e La rivalidad entre competidores existentes

Los competidores existentes compiten de diversas maneras, como ofreciendo
descuentos en precios, lanzando nuevos productos, promocionando campanas
publicitarias y mejorando un servicio. Sin embargo, cuando la rivalidad es muy
intensa, puede limitar la rentabilidad del sector. No obstante, en algunos casos la
competencia puede ser beneficiosa y aumentar la rentabilidad promedio. Esto pasa
cuando cada competidor se esfuerza por cumplir con las necesidades de diversos
segmentos de consumidores al brindar una variedad de opciones en cuanto a

precios, beneficios, marcas y productos

CAPITULO 2 - INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1 Estadisticas del sector inmobiliario cuencano

A partir del afio 2020, las viviendas se convirtieron en oficinas y aulas debido
a la pandemia, aumentando la importancia del espacio para las actividades diarias.
PROPERATI (2020) investigd donde estan ubicadas las viviendas mas grandes dentro
de la ciudad de Cuenca. Con respecto a casas, en la parte sureste de la ciudad hay
disponibles con un tamafio promedio de 320 metros cuadrados. La parroquia Huayna
Capac destaca sobre otras areas de la ciudad. Ademas, en lugares como El Batan,
Bellavista, Totoracocha, El Ejido y San Blas también se pueden encontrar casas con

un area total superior a los 200 metros cuadrados.

Para los departamentos, la zona de San Sebastian en el noroeste de Cuenca
tiene departamentos de 121 metros cuadrados. En comparacion con Quito y Guayaquil,
los departamentos en Cuenca tienen un tamafio promedio mas grande. En Cuenca, los

departamentos mas pequeflos se encuentran en la parroquia urbana Hermano Miguel y
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miden 90 metros cuadrados, mientras que en Pusuqui (Quito) y Juan Montalvo
(Guayaquil), el tamafio promedio de los departamentos es de 70 y 59 metros cuadrados

respectivamente.

2.2 Analisis competencia

Para realizar este analisis, se determin6 inmobiliarias que tienen una cantidad

considerable de seguidores en redes sociales y resefias en Google.
Bienes Raices Catedral

Bienes Raices Catedral (2023) es una firma especializada en bienes raices y
servicios inmobiliarios con sede en Cuenca-Ecuador y presencia en Guayaquil, Cuenca
Sucursal norte, Sucursal sur y Azogues. Con mas de 30 afios de experiencia en el
mercado inmobiliario, cuenta con respaldo y acreditacion de organizaciones
reconocidas como lo son: La Federacion Nacional de Corredores de Bienes Raices del
Ecuador, la Asociacién de Corredores de Bienes Raices del Azuay y la Camara de
comercio del Azuay. La empresa ha recibido el Premio Internacional Arco Europa en
Francfort, Alemania, que es un reconocimiento a su calidad en el servicio, ha sido
reconocida de igual manera por OLX cémo la empresa ecuatoriana de bienes raices
con la mayor cantidad de solicitudes de contacto en Ecuador. La Figura 3 demuestra

todos los elementos de su logo, el cudl es sencillo y agradable a la vista.

Figura 3

Logo Bienes Raices Catedral

bienes raices

CATEDRAL

desde 1988

Nota. Tomada de Bienes Raices Catedral. 2023, https://bienesraicescatedral.com/.
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Forxa Inmobiliaria

Forxa Inmobiliaria (2021) tiene un enfoque principal el cual es ofrecer
servicios de asesoria y comercializacion inmobiliaria de alta calidad, buscando
siempre la excelencia en su trabajo. Cuenta con un equipo altamente capacitado en
diversas areas, una red de corredores internacionales y recursos tecnoldgicos
avanzados, lo que les permite liderar en innovacion y evoluciéon en el mercado
inmobiliario. Su objetivo es proporcionar a sus clientes una experiencia unica y
memorable al invertir en bienes raices. La empresa ha logrado con éxito mas de mil
operaciones inmobiliarias, lo que demuestra su compromiso y eficacia en su trabajo.
Asimismo, cuenta con mas de dos mil clientes satisfechos, lo que refleja la calidad de
sus servicios y su capacidad para cumplir con las expectativas de sus clientes. En la
figura 4, se puede apreciar el logo de la empresa, es minimalista y llama la atencion de

quien lo vea.

Figura 4

Logo Forxa inmobiliaria

/7
r
FORXA

INMOBILIARIA

Nota. Fuente: Tomada de Forxa inmobiliaria. 2021, https://forxainmobiliaria.com/.
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Austroventas

AustroVentas (2023) cuenta con un catidlogo amplio de propiedades a los
mejores precios. Ofrece asesoria en crédito para obtener préstamos hipotecarios o
créditos bancarios para la compra de casas en Cuenca. También brinda servicios de
venta de casas en Cuenca, cubriendo todos los aspectos relacionados con la
transaccion. Ademas, ofrece servicios de avaluos para conocer el precio exacto de
bienes raices antes de vender una casa en Cuenca, asi como servicios de construccion
para aquellos que desean construir en terrenos disponibles en la zona. AustroVentas
también cuenta con un amplio stock de casas con departamentos ideales para aquellos
que buscan una propiedad que genere ingresos mensuales, y ofrece servicios de
arriendo para seleccionar al mejor cliente. La Figura 5 es la representacion visual de
esta inmobiliaria y a simple vista es un logo sencillo y hecho de manera rapida en

alguna aplicacion de disefio.

Figura 5

Logo Austroventas

Nota. Fuente: Tomado de Austroventas. 2023, https://austroventas.com/.

Vive en Cuenca

Vive en Cuenca (2022) se dedica a proporcionar servicios a personas que
desean vender o alquilar su propiedad inmobiliaria. Los servicios que ofrecen incluyen
avaliios comerciales, fotos en 360 grados y vuelos en drone para obtener una mejor
perspectiva aérea de la propiedad. El objetivo principal de la empresa es encontrar y
asegurar la opcidn perfecta para sus clientes y sus familias, lo que les permitird vivir

en la casa o propiedad inmueble que siempre han deseado, la pagina web de esta
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empresa se encuentra en el idioma inglés por lo que se entiende que sus principales
clientes son extranjeros. La Figura 6 es su logo y por sus colores demuestra que esta
dirigido a un segmento exclusivo, sin embargo, se ve muy saturado por muchos

elementos que posee.

Figura 6

Logo Vive en Cuenca Inmobiliaria

VIVE EN CUENCA

—INMORBRII|ARI A——

Nota. Fuente: Tomado de Vive en Cuenca Inmobiliaria. 2022, https://viveencuenca.com/.

Todas estas inmobiliarias tienen una trayectoria muy buena y de excelente
reputacion, y han demostrado ser lideres en el mercado cuencano, sin embargo, como en
todo negocio, se debe seguir innovando, capacitando a sus trabajadores y estar informados
de las tecnologias actuales, el ser lider no garantiza serlo siempre. Se realizara una
investigacion de mercados para identificar si es necesario para “Iris Real Estate” cambiar
de imagen corporativa a un ambiente mas de ciudad, nombre y la personalidad de la marca
porque algunas de estas inmobiliarias tienen una identidad no muy llamativa, asimismo
se buscara entender que es lo nuevo que se puede entregar a este mercado para atacarlo

con todos los recursos disponibles.

2.3 Investigacion de mercados

2.3.1 Investigacion cualitativa

2.3.1.1 Definicion del perfil de los expertos

Perfil dirigido hacia inmobiliarias
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Edad: > 30 afios
Profesion: Indiferente
Sexo: Indiferente

Experiencia: > de 10 afios de experiencia

2.3.1.2 Guion de entrevistas

10.

11.

En su experiencia ;Coémo se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria en
un mercado altamente competitivo?

(Qué estrategias de posicionamiento han demostrado ser mas efectivas para una
inmobiliaria que estd empezando en el mercado?

(Como se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado
donde muchas ofrecen servicios similares?

(Como estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing
para llegar a una audiencia mas amplia? ;Estan utilizando herramientas como el
marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?

En los ultimos afios (Ha notado algiin cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacioén de la propiedad, tipo de propiedad, tamaio, entre otras?

(Como se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de
posicionamiento estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes
potenciales?

(Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a
los cambios en el mercado y en la competencia?

(Como piensa afrontar los desafios econdmicos actuales y aprovechar las
oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?

(Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decisiéon compra
de un bien inmueble?

(Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas
durante un periodo prolongado de tiempo?

(Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una

inmobiliaria?
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2.3.1.3 Informe entrevistas a profesionales

Detalle de los entrevistados
Entrevistado 1

Nombre: Carmen Esther Jaramillo Arévalo
Via: Telefonica

Dia: 16 de marzo del 2023
Duracion: 15 minutos
Entrevistado 2

Nombre: Paola Sacaquirin
Via: Zoom

Dia: 17 de marzo del 2023
Duracion: 15 minutos
Entrevistado 3

Nombre: Doris Ortiz

Via: Presencial

Dia: 21 de marzo del 2023
Duracioén: 8 minutos.
Entrevistado 4

Nombre: Emilia Vazquez
Via: Presencial

Dia: 21 de marzo del 2023
Duracion: 12 minutos
Entrevistado 5

Nombre: Carla Urgiles
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Via: Presencial

Dia: 21 de marzo del 2023
Duracion: 13 minutos
Entrevista 6

Nombre: Gustavo Neira
Via: Presencial

Dia: 21 de marzo del 2023

Duracién: 11 minutos

Figura 7

Nube de palabras de entrevistas a expertos
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2.3.1.4 Informe nube de palabras entrevistas a expertos

Segun la Figura 7 para lograr posicionar adecuadamente una inmobiliaria en
un mercado altamente competitivo es importante que las diferentes empresas puedan
ofrecer servicios de calidad, asimismo las personas cuentan con afos de experiencia
en este sector tienen una ventaja competitiva con respecto a las que empiezan porque
conocen como asesorar de manera correcta, los temas legales del municipio y lograr

mayor empatia con el cliente.
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Por otro lado, para una inmobiliaria nueva es fundamental brindar capacitacién
constante a sus trabajadores porque es un mercado muy dindmico, es necesario
también que los nuevos asesores inmobiliarios empiecen a crear circulos de confianza
para darse a conocer con los clientes y con los asesores de la competencia porque de
esta manera se puede lograr difundir a la nueva inmobiliaria y darse a conocer, las
alianzas estratégicas son relevantes para facilitar los procesos de venta, se debe tener
un encargado de marketing para que pueda establecer estrategias y realizar estudios
para conocer el nuevo mercado en el que se va a adentrar principalmente para estar al

tanto de como se mueve y de lo que ofrece.

Vivimos en una era digital y es indispensable aprovechar las distintas
herramientas que existen con la finalidad de que un negocio inmobiliario sea accesible
e innovador en relacion con las diferentes empresas. El sector inmobiliario en la ciudad
de Cuenca se mantiene con herramientas de marketing tradicional como letreros y
folletos, sin embargo, actualmente las empresas recién se estan inclinando en
adentrarse en lo que seria el marketing digital, pautas por redes sociales,

posicionamiento web y estan viendo resultados.

Las preferencias de los consumidores en el mercado cuencano varian, existen
diferentes tipos de clientes, segin los entrevistados estos se inclinan mas por casas y
departamentos, dejando a un lado a los terrenos, es importante recalcar que no existe
una preferencia especifica por un tipo de propiedad y los factores que influyen de igual
manera a una decision de compra son distintos como: independencia, seguridad,

propiedades alejadas de la ciudad, el sector, capacidad de pago, gustos.

Ecuador es un pais que esta pasando por crisis econdmica y social, es por eso
por lo que se resalta la posibilidad de adquirir un crédito VIP que son preferenciales
para aquellas personas que desean adquirir su primera vivienda y tiene una las tasas

mas bajas del mercado.
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Figura 8
Red de palabras de entrevistas a expertos
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2.3.1.5 Informe red de palabras entrevistas a expertos

En la Figura 8 que se gener6 por la codificacion de los articulos y de las
entrevistas a profesionales en el programa “Atlas.ti” se pudieron observar diversos
conceptos claves y que estan relacionados entre si, de igual manera son de utilidad
para el desarrollo de esta investigacion, uno de los conceptos mas importantes y del
cual se derivan muchos mas, es el sector inmobiliario, se puede observar diferentes
factores que involucran este sector, como: E1 COVID 19, los factores econdémicos, las
regulaciones, el impacto ambiental y la oferta y demanda. El sector inmobiliario es
muy importante dentro de un mercado porque permite crear nuevas plazas de trabajo,
sostenibilidad econdmica, satisfacer las necesidades de la vivienda y generar proyectos
que haran una proteccion contra la inflacion porque se sabe que los bienes inmuebles

pueden mantener e incluso aumentar su valor a largo plazo.

Las personas tienen derecho a la vivienda, sin embargo, en el Ecuador existe
déficit habitacional, lo que contradice la necesidad de la vivienda. Es importante que
las agencias inmobiliarias tengan conocimiento de esto y del mercado donde se
encuentran, los cambios generacionales que sufre el sector y de satisfacer las
necesidades de vivienda que cada usuario o cliente requiera, basicamente el trabajo de

una inmobiliaria es adaptarse a las necesidades de los clientes.

Para eso, el marketing es fundamental porque permite a los profesionales del
sector promocionar de una manera efectiva sus propiedades y llegar al ptublico que
necesita, ayuda a diferenciarse de la competencia al buscar y aplicar estrategias
necesarias, establecer y cumplir objetivos y generar valor al cliente como marca. Un
estudio de mercado de igual manera es importante realizar para conocer a profundidad
el mercado, los cambios que han tenido y en base a esto poder establecer las estrategias
necesarias, los canales de comunicaciéon a usar y como debemos comportarnos con

nuestro cliente.

Como se ha mencionado anteriormente, el mercado inmobiliario es muy
tradicional, por lo que debe crear un plan de social media marketing y aprovechar los
avances tecnologicos como las nuevas inteligencias artificiales que permitird manejar
de manera eficiente al mercado, se debe entender y generar valor para poder llegar a

la mente del consumidor.
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2.3.1.6 Entrevistas a profundidad

Perfil entrevistas a profundidad
Personas que estén pensando en comprar una propiedad.
Edad: > 25 afios
Profesion: Indiferente.
Sexo: Indiferente.

Tabla 1

Guion entrevistas a profundidad

Variable Pregunta

Tipo de propiedad (En qué tipo de propiedad esta

interesado? ;Por qué?

Factores de compra (Necesidades) (Qué considera mas importante al
momento de la compra de una

propiedad? (Tamafo, ubicacidn, precio)

Caracteristicas de la propiedad (Usted tiene caracteristicas especificas
para la compra de una propiedad?
(Numero de habitaciones, bafos,

estacionamiento, piscina, gimnasio, etc)

Estado de la propiedad (Prefiere la compra de una propiedad
nueva?

Precio
(Como describiria los precios del
mercado actual?
(Considera que los precios de las
propiedades estan de acuerdo con los

ingresos de las personas?
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Financiamiento En un futuro. ;Cémo piensa financiar la
compra de esa propiedad? (Crédito,

ahorros, etc)

Posicionamiento (Qué agencia inmobiliaria se le viene a
la mente cuando piensa en servicios

inmobiliarios? ;Por qué?

Digital (Considera importante que una
inmobiliaria tenga presencia digital?

Por qué?

Caracteristicas de la inmobiliaria Para usted ;Qué debe tener una
inmobiliaria para adquirir sus servicios?

(Experiencia, referencias, calidad)

Expectativas (Qué espera de una agencia o de un

agente inmobiliario?

Servicios (Qué servicios adicionales aparte de
compra y venta de propiedades cree que

deberia tener una inmobiliaria?

2.3.1.7 Informe entrevistas a profundidad
Detalle de los entrevistados

Entrevistado 1

Nombre: Jennifer Melissa Plaza Patifio

Via: Zoom

Dia: 16 de abril del 2023

Duracion: 9 minutos

Entrevistado 2

Nombre: Eduardo Romero

Via: Zoom
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Dia: 16 de abril del 2023
Duracion: 11 minutos
Entrevistado 3

Nombre: Santiago Fajardo
Via: Zoom

Dia: 16 de abril del 2023
Duracion: 14 minutos
Entrevistado 4

Nombre: Juan Carlos del Pezo
Via: Zoom

Dia: 18 de abril del 2023

Duracién: 10 minutos

Figura 9

Nube de palabras de entrevistas a profundidad
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2.3.1.8 Informe nube de palabras entrevistas a profundidad

La Figura 9 muestra que las personas de este mercado consideran que comprar
una casa es mejor opcion por el tema de que es mas independiente en comparacion con
los departamentos, sin embargo, esto va a depender de la edad que se tenga, de igual
manera la mayoria considera que la ubicacioén es fundamental porque prefieren una
casa cerca de supermercados, bancos, centros comerciales, etc. La percepcion de los
precios de las viviendas para las personas es considerados altos y muy poco accesibles,
comentan que, si s que se tienen una unidén con una pareja, el pago de la propiedad

sera de una mejor manera porque los ingresos individuales no son suficientes.

Con respecto al financiamiento de una propiedad, se considera que lo ideal
seria pagar mediante ahorros, sin embargo, debido a la situacion econémica y social
del pais, optan por un crédito porque es la unica opcion viable. Es importante
mencionar que, con respecto al posicionamiento de las inmobiliarias en Cuenca, las
personas no tienen nocioén de las existentes, si bien han podido observar diversas
publicaciones, publicidades y avisos, no es que en la mente del consumidor haya
especificamente una que sobresalga, habiendo muchas inmobiliarias en el mercado
resulta interesante que las personas no tengan una inmobiliaria fija o que la tengan
presente, por lo que se puede decir que hay errores en el posicionamiento. Debido a
las nuevas generaciones las empresas deben implementar estrategias para tener
presencia digital, actualmente la mayoria posee al menos un dispositivo que permite a

un solo clic buscar propiedades, por ende, es primordial tenerla.

Asi mismo en las entrevistas se recalca que una inmobiliaria deberia ser
honesta, paciente y ser eficiente en su trabajo para algin problema que se presente en
el proceso de compra y venta. Recomiendan que las inmobiliarias deben poseer
servicios de mudanza para ayudar al traslado de sus pertenencias, debe tener un
servicio post venta porque lo consideran agradable, ademas de avaltos debido a que

les interesa el verdadero valor de la propiedad para que no estén pagando demas.
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Figura 10

Red entrevistas a profundidad
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2.3.1.9 Informe red entrevistas a profundidad

Segun se evidencia en la Figura 10, la compra de una propiedad es una decision
importante que requiere tiempo, las personas que estan interesadas deberian conocer
las distintas inmobiliarias que existen en el mercado y optar por la que crean mas
conveniente, es por eso que entra el tema de posicionamiento, actualmente las personas
optan por buscar la mejor empresa mediante sus dispositivos conectados a internet y
empiezan a considerar ciertos factores, la inmobiliaria a elegir debe tener una buena
imagen, referencias, testimonios, reputacion para que de esta manera pueda generar
confianza, la experiencia dentro del sector también es fundamental, los servicios que
brinda deben ser de calidad porque es un negocio donde se manejan grandes sumas de
dinero. Lo que conlleva a otro tema importante que tiene mucho que ver en este
mercado que son los factores de compra que se derivan en: El estado de la propiedad
si es nueva, antigua, hay que hacer remodelaciones, etc. El tipo de propiedad puede
ser una casa, departamento o terreno y las caracteristicas de la propiedad donde entran
temas de espacio, nimero de habitaciones, sala, etc. La inmobiliaria debe conocer estos

factores del cliente para ofrecer las mejores opciones disponibles.

El tema precios tiene mucho con la percepcion de las personas, actualmente
son precios considerados altos que no tiene mucha relacioén con los ingresos, se puede
optar en facilitarles créditos a los clientes, crédito directo o realizar proyectos
habitacionales de bajo costos que sirven para un empuje de independencia de las

nuevas generaciones y que estas se animen a acceder al financiamiento adecuado.

2.3.2 Investigacion cuantitativa

2.3.2.1 Perfil de los encuestados

Personas que estén pensando en comprar una propiedad y adquirir los servicios

de una agencia inmobiliaria.
Edad: > 22 afios
Profesion: Indiferente.

Sexo: Indiferente.
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2.3.2.1 Perfil de los encuestados

Datos

Encuesta de estratificacion del nivel socioeconémico

Tal y como se indica en la Figura 11, se observa una division en cinco estratos

que reflejan la composicidon de los hogares. En el estrato A se encuentra un 1,9% de

los hogares, mientras que el nivel B representa al 11,2%. El estrato C + abarca al 22,8%

de los hogares, seguido por el estrato C- con un 49,3% y finalmente el estrato D con

un 14,9% de los hogares (INEC, 2011).

Figura 11

Grupos socioeconomicos
socioeconomicos

A (alto)
B (medio alto)

C+ (medio tipico)
C- (medio bajo)
D (bajo)

wVinwias

De 845,1 a 1000 puntos
De 696,1 a 845 puntos
De 535,1 a 696 puntos
De 316,1 a 535 puntos
De 0 a 316 puntos

Nota. Fuente: Tomado de INEC. 2011, https://www.ecuadorencifras.gob.ec/encuesta-
de-estratificacion-del-nivel-socioeconomico/

Poblacion de Cuenca

Cuenca cuenta con una poblacion de 636.996 personas. (INEC, 2017).

Figura 12

Viviendas particulares ocupadas

VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS, POR TIPO DE VIVIENDA, SEGUN PARROQUIAS
TIPO DE_VIVIENDA
TOTAL CASA O | DEPARTA-| CUARTOS | MEDIA- | RANCHO | COVACHA| CHOZA OTRO
il VIVIENDAS | WVILLA MENTO | EN INQUIL. GUA

TOTAL CANTON 99.949 74.105 9.635 8.371 5.951 731 684 374 98
'CUENCA (URBANO! 67.364 45701 9.436] 7.903, 3.776 111 275 88 74
PERIFERIA 345 294 4] - 34 4] 4 5| =
BANOS 2.753 2.385 21 57 201 45 3 12| 1
CUMBE 1.123 1.036 = 4 56 12 9 4 2
CHAUCHA 369 211 - 6 52/ 44/ 6 48 2
CHECA (JIDCAY) 759 694 3 1 34, 5 8 13| 1
CHIQUINTAD 1.071 1.025| 1 2 33, 6 3 - 1
LLACAO 1.024 956, 2| 3 52 6| 2] -
MOLLETURO 1.187| 860 1 17 86 139 30 53, 1
NULTI 1.066 907 =| 4 97 18| 26 3] 1
OCTAVIO CORDERO PALACIOS 728 665 1 2 36 1 12| 10| 1
PACCHA 1.190] 1.079] 1 2 81 10/ 15| 2] =
QUINGEOQ 1.353 1.191 3 2 35 72 20 29 1
RICAURTE 3.251 2.688 103 152 237 34 30 5 2
'SAN JoAQuIN 1.166 1.002 1 79 52/ 7 8 4 3
'SANTA ANA 1.123] 905 2 4 165 24, 14 9 -
sAvausi 1.520| 1.309| 1z 45| 108 15| 25, 6 7
SIDCAY 960 874 - 2 37 22 18] -
SININCAY 2.918 2.615) 10 33 201 18| 33 6] 2|
TARQUI 1.908 1.686 6 4 113 65 19| 1; =]
TURI 1.484 1.273 3] 9 132 22 35 10|

VALLE 4.264 3.813] 13 32 292 47 46 18| 3
VICTORIA DEL PORTETE (IRQUIS) 1.033 936 8 43 7 1 25 1

Nota. Fuente: Tomado de INEC. 2001,

https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
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inec/Bibliotecas/Fasciculos_Censales/Fasc Cantonales/Azuay/Fasciculo Cuenc
a.pdf
Como se muestra en la Figura 12 en Cuenca (urbano) existen un total de 99.949
viviendas particulares ocupadas y de estas son 74.105 casa o villa, lo que indica que
en el canton las personas se inclinan mas por este tipo de viviendas, en esta
investigacion se corroborara esto, para determinar que estrategia se podria usar para la
venta de casa, departamentos y terrenos que son las 3 categorias de vivienda mas

importantes.
Area urbana de Cuenca de mujeres y hombres de 1 a 100 afios 0 mas

Se establecieron los tamafios de muestra considerando los datos del censo de
la poblacion en el area urbana de Cuenca, especificamente para hombres y mujeres de
edades comprendidas entre los 20 y 55 afios. Estos datos se obtuvieron a partir de la
informacion proporcionada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos en el
censo de la poblacion por grupos de edad en Ecuador del afio 2010, que se puede
observar en la Figura 13.

Figura 13

Grupos de edad, Cuenca urbano

Grupos de edad Sexo

Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 78,016 74,889 152,905
De 14 afos 361,510 348,661 710,591
De 529 afios 455,607 444,077 899,684
De 10 a 14 afios 463,344 452,020 915,364
De 15 2 19 afios 436,066 440,148 876,214
De 20 a 24 afios 410,523 427,981 838,504
De 25 a 29 afios 385,870 409,251 795,121
De 30 a 34 afios 343,564 367,593 711,157
De 35 a 39 afios 296,600 322,023 618,623
De 40 a 44 afos 260,354 284,338 544,602
De 45 2 49 afios 240,212 261,683 501,895
De 50 a 54 afios 195,034 200,477 404,511
De 55 a 59 afios 159,849 172,536 332,385
De 60 a 64 afios 117,992 128,249 246,241
De 65 a 69 afios 88,533 100,243 188,776
De 70 a 74 afios 63,047 73,297 136,344
De 75 a 79 afios 42,606 51,230 93,836
De 80 2 B4 afios 29,113 37,426 66,539
De 85 a 89 afios 14,586 20,829 35,815
De 90 a 94 afios 6,032 9,508 15,540
De 95 a 99 afios 1,815 3173 4,938
De 100 afios y mas 361 750 1,111
Total 4,451,434 4,639,352 9,090,786

Nota. Fuente: Tomado de INEC. 2010, https://www.ecuadorencifras.gob.ec/censo-de-

poblacion-y-vivienda/
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Tabla 2
Grupos de edad del estudio

Grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
de 20 a 24 afios 410,523 427,981 838,504
de 25 a 29 afios 385,87 409,251 795,121
de 30 a 34 afios 343,564 367,593 711,157
de 35 a 39 afios 296,6 322,023 618,623
de 40 a 44 afios 260,354 284,338 544,692
de 45 a 49 aiios 240,212 261,683 501,895
de 50 a 54 afios 195,034 209,477 404,511
de 55 a 59 afios 159,849 172,536 332,385
Total 4746,388

Nota. Fuente: Adaptado de INEC. 2010, https://www.ecuadorencifras.gob.ec/censo-de-

poblacion-y-vivienda/

Se realizd la Tabla 2 de acuerdo con los grupos de edad que se considero
importantes para este estudio, siendo estos desde los 20 afios hasta los 59 afios, para poder
determinar la muestra con la formula de poblacion finita, de igual manera se determind

el nivel socioecondmico, donde se determind 3 niveles que se demuestran en la Tabla 3.
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Tabla 3

Estratificacion del nivel socioeconomico del estudio

Estratificacion del nivel socioecondomico

Nivel A 1,9%
Nivel B 11,20%
Nivel C+ 22,80%

Nota. Fuente: Adaptado de INEC. 2011, https://www.ecuadorencifras.gob.ec/encuesta-

de-estratificacion-del-nivel-socioeconomico/
Poblacion en cuenca: 636996 habitantes.
Poblacion en cuenca urbana: 67364 habitantes.

A continuacion, se presenta la Tabla 4, donde se realiz6 la razén de cadena de este
estudio, esto para tener una seleccion mas precisa, reducida y representativa del nimero

de personas que formaran parte de la muestra.

Tabla 4

Razon en cadena del estudio

Razon en Cadena

Poblacion Cuenca 636996
Poblacion Cuenca Urbana 67364
Poblacion Cuenca Urbana (20-59 aiios) 62617,112
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Nivel Socio Economico (1,9% -11,2% - 22,8%) 35,90%  22479,543

2.3.2.3 Formula de investigacion poblacion finita

Figura 14

Cdlculo de la muestra, formula poblacion finita

ZZ*N*p*q
~(prqxz?)+ (N —1)E?

n

B 1,967 » 22480 * 0,5 0,5
~ (0,5 %0,5 % 1,962) + (22480 — 1)0,052

n

n = 377,7054044

La Figura 14 demuestra como se realizo el calculo para obtener el resultado de la
muestra que fue de 377,7 por lo que se decidio redondear a 400 personas que formen parte

de la encuesta.
2.3.2.4 Informe encuestas

Se realizaron 20 pruebas piloto para crear aproximaciones reales y determinar
si la encuesta esta realizada correctamente, una vez terminadas, se realizaron 400
encuestas fueron llevadas a cabo. Sin embargo, después de un proceso de depuracion
y andlisis, se tomaron en cuenta 263 encuestas para obtener conclusiones
significativas. Dentro de esta muestra, se puede observar que la mayoria de los
participantes se encuentran en el rango de edad de 30 a 40 afos. Ademas, se destaca
que aproximadamente el 21,03% de los encuestados estan casados. Es interesante notar
que estas personas casadas tienen un rango de ingresos mensuales que oscila entre

$500 y $1000.

44



Al profundizar en los resultados, la Figura 15 revela que es importante resaltar
que existen plataformas inmobiliarias ampliamente conocidas tanto por hombres como
mujeres. Entre las principales mencionadas se encuentran la plataforma plusvalia, las
redes sociales y Marketplace. Estas plataformas han adquirido una gran relevancia, y
se considera que actualmente es vital enfocar los esfuerzos en ellas para lograr los
objetivos planteados de un profesional inmobiliario.

Figura 15

Plataformas inmobiliarias mas escuchadas por género

Estadisticos

B Plsvalia
W Mk etplace
i Bws
B Properati

2]
Nicazas

Publicidad en redes socisles
N Owro (ESPECFIOUE)

] h

Masculino Femenino

Ademas, como se detalla en la Figura 16, se observa una clara preferencia por
la comunicacién en persona con una agencia o agente inmobiliario. Esto se debe a que,
al interactuar de manera directa y personal, existe una mayor posibilidad de
comprension mutua y se minimizan los riesgos de malentendidos futuros. Asimismo,
una reunion personal puede ayudar en la resolucién inmediata de dudas o inquietudes,

ya que se establece un dialogo directo.
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Figura 16

Preferencias comunicacionales por género

100 Q9 - ;Como prefiere
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Masculino Femenino

Se evidencia en la Figura 17 una diferencia en las percepciones de hombres y
mujeres al momento de identificar los factores a tomar en cuenta para contratar
servicios inmobiliarios. Los hombres encuestados valoran una agencia con una
trayectoria amplia en el campo, creyendo que esto demuestra experiencia y capacidad
para gestionar eficientemente las transacciones inmobiliarias. Asimismo, el servicio al
cliente es crucial para ellos, esperando atencioén personalizada, respuestas rapidas y
asesoramiento experto en todo el proceso. Por otro lado, las mujeres encuestadas
consideran que los profesionales inmobiliarios deben poseer el conocimiento necesario
del mercado, que estén actualizados sobre las tendencias y precios, ya que desean
contar con asesores confiables que les brinden informacion precisa y les ayuden a

tomar decisiones informadas.

Figura 17

Factores que se toman en cuenta para contratar servicios

inmobiliarios
W Experiencia

100 I Conocimiento del mercado
W Servicio al cliente
W Servicio post venta
Qtro (ESPECIFIQUE)

Masculino Femenino
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Tipo de propiedad que las personas prefieren comprar

La Figura 18 muestra que el 26,62% de los hombres encuestados expresaron
una preferencia por la compra de departamentos. Por otro lado, el 17,11% de las
mujeres, manifestaron su preferencia por la adquisicion de una casa. Esto indica una
tendencia notable entre los hombres hacia la compra de departamentos influenciada
por factores como la seguridad y la ubicacion de la propiedad. Por otro lado, las
mujeres mostraron una preferencia por la compra de una casa, lo cual puede estar
relacionado con su consideracion de factores como la seguridad, el espacio, la

privacidad y la posibilidad de personalizacion.

En cuanto a la compra de terrenos, tanto hombres como mujeres tienen un bajo
interés en este tipo de inversion. Esto se debe a diversos factores, como la falta de
disponibilidad de recursos para construir, la preferencia por propiedades ya
construidas y la percepcion de una mayor complejidad asociada a la construccion

desde cero.

Estos hallazgos destacan la importancia de comprender las preferencias y
necesidades especificas de hombres y mujeres en el mercado inmobiliario, lo cual
puede influir en las estrategias de comercializacion y oferta de propiedades por parte

de promotores y agentes inmobiliarios.

Figura 18

Preferencias de compras inmobiliarias de las personas

Q11 - ;Que
tipo de
propiedad
prefiere
comprar?

Mcasa
M Departamento
M Terreno

Masculino Femenino
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Casa

Segun la Figura 19 es relevante mencionar que tanto hombres como mujeres
estan dispuestos a invertir un rango de entre $80.000 a $100.000. Ademas, en cuanto
a las caracteristicas deseadas, se destaca que la preferencia es que la casa cuente con
tres habitaciones y tres bafios. Se evidencia que se prefiere adquirir una casa sin
amoblar.

Figura 19:

Presupuesto promedio para adquirir una casa

Q14 - ; Cual seria el
presupuesto parala
casa que desea
adquirir?

W Menos de $80,000

M Entre $80,000 - $100,000
M Entre $100,000 - $120,000
[ Entre §$120,000 - §140 000
ClEntre §140,000 - $150 000
B mayor a $150 000

Recuento

Masculino Femenino

Estos datos revelan informacion importante sobre las expectativas y criterios de
compra de los encuestados con relacion a las casas. El rango de inversion establecido
refleja el presupuesto promedio con el cual tanto hombres como mujeres estan
dispuestos a comprometerse en el proceso de compra. La preferencia comin de tres
habitaciones y tres bafios se le atribuye a la comodidad y la funcionalidad en el hogar.
Ademas, la eleccion de una casa sin amoblar indica la preferencia por personalizar y

adaptar el espacio segun las necesidades y gustos individuales.
Departamentos

Con respecto a la Figura 20, se puede volver a evidenciar que el rango del
presupuesto estd entre $80,000 a $100,000. Como se mencioné anteriormente los

hombres demuestran un mayor interés en la adquisicion de departamentos en
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comparacion con las mujeres, sin embargo, ambos expresan su preferencia por

estacionamientos subterraneos como se puede observar en la Figura 21.

Figura 20 Figura 21

Presupuesto promedio para adquirir un Preferencias del tipo de

7 . .
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Masculng Famening
Masculing Femanino

En relacion con las caracteristicas deseadas, los hombres muestran preferencia
por aquellos departamentos de 3 habitaciones y 3 bafios. Ademads, consideran
fundamental contar con espacios comunes como un gimnasio y canchas deportivas.
Por otro lado, las mujeres prefieren departamentos con 2 habitaciones y entre 2 a 3
bafos. Sus preferencias para los espacios comunes se inclinan hacia la presencia de un

gimnasio y una zona BBQ.

Es importante mencionar que, en comparacioén con la compra de casas, tanto
hombres como mujeres muestran una preferencia por adquirir departamentos que ya
encuentren amoblados. Esto se debe a la comodidad de contar con un espacio listo para

habitar y a la posibilidad de evitar el proceso de amoblado.
Terrenos

En cuanto a la adquisicion de terrenos, la Figura 22 destaca que el 20.41% de
los hombres y el 16.33% que estan pensando en la futura compra manifiestan una

disposicion de invertir una suma inferior a $80,000.
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Figura 22 Figura 23
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Es notable mencionar que, en lugar de recurrir a préstamos o financiamientos
externos, optan por utilizar sus propios ahorros para llevar a cabo la compra de terrenos
como se evidencia en la Figura 23. También se obtuvo una preferencia marcada por
terrenos que se encuentren en un rango de tamafio entre 500 y 1000 metros cuadrados.
Este intervalo de dimensiones se puede considerar adecuado para diferentes planes y
proyectos de construccion, ofreciendo flexibilidad y potencial para el desarrollo de

viviendas, comercios u otras actividades seglin los diferentes objetivos del comprador.

Por otro lado, en la compra de casas como en departamentos, se observa una
clara preferencia por ubicaciones en zonas urbanas. Esto indica que las personas
prefieren la comodidad y la accesibilidad que brinda vivir en esta zona, con cercania a
servicios, comercios, ocio y transporte. En el caso de terrenos, existe una ligera
preferencia por terrenos ubicados en zonas urbanas, aunque también se muestra interés
por adquirir terrenos en areas rurales. Esto sugiere que algunos compradores buscan
oportunidades de inversion o la posibilidad de construir viviendas en entornos mas

tranquilos y naturales.

En conclusion, estos resultados demuestran un enfoque claro de las
preferencias y necesidades de los compradores en el mercado inmobiliario, expuestas
en un rango de inversion especifico para casas, departamentos y terrenos. Estos
hallazgos son de gran relevancia para la agencia inmobiliaria en adentrarse al mercado
cuencano porque le permite adaptar sus estrategias de comercializacion, enfocar sus

esfuerzos en las plataformas y canales adecuados de comunicacion y comprender las
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necesidades especificas de cada segmento de clientes. Ademas, de influir en la oferta
de servicios y el establecimiento de relaciones con los compradores, generando asi una

experiencia satisfactoria para ambas partes.

CAPITULO 3 —- PROPUESTA DE PLAN DE
POSICIONAMIENTO

3.1 Objetivos estratégicos

Una vez obtenidos los resultados y conociendo las preferencias del consumidor
cuencano, se puede establecer objetivos estratégicos que la inmobiliaria puede seguir

para su buen posicionamiento:
Establecer alianzas estratégicas

La inmobiliaria “Iris Real Estate” tiene la facilidad de establecer alianzas
estratégicas, trabaja en conjunto con las constructoras cuencanas “Moscoso
arquitectos” y “Vintimilla” en la provincia de Santa Elena, se debe aprovechar el
conocimiento y la experiencia de estas constructoras para introducirse en el nuevo
mercado con la finalidad de establecer una presencia solida y lograr el reconocimiento

requerido.
Adaptar los servicios inmobiliarios al nuevo mercado

Mediante esta adaptacion, la inmobiliaria busca establecer relaciones duraderas
con los nuevos clientes, generando confianza y fidelidad hacia la marca, brindando
servicios inmobiliarios para satisfacer las demandas especificas que posee el nuevo
mercado, proporcionando soluciones integrales que se adapten a las necesidades y
preferencias de los clientes, ofreciendo una amplia gama de servicios complementarios
como la asistencia legal y la gestion de tramites para facilitar todo el proceso de compra

o alquiler de propiedades.

3.2 Posicionamiento digital

El posicionamiento digital es indispensable actualmente para cualquier tipo de
empresa, sin embargo, hay que entender que las empresas no deberian enfocarse

unicamente en las redes sociales porque mas bien son un canal de comunicacion y
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presentacion de servicios, también son utiles para captar contactos. Ademads, de que un
posicionamiento digital va mas alld que unicamente el uso de las redes sociales. El
sector inmobiliario es muy dindmico y se debe enfocar en diferentes aspectos y no

solamente en uno.

Segtn los resultados de las encuestas, el canal de comunicacion que prefieren
las personas tiene que ser en persona, esto debido a que el mercado cuencano es muy
tradicional y quieren asegurarse de que todo esté saliendo correctamente y estar al
tanto de todo proceso que se lleve a cabo. Ademas, las plataformas que prefieren para

la biisqueda de bienes inmuebles son: “Plusvalia” y las “redes sociales”.

Una vez establecido identificado las preferencias de busqueda y de
comunicacion se puede establecer estrategias para tener un buen posicionamiento

digital:

e Establecer una estrategia de Search Engine Optimization (SEO): Cuenca es
conocida por ser una de las ciudades mas seguras del Ecuador y ser una de las mas
preferidas por los extranjeros. Establecer una estrategia SEO beneficiara a la
inmobiliaria para mejorar su ranking en los resultados de busqueda por internet,
esto se puede hacer optimizando la pagina web, identificar y utilizar palabras que
sean relevantes al momento de una busqueda y manejar herramientas como google
analytics para analizar el rendimiento del sitio web, la Figura 24 es la busqueda

de la empresa buscada tal y como es.
Figura 20

Busqueda Google de "Iris Real Estate"

Google iis real estate

Iris real estate, Salinas, Santa @

Elena , Guayaquil, Cuenca

e Mantener perfiles en redes sociales: Se recomienda el uso de Facebook,

Instagram, Tiktok y LinkedIn, las tres primeras redes se las usard para
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promocionar la marca, crear una audiencia, generar conocimiento e interaccion,
ademas de compartir contenido relevante relacionado con los bienes inmuebles.
Por otro lado, la red social LinkedIn estd orientada a un ambito profesional, se
usara para establecer una conexion con esta audiencia y los temas a tratar estaran
enfocados en su mayoria en inversion. Es importante establecer una presencia
activa, con contenido diferenciador y para esto se aplicard una estrategia de
marketing de contenidos.

e Publicidad: Establecer un segmento al cual la publicidad vaya dirigida, de esta
manera se mostraran anuncios especificos y personalizados a las personas que
hayan visitado el sitio web de la inmobiliaria, esto se realizara mediante cookies
y etiquetas de seguimiento para identificar a los visitantes, Facebook tiene una
herramienta denominada “Pixel”.

e Marketing de influencers: Identificacion de influencers relevantes del mercado
cuencano para una colaboracion con la marca, esto ayudara generar un
reconocimiento de esta, sin embargo, con esta estrategia se debe tener mucho

cuidado para evitar ser tema de polémicas a corto o a futuro plazo.

3.3 Posicionamiento por estilo de vida

Las encuestas reflejan que, con respecto a casas y departamentos, la mayoria
prefieren una vivienda en las zonas urbanas de Cuenca, esto se debe a que estan
acostumbrados a la comodidad que significa vivir en este tipo de zonas, ya sea porque
estan cerca de tiendas o centros comerciales, para realizar sus compras, facilidad de
llegar al trabajo o universidad. Se han establecido estrategias que se podrian
implementar para un posicionamiento por estilo de vida, esto con la finalidad de que

la inmobiliaria sea reconocida por su adaptabilidad a las necesidades de cada cliente.

e Identificacion del cliente: Se debe identificar al cliente en funcion a su estilo de
vida para ofrecerle la mejor opcion, dentro de los tipos de clientes se pueden
encontrar a: deportistas, jovenes, familia, inversionistas, amantes del aire libre,
entre otros.

e Analizar las tendencias: Se menciond con anterioridad que la mayoria de
encuestados prefieren comprar viviendas en zonas urbanas, por lo que la
inmobiliaria al captar propiedades deberia dedicar la mayoria de sus esfuerzos en

la busqueda en estas zonas.

53



e Seguimiento en linea: Identificar grupos de venta o alquiler de propiedades en
redes sociales, para dar un seguimiento a las necesidades de las personas que estén
en dichos grupos, con la finalidad de poder ofrecer a estas una propiedad que esté

de acuerdo con sus necesidades.

3.4 Posicionamiento por competencia

El sector inmobiliario es muy dindmico y se encuentra en constante cambio,
los profesionales inmobiliarios deben estar al tanto de las nuevas tendencias y
tecnologias para implementarlas y sobresalir de la competencia, a lo largo de este
estudio se han analizado ciertas empresas y se han realizado entrevistas a profesionales
del sector y duefios de agencias, destacando el hecho de que no ofrecen servicios
postventa sabiendo que los clientes se pueden reciclar. Por lo que se ha determinado
dos estrategias importantes que la inmobiliaria debe implementar al momento de entrar

al nuevo mercado:

e Programas de capacitacion: Se considera importante implementar programas de
capacitacion a los nuevos empleados que formaran parte de la inmobiliaria en la
ciudad de Cuenca, con la finalidad de mejorar sus capacidades y habilidades de
ventas, conocer las nuevas tecnologias para que las puedan poner en practica,
mejorar la calidad del servicio al cliente e incluso generarles satisfaccion y
motivacion.

e Programas de fidelizacion: Implementar programas de fidelizacion ayudan a
crear una imagen de marca solida, diferenciada y preferida en un mercado, con el

proposito de retener clientes, generar recomendaciones y satisfacer necesidades.

3.5 Branding: Estrategias para el reconocimiento de la marca en el mercado

cuencano.

“Iris Real Estate” al ser una empresa que desea adentrarse al mercado cuencano
y ser nueva en este, puede que no funcione como lo lleva haciendo en la provincia de
Santa Elena. Ademas, posee ciertos errores de branding, por lo que se recomienda
introducir a la empresa con un enfoque totalmente diferente si quiere llegar a

posicionarse.
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Segun Meldini (2015) para poder construir la marca de una empresa, hay 5

elementos a tomar que cuenta que son:

e Naming: Se debe repensar el nombre de la empresa haciendo un estudio para esto,
con la finalidad de que las personas al momento de escuchar o mencionar el
nombre de la marca, este sea identificado inmediatamente como una empresa de
servicios inmobiliarios.

o Identidad corporativa: Se refiere a la materializacion perceptible de la marca en
su forma fisica y visual, aqui se trabajardn todos los aspectos visuales
representando el camino y la cultura corporativa de la empresa, entran temas de
logos, manual de marca y tipografias.

e Posicionamiento: El objetivo del posicionamiento es lograr un alto nivel de
reconocimiento y recordacion utilizando las estrategias descritas en este capitulo.
De esta manera, se busca destacar de la competencia y mantener una demanda
constante a lo largo del tiempo.

e Lealtad hacia la marca: Se mencion6 previamente la importancia de
implementar programas de fidelizacion, ya que esto estd estrechamente
relacionado con la lealtad del cliente. Al establecer estos programas, se busca
crear una conexion y generar confianza con las personas, lo que a su vez resulta
en una relacion solida y duradera con el cliente.

e Arquitectura de la marca: Para reestructurar la arquitectura de la marca, es
necesario realizar cambios en la identidad, mision, vision, valores y cultura
corporativa, con el objetivo de establecer y demostrar de manera s6lida la esencia
de la empresa. Estos elementos redefinidos servirdn como guia para que la
organizacion pueda enfrentar cuestionamientos y tomar decisiones respaldadas en

el futuro.
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3.6 Plan de accion

Tabla 5

Plan de accion recomendado

Objetivo Estrategia Tactica Presupuesto  Tiempo Responsable Métrica
Aumentar Search Engine Generar optimizacion $350. 6 meses. Gabriel Trafico orgénico
visibilidad en Optimization (SEO). mediante palabras clave. Montenegro. generado, tasa de
busquedas por clics y tiempo de
internet. perduracion.
Generar Perfiles en redes Crear contenido organico $200. 12 meses. Brand Consultora  Seguidores, alcance
conocimiento de  sociales. aprovechando las digital. y conversiones.
marca y plataformas de videos.
comunidad.

Generar base de Publicidad. Implementar etiquetas de $150. 6 meses. Gabriel Visitas al sitio,
clientes seguimiento. Montenegro. origen, interés.
potenciales.

Generar confianza Marketing de Realizar pruebas piloto $600. 4 meses. Wilo Prado. Interacciones, ROI
aumentar influencers. con influencers conocimiento de
visibilidad. reconocidos de Cuenca. Nicholas Stbell ~ marca.

SET.
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Ofrecer servicios
personalizados.

Adaptar la oferta.

Generar buenas
relaciones y
comunicaciones
con los posibles
clientes.
Mejorar
habilidades y
rendimiento.
Retener clientes

por calidad.

Generar
conocimiento y
reconocimiento

de marca.

Identificacion del

cliente.

Analisis de tendencias.

Seguimiento en linea.

Programas de

capacitacion.

Programas de

fidelizacion.

Naming

Realizar encuestas y
analizar datos.
Recorridos estratégicos

en las zonas urbanas.

Busqueda en grupos de

redes sociales.

Contratacion de personal

apto para capacitaciones.

Recompensa para

clientes.

Investigacién de mercado

y lluvia de ideas.

$200.

$100.

$0.

$250.

$300.

$800.

6 meses.

4 meses.

2 meses.

12 meses.

12 meses.

3 meses

Gabriel
Montenegro.
Psic. Emilio

Montenegro.

Psic. Emilio

Montenegro

CAPIA.

CBR.Iris Bailon

Brand Consultora

digital.

Clientes nuevos y
ventas.

Precio del metro
cuadrado y
rentabilidad de la

zona.

Aumento de clientes,

segmentacion.

Rendimiento y

ventas.

Indice de ventas,
retencion
satisfaccion.
Diferenciacion y

reconocimiento.
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Materializar ala  Identidad corporativa Logos y manual de $800. 3 meses Brand Consultora  Duradero en el
marca de forma marca. digital. tiempo, sentimiento
fisica y visual. y reconocimiento.
Generar Lealtad hacia la marca.  Programas de $400 3 meses Gabriel Clientes retenidos
recomendaciones fidelizacion y ofrecer un Montenegro.

por parte de excelente servicio.

nuestros clientes

leales.

Reestructurar la Arquitectura de la Definir directrices a $800. 3 meses Brand Consultora  Diferenciacion y
arquitectura de la  marca seguir. digital. reconocimiento.
marca y adaptarla

al nuevo mercado.

Total $3350

La Tabla 5 muestra de manera organizada y detallada todas las estrategias propuestas en este Capitulo. Se establecio un objetivo para

cada una de ellas con la finalidad de que estas se puedan lograr exitosamente. Ademas, se defini6 la tactica, es decir, la manera en coémo se

ejecutara la estrategia respectiva, el presupuesto destinado a cada estrategia, el tiempo estimado para lograr sus objetivos respectivos, los

responsables que seran internos como externos, y las métricas utilizadas para medir su éxito.
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CONCLUSIONES

El sector inmobiliario en el Ecuador enfrenta dificultades para mantener su

reactivacion debido a la falta de liquidez en los hogares ecuatorianos después de la

pandemia, a pesar de esto, se ha identificado factores clave relacionados con la investigacion

de mercados realizada, en los que la empresa se debe enfocar para obtener ventajas

competitivas y ofrecer a los potenciales clientes lo requerido. El presente estudio llega a las

siguientes conclusiones de acuerdo con el plan de posicionamiento realizado para la empresa

en la ciudad de Cuenca:

La inmobiliaria “Iris Real Estate” se debe enfocar en un segmento especifico
para dedicar todos sus esfuerzos, esto debido a que se puede llegar a satisfacer
las necesidades de ese segmento, se puede ofrecer servicios personalizados de
mejor manera y se puede adaptar la demanda de los clientes. Ademas, enfocarse
en un segmento permitira desarrollar a la inmobiliaria un mayor conocimiento,
lo que generara cierta ventaja competitiva con respecto a otras inmobiliarias del
mercado y posicionarse en la mente de ese tipo de consumidores.

Se debe introducir a la inmobiliaria con un enfoque totalmente diferente y
definir su propuesta de valor, para llegar a crear un conocimiento y
reconocimiento de marca, crear una relacion estable con el cliente y al final
poder fidelizarlo.

Es importante al ser una nueva inmobiliaria en un mercado totalmente diferente,
establecer herramientas de seguimiento de cliente para evaluar y monitorear el
desempefio de su posicionamiento, se deben implementar encuestas de
satisfaccion del cliente, analisis constante de los competidores, seguimiento de
ventas y analizar el comportamiento del cliente en linea.

Seglin este estudio realizado, en el mercado cuencano las personas prefieren una
comunicacion personal y directa, sin embargo, es importante establecer canales
de comunicacién en linea porque son lo mas utilizados y efectivos, se debe
identificar los canales adecuados, establecer estrategias de contenido correctas,

ser constantes y generar interaccion.
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ANEXOS
Anexo 1

Entrevistas a expertos

Entrevista 1

Nombre: Carmen Esther Jaramillo Arévalo
Edad: 50 Anos

Profesion: Corredora de bienes raices

En qué empresa trabaja: Arias Inmobiliaria

Hace cuanto tiempo: 17 afios

1.En su experiencia como se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria en
un mercado altamente competitivo
Bueno, yo creo que aqui es importante la apertura de todos para poder trabajar creo que
deben de tener experiencia es decir practica y luego aplicarla, en mi caso yo trabajé en
primer lugar en la inmobiliaria Catedral y posteriormente saqué mi licencia y ya me
encuentro trabajando independientemente, yo pienso que se debe tener experiencia para
entregar confianza a los clientes, usted sabe qué en este negocio de por medio se maneja
mucha cantidad de dinero y se debe tener mucha responsabilidad y eficacia al momento
de trabajar.

2. (Qué estrategias de posicionamiento han demostrado ser mas efectivas para una
inmobiliaria que esta empezando en el mercado?
Pienso que la estrategia es promocionar y entregar confianza el cliente para que nos
pueda entregar la propiedad, darle seguridad al cliente y ayudarle hasta el altimo
proceso de compra y venta, aplica tanto para el comprador como el vendedor.

3..Coémo se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado donde
muchas ofrecen servicios similares?
Uno tiene que hacer la diferencia, eso es lo mas importante, trabajar en equipo y
enfocarse en su marca para de esta manera se pueda entregar autenticidad, porque si me
pongo pensar que si la otra Inmobiliaria estd promocionando de cierta manera y yo con
mi mobiliaria quiero algo similar, significa que no tengo criterio propio, uno tiene que
ser unico y diferente al resto.

4.;Coémo estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing

para llegar a una audiencia mas amplia? ;Estan utilizando herramientas como el
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marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?
Nosotros como empresas estamos tratando utilizar todas las herramientas
tecnologicamente disponibles, hemos usado las que nos han sido efectivas y las que no
porque a veces de una u otra manera existen clientes que se manejan en las redes
sociales y existe cierta cantidad de clientes que no utilizan estas redes, hay clientes que
llegan a nosotros por recomendacion, hay clientes que se maneja viendo los letreros,
nosotros como empresa tratamos de abarcar todo este tipo de publicidad, ademas que
la oferta y demanda se suele manejar aqui mismo, es decir el mismo cliente que esta
vendiendo una casa mira con nosotros para comprar un departamento, se debe hacer un
seguimiento a los clientes, no dejarlos para que se pueda hacer efectiva la venta.

5.En los ultimos afios ;Ha notado algun cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacion de la propiedad, tipo de propiedad, tamaiio, entre otras?
Yo creo que esto de las preferencias de los consumidores es importante cuando se
realiza una entrevista a los clientes, se debe conocer exactamente qué es lo que el cliente
quiere y necesita, ya sea precio, ubicacion, usted sabe que de acuerdo al sector donde
esta ubicada una propiedad es el precio, entonces si un cliente busca una casa de
100,000 no le voy a entregar una una opcion de casa de 200,000, uno como empresa se
debe regir a lo que el cliente necesita para poder realizar la venta, en mi caso yo he
manejado de todo un poco, he manejado casas de $50,000 y recientemente he manejado
casas de alta gama, también gente del exterior nos busca bastante para poder realizar su
inversion. En este caso este es un negocio donde el mercado varia mucho y uno como
corredor profesional debe estar listo para cualquier cosa, si por a 0 b motivo no tengo
una propiedad que el cliente me pide con ciertas caracteristicas, nuestro equipo
inmobiliario acude a otros colegas u otras inmobiliarias para poder entregarle al cliente
y de esta manera satisfacerlo.

6.;Como se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de posicionamiento
estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes potenciales?
Yo creo que aqui seria buscar lo que exactamente el cliente necesite, hay que ponerse
en los pies del cliente, si el cliente necesita un financiamiento hay que tratar de
ayudarlo, si el cliente quiere comprar algo que yo no tengo hay que buscarle, sabemos
que los clientes hacen todo el esfuerzo posible para comprar un bien, ya sea

endeudandose con el banco, vendiendo vehiculos, sabemos que el cliente hace todo su
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esfuerzo para poder invertir en su propiedad y hay que tratar de entenderlo y hacerle
mas facil las cosas.

7.¢Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a los
cambios en el mercado y en la competencia?
Pienso que trabajando bien y con seriedad, porque adaptada nuestra Inmobiliaria creo
que ya estamos, llevamos varios afios trabajando y lo que si tengo que hacer es tratar
de no quedarme en el pasado sino seguir avanzando, de acuerdo conforme como van
avanzando las ordenanzas del municipio, actualizindome, seguir capacitandome y de
esta manera poder estar a la orden del cliente, si el cliente me dice que le tengo que
mandar la documentacion por cualquier medio sea fisico digital yo tengo que saber
como hacerlo, basicamente ser solvente y ser rapido.

8.¢CAmo piensa afrontar los desafios econémicos actuales y aprovechar las
oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?
Con nuestro pais realmente no sabemos qué va a pasar, en mi caso yo no soy empleada
publica para decir que tengo un sueldo mensual, yo soy privada y tengo que trabajar, lo
unico que puedo decir es que Dios me bendiga, a mi negocio y a mi familia,
independientemente de qué el pais vaya o no a surgir a uno le toca seguir trabajando
por mas duro que sea, es importante que el gobierno implemente créditos para facilitar
la compra de un bien el cliente, como lo es actualmente el crédito VIP que ayuda a
parejas jovenes y es algo bueno para el mercado inmobiliario a futuro ya que los jévenes
pueden aprovechar esta oportunidad para poder invertir porque este crédito es uno con
el interés mas bajo del mercado.

9.¢:Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decision compra
de un bien inmueble?
Los factores claves que yo considero es llegar al cliente, lo que €l desea porque si yo le
indico 40 cosas y si una cosa que €l necesitaba yo no le avisé¢ o mencioné, la compra no
se va a poder realizar y asi se pierde tiempo, se pierde trabajo y no le vendo nada, debo
hablar con ¢l sobre su necesidad, darle confianza y seguridad y tratar de trabajar con
las entidades que son publicas, en mi caso a mi no me gusta recibir un anticipo
personalmente en cualquier lugar sino qué me gusta recibirlo en notarias.

10. ;Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas

durante un periodo prolongado de tiempo?
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Este tema es bien preocupante, porque cuando no se vende o no se arrienda una
propiedad uno se siente incapaz, es como decir que se estd quedando mal con el
propietario, en esos casos tratamos de aplicar o buscar otras estrategias que varian de
acuerdo al caso, supongamos si se debe pagar mas publicidad lo hacemos o buscar otros
medios de publicidad, por ejemplo ahorita hay una propiedad en la que nos estamos
manejando que solamente esté pautada para propietarios y arrendadores

11. ;Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una
inmobiliaria?
Yo creo que las alianzas son muy importantes por ejemplo yo ahorita me estoy yendo
a reunir con una corredora que tiene un cliente y yo tengo la propiedad, las alianzas
hacen que una propiedad llegue a venderse mas rapido, obviamente la comision se

dividiria al 50% pero se puede lograr vender mas propiedades en menos tiempo.

Entrevista 2

Nombre: Paola Sacaquirin

Edad: 34 afios

Profesion: licenciada en administracion de empresas/asistente administrativa
En qué empresa trabaja: Forxa inmobiliaria

Hace cuanto tiempo: 10 afios

1. En su experiencia como se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria
en un mercado altamente competitivo
Lo que nosotros hacemos es tener un servicio de calidad, tanto con los propietarios y
también pues con los compradores, tratamos de dar seguimientos, a los propietarios
le entregamos un informe cada cierto tiempo de como se encuentra su propiedad,
cudntos visitas hemos tenidos, las observaciones que nos han hecho los visitantes, eso
seria lo que nos ha ayudado posicionar.

2.¢Qué estrategias de posicionamiento han demostrado ser mas efectivas para una
inmobiliaria que estd empezando en el mercado?
Se debe crear una gran afinidad con los clientes, porque cuando uno compra una
casa no es una inversion pequefia sino que es una inversion Super alta en donde las
personas se endeudan para bastantes anos, entonces los asesores inmobiliarios lo

primero que deben hacer es crear un circulo de confianza para que exista una buena
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relacion entre ellos y los clientes y de esa manera los ayuden a tomar una buena
decisién.

3.¢Como se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado donde
muchas ofrecen servicios similares?
En este caso nosotros no diferenciamos del resto, con la parte del Marketing, es
decir nosotros no somos la tipica inmobiliaria donde vamos a la propiedad a poner
un letrero sino que tratamos de enfocarnos en las redes sociales, en las paginas
internacionales, publicamos en varios portales de paga, no es que dejamos
solamente letrero, sino que nos enfocamos en realizar campafias publicitarias.

4.¢:Como estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing
para llegar a una audiencia mas amplia? ¢Estan utilizando herramientas como el
marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?
Si, justamente como le decia nos enfocamos en realizar campafias publicitarias por lo
general cada tres dias, pagamos plataformas como lo son plusvalia y Proppit para
poder de esta manera tener un mayor alcance de personas.

5.En los ultimos afnos ¢Ha notado algun cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacidén de la propiedad, tipo de propiedad, tamaiio, entre otras?
Claro, existen diferentes clientes, hay clientes que quieren comprar una casa para
poder ponerse un tipo de negocio y hay clientes que desean casas muy alejadas de la
ciudad, ese tipo de persona busca tranquilidad ante cualquier otra cosa ya sea
porque tiene su trabajo estable o son extranjeros y buscan o tratan de
desconectarse.

6.¢COmo se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de posicionamiento
estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes potenciales?
Por lo general existen veces que no tenemos las propiedades que ellos nos piden, en
estos caso los ayudamos a buscar y si no llegdsemos a encontrar, nosotros como
Inmobiliaria no tenemos ningun problema de trabajar con otras personas de otras
inmobiliarias, siempre y cuando estas personas tengan su licencia de corredor
profesional y tratamos de buscar la mejor casa que el cliente pide.

7.;Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a

los cambios en el mercado y en la competencia?
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Ahorita lo que hacemos es irnos actualizando en la tecnologia y capacitar a nuestros
asesores inmobiliarios para que se adapten a cualquier tipo de cambios y que
conozcan y puedan ayudar a destacarnos del resto de inmobiliarias.

8.¢CAmo piensa afrontar los desafios econémicos actuales y aprovechar las
oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?
Para afrontar los desafios econdmicos actuales y aprovechar las oportunidades del
mercado inmobiliario en el futuro, implica como inmobiliaria tratar ofrecer opciones
de financiamiento flexibles, mantenerse actualizado sobre las tendencias del
mercado y utilizar la tecnologia de manera efectiva como actualmente es la
inteligencia artificial y los tours virtuales. Como inmobiliaria, estamos
comprometidos a ayudar a nuestros clientes a encontrar las mejores oportunidades
de inversidn y a satisfacer sus necesidades de vivienda.

9.¢Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decisién compra
de un bien inmueble?
Los principales factores que influyen en decision de compra de nuestros clientes son:
el precio y la ubicacidn, es decir el sector donde se encuentra la propiedad.

10. ¢{Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas
durante un periodo prolongado de tiempo?
Nosotros nos manejamos mediante un contrato de exclusividad, si el contrato
termind, se trata de renovar y estar constantemente informando al propietario de lo
gue sucede con su propiedad, cuando el contrato expira y se renueva tratamos de
enfocarnos directamente en esta propiedad para que se venda en el menor tiempo
posible, ademas aplicamos otras estrategias y aumentamos el costo de cada pauta
en todas las plataformas digitales.

11. ¢{Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una
inmobiliaria?
Tratamos de tener un vinculo con cualquier empresa que cumpla con todos los
requisitos para que pueda trabajar en este mercado para evitar cualquier tipo de
problema, nosotros como Inmobiliaria estamos completamente abiertos a trabajar
con otros porque sabemos que de esta manera se puede agilizar todo un proceso,

obviamente dividiendo la comisién.
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Entrevista 3

Nombre: Doris Ortiz

Edad: 36 afios

Profesion: licenciada en contabilidad

En qué empresa trabaja: Remax Destiny

Hace cuanto tiempo: 11 afios

1. En su experiencia como se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria en
un mercado altamente competitivo
Por la calidad del servicio que se presta y en nuestro caso la presencia y nombre que
tiene Remax, tenemos la ventaja de estar respaldados por una marca que es una de
las mas conocidas a nivel mundial y eso hace que sobresalga se la competencia.

2.:Qué estrategias de posicionamiento pueden ser efectivas para una inmobiliaria que
esta empezando en el mercado?
Nosotros como una franquicia tratamos de brindar capacitaciones constantes a
nuestros asesores porque sabemos que de esta manera ellos pueden brindar
soluciones y ser mas alicientes y eficaces al momento de trabajar ya que siempre se
encuentran o tratan de estar actualizado y también se maneja lo que es las redes
sociales para darse a conocer ellos como agentes.

3.¢Como se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado donde
muchas ofrecen servicios similares?
Yo creo que es importante la formalidad, en nuestra inmobiliaria todo se maneja
mediante contratos y mediante esto se entrega un servicio de calidad desde el
principio hasta el final de la negociacion, siempre tener contacto con el cliente, y el
asesor inmobiliario siempre debe dar todo su esfuerza si es posible dar mas de lo
gue la Inmobiliaria pide y esta manera el cliente se da cuenta de qué estamos a su
disposicidn y de que se de cuenta de que somos capaces de entregar todo por ellos.

4.¢:Como estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing
para llegar a una audiencia mas amplia? ¢Estan utilizando herramientas como el
marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?
La mayoria de los agentes manejan las redes sociales, recientemente tuvimos una

capacitacion sobre el manejo de las diferentes redes y creemos que les ha servido
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como una herramienta de empuje para ellos para poder manejarlas, de igual manera
se mantiene la publicidad tradicional como los carteles y los avisos pero
recientemente nos estamos enfocando mas en lo digital.

5.En los ultimos afos ¢Ha notado algiin cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacidon de la propiedad, tipo de propiedad, tamafio, entre otras?
En este mercado existe una amplia variedad de opciones para aquellos que buscan
adquirir una propiedad, y es comun encontrar una diversidad de preferencias entre
los compradores potenciales. En este sentido, es posible observar que
aproximadamente el 50% de las personas que buscan adquirir una propiedad optan
por los departamentos, mientras que la otra mitad prefiere una casa. Por otro lado,
los terrenos, aunque también son una opcidn atractiva, tienden a venderse en
menor medida en comparacion con las propiedades ya construidas.

6..Como se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de posicionamiento
estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes potenciales?
Es fundamental que nuestros asesores tengan una buena comunicacidn con sus
clientes potenciales, ya sea a través de encuestas, entrevistas o cualquier otro medio
gue permita conocer de primera mano sus necesidades y expectativas. De esta
manera, la inmobiliaria puede ajustar sus esfuerzos de posicionamiento en funcién
de lo que sus clientes estan buscando.

7.¢Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a los
cambios en el mercado y en la competencia?
Aqui es importante la capacitacidn continua, Es necesario estar siempre alerta a los
cambios en el mercado y en la competencia y ser proactivo en la adaptacién de la
estrategia de posicionamiento para mantenerse competitivo y relevante en un
entorno empresarial como el inmobiliario que es muy dinamico.

8.¢CAmo piensa afrontar los desafios econdmicos actuales y aprovechar las
oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?
Estar actualizados, saber la mejor opcion de financiamiento para entregarle al
comprador, es importante que nuestros asesores tengan un conocimiento profundo
de los diferentes tipos de financiamiento disponibles en el mercado, desde créditos
hipotecarios hasta opciones de financiamiento directo, y de las condiciones

especificas de cada uno, como tasas de interés, plazos y requisitos.
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9.:Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decisién compra
de un bien inmueble?
Nosotros como mobiliaria creemos que el factor clave es tener un adecuado avalto
de la propiedad, es decir que la propiedad estd el precio de negociacién correcto, no
se debe entregar una propiedad con un valor elevado, también depende del tipo de
cliente, pero lo importante para nosotros es que la propiedad tenga un precio justo
porque por lo general las personas que nos pregunta por una casa ya conocen donde
estd ubicado y las principales caracteristicas porque ya lo ven en nuestros portales.

10. ¢{Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas
durante un periodo prolongado de tiempo?
Tratamos de dar a conocer el cliente todo lo posible, las ofertas que ha tenido, si es
gue se debe ajustar de precio, aqui también entra la negociacion, siempre estamos
en contacto con el cliente, En ocasiones, el problema puede estar relacionado con la
falta de exposicion adecuada en el mercado o una estrategia de marketing
ineficiente. En este caso, puede ser Gtil revisar la descripcién de la propiedad, las
fotos y los canales de publicidad utilizados y hacer ajustes para mejorar la visibilidad
de la propiedad.

11. (Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una
inmobiliaria?
Nosotros tenemos actividades con agentes externos pero en porcentaje seria de un
5%, no nos manejamos mucho en ese aspecto debido a que existen varias personas
gue trabajan de manera informal, basicamente nosotros como somos un grupo

grande de 19 asesores inmobiliario tratamos de trabajar todos en conjunto.

Entrevista 4

Nombre: Emilia Vazquez

Edad: 44 afios

Profesion: Dedicada al marketing

En qué empresa trabaja: Bienes Raices Catedral

Hace cuanto tiempo: 9 afios

1.En su experiencia como se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria en

un mercado altamente competitivo
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Viendo y analizando estrategias que son diferentes a las otras inmobiliarias sobre todo
qgue llame mucho mas la atencién que otras para que las personas tengan mas
conocimiento de qué tal vez en este caso aqui en bienes raices Catedral se les podria
brindar un mejor servicio y brindarles mejores propiedades.

2.¢Qué estrategias de posicionamiento han demostrado ser mas efectivas para una
inmobiliaria que estda empezando en el mercado?
Una estrategia para una inmobiliaria que esta empezando en el Mercado podria ser
conocer todo el nuevo entorno ya que al ser nueva deberia saber dénde trabaja,
preguntar las preferencias de este nuevo nicho de mercado, lo principal que
recomendaria es hacer contactos.

3.¢Como se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado donde
muchas ofrecen servicios similares?
Tratar de brindar un servicio mas personalizado, ideas y estrategias para que la
gente puedan conocer mucho mas el valor que propone la Inmobiliaria y tratar de
posicionarnos en la mente del consumidor para que las personas al pensar en una
inmobiliaria piensan primero en la nuestra.

4.¢:Como estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing
para llegar a una audiencia mas amplia? ¢Estan utilizando herramientas como el
marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?
Estamos utilizando actualmente bastante las redes sociales Facebook, Instagram,
estamos pautando en estas redes también aplicamos lo que es el posicionamiento
en Google, queremos y actualmente estamos planeando implementar Tiktok para de
esta manera tener un poco mas de audiencia también tenemos WhatsApp Business
en este caso, y las herramientas digitales inmobiliarias como lo son Proppit,
Properati y plusvalia.

5.En los ultimos afos ¢Ha notado algiin cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacidn de la propiedad, tipo de propiedad, tamafio, entre otras?
Hemos notado como Inmobiliaria cambios en las formas de construir una propiedad,
es decir que actualmente se estan ofertando casas mas pequeias en este mercado y
también creemos que las personas estdn buscando en general propiedades mas

pequefias como departamentos de una habitacidén que serian Suites, incluso porque
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la gente tiene en mente mas lo que es la independencia, piensan mas en la
individualidad, eso es bdsicamente un mercado nuevo que estamos analizando para
ver su potencial.

6.¢COmo se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de posicionamiento
estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes potenciales?
Creo que se debe tener gran cantidad de propiedades que se puedan ajustar a las
diferentes posiciones econédmicas de los clientes.

7.¢Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a los
cambios en el mercado y en la competencia?
Teniendo mayor posibilidades de ofrecer a las personas lo que estan buscando, al
contar con una amplia variedad de propiedades, la inmobiliaria puede adaptarse
mejor a las tendencias y cambios en el mercado, ya que puede tener una cartera de
propiedades que se ajuste a la demanda actual o que se solicite.

8.¢CAmo piensa afrontar los desafios econdmicos actuales y aprovechar las
oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?
Tratando de sobresalir y esforzarnos en captar propiedades que sabemos que se
pueden vender, no enfocarnos en propiedades con un valor alto ya que debido a la
situacidon econédmica del pais tenemos un futuro incierto por lo que debemos de
tener propiedades aptas y accesibles para la venta.

9.¢Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decisién compra
de un bien inmueble?
Los mas importantes creemos que son la ubicacion, que no tenga un tiempo de
construccion muy largo, una propiedad relativamente nueva y moderna, también
gue tenga una utilidad, es decir que las personas que estén buscando esa propiedad
puedan darle un tipo de funcionamiento, también es importante mencionar el factor
de seguridad sabemos que nuestro pais nos esta pasando por un momento en este
factor por lo que deberiamos enfocarnos en vender propiedades que estén en
urbanizaciones, en condominios, sin embargo, sabemos que cualquier persona
podria ser victima y han pasado casos de delincuencia por mas seguro que sea el
lugar. También en nuestra inmobiliaria lo que mas nos piden son departamentos y

terrenos, con el tema de casas nos piden pero muy especificamente.
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10. ¢{Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas
durante un periodo prolongado de tiempo?
Cuando nos pasa ese tipo de cosas que es muy seguido, tratamos de publicarlas mas
para que tengan mas visibilidad, dentro de estas propiedades que no han podido ser
vendidas o alquiladas en un periodo prolongado de tiempo tratamos de darle una
mayor importancia a las que son mas preguntadas o a las que tienen mas interés.

11. ¢{Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una
inmobiliaria?
En el caso de una inmobiliaria, las alianzas estratégicas pueden ser con otros
profesionales del sector inmobiliario, como abogados especializados en bienes
raices, compaifiias de financiamiento o incluso empresas de construccion. Una
alianza estratégica efectiva nos puede proporcionar una mayor visibilidad y acceso a
nuevos clientes y mercados, lo que puede ayudar a mejorar la posicién en el
mercado. Ademas, puede aumentar la credibilidad al asociarse con otras empresas

con una reputacion positiva.

Entrevista 5

Nombre: Carla Urgiles

Edad: 37 afios

Profesion: Encargada de marketing
En qué empresa trabaja: Multicasa

Hace cuanto tiempo: 11 afios

1.En su experiencia como se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria en
un mercado altamente competitivo
En la actualidad se puede decir que lo primordial para posicionar adecuadamente una
Inmobiliaria es tener una buena publicidad en redes, uUltimamente todo se maneja
mediante esto y no hay que quedarse atras en lo tradicional, si bien el mercado
inmobiliario ecuatoriano en si es un tipo de mercado en donde se sigue manejando
tradicionalmente, va a llegar un punto en donde dejara de ser asi por las nuevas
generaciones y las empresas que no implementaron tendencias actuales van a

desaparecer.
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2.¢Qué estrategias de posicionamiento han demostrado ser mas efectivas para una
inmobiliaria que esta empezando en el mercado?
Lo principal seria que una empresa inmobiliaria contrate a un encargado de
Marketing, ya que este puede ayudar a la inmobiliaria a crear una imagen de marca
solida y a desarrollar estrategias de marketing efectivas que la diferencien de la
competencia.

3..Cémo se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado donde
muchas ofrecen servicios similares?
Ofrecer diferentes tipos de servicios y completos, desarrollo de avallos
correctamente, tener diferentes areas, tal vez como area de financiamiento, area
legal, area de disefo, area de capacitaciones, estudiar a otras inmobiliarias para ver
como podemos modificar el servicio que ellas ofrecen.

4.:Cémo estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing
para llegar a una audiencia mas amplia? ¢Estan utilizando herramientas como el
marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?
Actualmente tratamos de contratar servicios de las diferentes portales inmobiliarios
qgue nos ayuden con el marketing digital pero aun no estamos realizando pautas por
redes sociales debido a que no tenemos un presupuesto para realizarlo, si bien lo
hemos propuesto pero no podemos realizarlo, lo que si estamos realizando es un
plan para poder llevarlo a cabo posiblemente a mitad del afio o el proximo.

5.En los ultimos afos ¢Ha notado algiin cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacidon de la propiedad, tipo de propiedad, tamafio, entre otras?
En nuestro caso no, existe gran cantidad y cada quien busca distintas cosas, no es
gue exista una preferencia especificamente por algo. Es un mercado inmobiliario
donde no existe una preferencia especifica por un tipo de propiedad. Lo que si
creemos fundamental es que la inmobiliaria tenga una amplia variedad de
propiedades disponibles para satisfacer las necesidades y deseos. Adema3s, es
importante que la inmobiliaria pueda identificar oportunidades de venta o alquiler y
adaptarlas a su estrategia de marketing.

6..Como se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de posicionamiento

estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes potenciales?
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Tener variedad de propiedades y servicios creo que es importante para alinearnos a

todos las necesidades de nuestros clientes.

7.¢Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a los

cambios en el mercado y en la competencia?

Creo que el principal cambio del mercado inmobiliario actual es la tecnologia varias
empresas estan implementando las diversas tecnologias, lo que es como le
mencioné el tema de las redes sociales, la realidad virtual también es un tema que
esta teniendo bastante acogida, también lo que hemos visto y analizado son los
visitas virtuales 360 para que las personas puedan observar de mejor manera via

Online las propiedades que se ofrecen y a partir de esto generar una visita.

8.:.Como piensa afrontar los desafios econdmicos actuales y aprovechar las

oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?

Sabemos que el tema econdmico del pais estd muy mal, por lo por lo que nosotros
como Inmobiliaria tratamos de buscar tipos de financiamiento que favorezcan al
usuario, no recomendariamos captar propiedades con menor valor porque sabemos
que las personas que invierten en Cuenca son personas de otros lados por lo que nos

mantendremos captando propiedades de alto precio.

9.¢Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decisién compra

10.

de un bien inmueble?

Actualmente las personas quieren una propiedad afuera de la ciudades para estar
lejos del ruido, la atencién que se le da el cliente, demostrar que somos una
inmobiliaria altamente capacitada y generarle confianza de esta manera, los afios de
experiencia que tiene la Inmobiliaria también es un tema importante.

¢Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas
durante un periodo prolongado de tiempo?

Nosotros las seguimos publicitando, tarde o temprano va a llegar un interesado en la
propiedad, sin embargo cuando ya llevo mucho tiempo publicidad, nosotros al
propietario le recomendamos bajar de precio para aumentar de esta manera los

interesados,

11. (Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una

inmobiliaria?
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Creemos que las alianzas estratégicas son muy importantes en el sector inmobiliario
sin embargo nosotros no tenemos estas alianzas, basicamente nos tratamos de

manejar con nuestros corredores.

Entrevista 6

Nombre: Gustavo Neira

Edad: 62 afios

Profesion: Corredor de bienes raices

En qué empresa trabaja: Todo en propiedades

Hace cuanto tiempo: 20 afios

1.En su experiencia como se puede posicionar adecuadamente una inmobiliaria en
un mercado altamente competitivo
Con trabajo y seriedad, todo va a caer ahi en un buen trabajo, seriedad y asesorar
correctamente al cliente, el tema de buen asesoramiento tiene mucho que ver con
inversiones, tiene mucho que ver con que las cosas se hagan bien, tiene mucho que
ver con conocimiento, con saber todo el tema legal del municipio, todos los tramites
gue deben realizarse, todo es constancia, trabajo y honestidad.

2.:Qué estrategias de posicionamiento han demostrado ser mas efectivas para una
inmobiliaria que estd empezando en el mercado?
A nivel mundial la principal estrategia que debe utilizarse para una empresa
inmobiliaria que estd empezando en cualquier tipo de mercado es la capacitacion,
porque si no se capacita no va a poder asesorar a sus clientes o lo que es mas grave,
los va a mal asesorar y los clientes van a meter la pata, van a comprar mal, van a
invertir mal, les va a ir mal, les van a estafar, sin capacitacién esto no funciona.

3.:.Como se pueden diferenciar los servicios de una inmobiliaria en un mercado donde
muchas ofrecen servicios similares?
El tema es conocer y asesorar adecuadamente, no pensar como primer punto en
ganar comisiones, el ganar comisiones es el resultante de haber hecho un buen
trabajo y si los negocios se llegan a caer no se puede hacer nada, en este tipo de
negocios no hay como forzar nada, el tema siempre recae en la capacitacion, en la
honestidad y conocimiento del mercado, hacer contactos para buscar mas clientes

es importante, actualmente tenemos muchas opciones, el primero es enfocarnos en
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directamente qué es lo que quiere hacer el cliente, hay mucha gente que se dedique
sélo a la venta de terrenos, otros se dedican sélo arrendamientos, Otros se dedica
solamente el tema industrial, entonces hay que enfocarnos primero ahi y después
buscar el cliente, yo trabajo mucho con constructoras, yo consigo los terrenos para
constructores y luego vendo lo que construyen, ese es uno de mis fuertes.

4.;Coémo estan incorporando la tecnologia en sus operaciones de ventas y marketing
para llegar a una audiencia mas amplia? ;Estan utilizando herramientas como el
marketing digital y las redes sociales para promocionar sus propiedades
inmobiliarias?
Indispensable trabajar con tecnologia, en este rato quien no trabaja con tecnologia
se quedo del carro, hay mucha gente que sigue manejando este negocio sin
tecnologia y todavia le funciona, pero cada vez van a tener menos clientes, como en
cualquier trabajo uno tiene que empatar con la época y el que no migra sus
conocimientos, el que no se adapta a las nuevas realidades, se cae, no por eso debe
dejar lo primario que le habia mencionado, debe seguir las nuevas tecnologias, las
nuevas ordenanzas, realmente mucha gente cree que aqui no hay que saber mucho
pero hay que saber de todo, yo actualmente realizo pagas por redes sociales, sin
embargo, le comento que he dejado de lado mi pagina web personal que la habia
tenido por mas de 10 afios, pero este rato no me es tan util porque en WhatsApp
tengo herramientas mucho mas agiles para mandar informacion que decirle al
cliente que entre a un link para que pueda ver informacién que podria mandarle
directamente, yo a partir de la pandemia deje usar las plataformas como plusvalia y
Properati, utilizo solamente la plataforma que me brinda ACBIR AZUAY y el resto sdlo
redes sociales.

5.En los ultimos afnos ¢Ha notado algun cambio en las preferencias de los clientes
como ubicacidén de la propiedad, tipo de propiedad, tamaiio, entre otras?
Totalmente, actualmente la mayoria de los clientes buscan propiedades que
apliquen al crédito VIP, es decir aqui hay un segmento muy grande ya que la clase
media que estaba hecho sanduche para tener una propiedad se esta yendo a este
tipo de crédito.

6..Como se puede asegurar una inmobiliaria de que sus esfuerzos de posicionamiento

estan alineados con las necesidades y deseos de sus clientes potenciales?
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Saber qué es lo que quiere el cliente, si uno como Inmobiliaria no sabe, no se
comunica con su cliente, écdmo es posible ofrecerle algo?, hay una herramienta
poderosa que se llama oido, hay que escuchar siempre al cliente y de esta manera
satisfacerlo.

7.¢Como se puede adaptar la estrategia de posicionamiento de una inmobiliaria a los
cambios en el mercado y en la competencia?
Las inmobiliarias que buscan mantenerse competitivas en un mercado en constante
cambio deben estar apoyadas tanto en las Ultimas tecnologias como en un profundo
conocimiento del mercado inmobiliario. De esta forma, podran ofrecer un servicio
eficiente, personalizado y de calidad a sus clientes, lo que les permitird destacarse en
un mercado cada vez mas exigente.

8.¢CAmo piensa afrontar los desafios econdmicos actuales y aprovechar las
oportunidades del mercado inmobiliario en el futuro?
Siempre estar al dia en como se va moviendo el mercado, qué es lo que el sistema
financiero ofrece, ver y saber aprovechar lo que el sistema privado y publico ofrece
para poder tomar una decision, seguir escuchando y adaptarse.

9.¢Qué factores consideraria que son claves para que influyan en la decision compra
de un bien inmueble?
Primera cosa es la capacidad de pago, que pueda pagar, segundo va el tema de
gustos, que cumpla con las necesidades que pide el cliente, con el tema de seguridad
si se aborda pero no es el principal, pero no por eso deja de ser importante pero no
es el decisorio.

10. ¢{Como maneja las propiedades que no han podido ser vendidas o alquiladas
durante un periodo prolongado de tiempo?
Depende cual sea la situacién, hay que analizar cuales han sido los resultados del
trabajo que se ha hecho de cualquier propiedad que sea el caso y aplicar alguna otra
estrategia, no hay una regla establecido para eso, todo depende.

11. ¢Qué papel juegan las alianzas estratégicas en el posicionamiento de una
inmobiliaria?
En el posicionamiento general del mercado inmobiliario podria no verse, es decir

desde la mirada del cliente no le ve como un plus, para nosotros como corredores y
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porque al compartir el trabajo con otros, lo que se esta haciendo es aumentando las

capacidades de venta o de conseguir propiedades que los clientes requieran.

Anexo 2

Entrevistas a profundidad

Nombre: Jennifer Melissa Plaza Patifio.

1.

JEn qué tipo de propiedad esta interesado? ;Por qué?

Estoy interesada en un departamento porque soy joven y me gustaria tener un espacio
mas independiente, actualmente vivo con mis padres y me gustaria poder ser mas
individual.

.Qué considera mas importante al momento de la compra de una propiedad?
(Tamaiio, ubicacion, precio)

Para mi lo mas importante al momento de comprar una propiedad es que sea accesible
hablando de precio y también que sea cerca de todo, que sea de un buen tamaio, es
decir amplio y que no sea tan pequeia.

.Usted tiene caracteristicas especificas para la compra de una propiedad?
(Numero de habitaciones, bafios, estacionamiento, piscina, gimnasio, etc)

Yo siempre he pensado lo que a mi me gustaria basicamente tener 2 cuartos, obviamente
una sala, igual un comedor, como ya dije anteriormente que sea amplio, que tenga un
parqueadero porque me sirve para y tal vez que tenga un parqueadero para las visitas.
Ese tipo de cosas.

(Prefiere la compra de una propiedad nueva?

En mi caso, prefiero la compra de una propiedad nueva tal vez porque no s¢ como
habrén sido los duenios de anteriores de una propiedad ya usada, pero basicamente si
visito una propiedad usada y estd muy bien cuidada me la pensaria para comprarla, sin
embargo, prefiero una propiedad nueva, en otras palabras, una propiedad que yo pueda
estrenar.

. Como describiria los precios del mercado actual?

Bueno, a mi parecer los precios si son medios caros, haciendo una pequefia
comparacion con lo que yo quiero entre departamento y las casas, las casas considero
que si son un poco mas accesibles en comparacion con los departamentos, tal vez

porque los departamentos brindan mas servicios y mas seguridad.
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6. ¢Considera que los precios de las propiedades estan de acuerdo con los ingresos

10

11

de las personas?

No siempre, para un departamento o lo que sea no creo que es acorde lo que gana uno
normalmente, o sea si es que ya tienes suerte y estds ganando bien podria ser, pero por
lo general es muy complicado.

En un futuro. ;Cémo piensa financiar la compra de esa propiedad? (Crédito,
ahorros, etc)

Pienso financiar la compra de mi departamento preferiblemente con mis ahorros porque
yo soy una persona que no me gusta andar debiendo a nadie por lo que prefiero al
momento de comprar un departamento tener el dinero justo y pagar de una vez

.Qué agencia inmobiliaria se le viene a la mente cuando piensa en servicios
inmobiliarios? ;Por qué?

La verdad para qué mentirle, desconozco, no he escuchado ninguna inmobiliaria,
obviamente he visto carteles, publicidad, pero no es que se me haya quedado el nombre

de alguna inmobiliaria.

.Considera importante que una inmobiliaria debe tener presencia digital? ;Por
qué?

Si, exactamente la presencia digital estd bien porque estaria bueno que tenga un
catalogo, asi como de las casas o departamentos que estén vendiendo para verlo mas
rapido y ver si me conviene agendar una cita o no. Viendo obviamente las
caracteristicas de la propiedad que me interesa

Para usted ;Qué debe tener una inmobiliaria para adquirir sus servicios?
(Experiencia, referencias, calidad)

Una inmobiliaria debe tener una buena oferta, que me dé lo que yo estoy buscando, Que
me pueda dar opciones porque yo trabajo y me gustaria que la agencia me ahorre tiempo
y gasolina de estar buscando.

.Qué espera de una agencia o de un agente inmobiliario? (Recomendaciones,
informes, orientacion)

Basicamente yo espero que me consigan algo lo més especifico posible a mis

necesidades y al presupuesto que yo manejo.

12. ;Qué servicios adicionales aparte de compra y venta de propiedades cree que

deberia tener una inmobiliaria?
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Yo diria que va de la mano junto con una inmobiliaria ofrecer servicios de mudanza

para que me ayude lo mas rapido posible a llevar mis cosas, ese aspecto fuera bueno.

Nombre: Eduardo Romero

1.

(En qué tipo de propiedad esta interesado? ;Por qué?

Bueno, estoy interesado en departamentos en suites o casas pequefias, bueno
departamentos porque me gusta que no sean tan grandes, ya que yo soy muy
independiente, me gusta la vida independiente o sea tanto departamentos como suite se
acoplaria muy a mis necesidades porque se encuentran en su gran mayoria en un
entorno urbano y con respecto a las casas, me gustan las casas pequefias, me gusta que
tengan un patio porque tengo un espacio mas amplio para poder pasar al aire libre y
para poder invitar a personas cuando yo pueda y quiera.

,Qué considera mas importante al momento de la compra de una propiedad?
(Tamario, ubicacion, precio)

Tamafio, el precio de la ubicacion, que se encuentre en un entorno que esté cerca de
todo, que no esté tan alejado de la ciudad, que no esté a las afueras y que esté en una
zona tranquila porque la seguridad es lo que también actualmente me preocupa también
el tamafio que no sea muy grande y el precio que sea un precio acorde a lo que yo pueda
pagar en un lapso.

.Usted tiene caracteristicas especificas para la compra de una propiedad?
(Numero de habitaciones, bafios, estacionamiento, piscina, gimnasio, etc)

Bueno, de habitaciones si es una casa que tenga minimo una y maximo 3 pero estoy
entre una o 2 asi mismo en departamentos una o 2 habitaciones y si es suite también
obviamente una sola habitacion, no importa que la casa no tenga piscina solo tiene que
tener un patio y podré acoplarlo a medida que pase el tiempo, si es departamento o suite
en un condominio tampoco importa que tenga piscina ni gimnasio, eso es lo de menos
pero si llegase tiene obviamente es un plus y supongo que a medida que se le vaya
quitando las cosas el precio va variando y también veré que es lo que mas me conviene.
Prefiere la compra de una propiedad nueva?

No necesariamente, aunque si son buenas en la forma de pago, pero como ya le
mencioné voy a ir viendo lo que mas me convenga.

. Como describiria los precios del mercado actual?

Bueno, actualmente los precios me parecen un poco altos, pero eso si tienen bastantes

facilidades de pago, no estoy muy enterado a cuantos afos, pero sé¢ que hay bueno
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viviendas unifamiliares que van a partir de los $100000 para arriba y sé que algo un
poco mas pequefio 0 para menos personas estaria con un precio un poco mas bajo
entonces ese es mi guia actual.

.Considera que los precios de las propiedades estin de acuerdo con los ingresos
de las personas?

Creo que la mayoria si, son precios que bueno he visto estdn haciendo nuevos proyectos
con propiedades en donde las puedes pagar desde $700 a $1000 al mes entonces si uno
vive en pareja a lo mejor para una persona que vive sola a la mayoria de los ecuatorianos
se le va a hacer un poco dificil pagar esa cantidad para tener su propia casa, pero si es
que uno vive en pareja ambos pueden aportar, entonces es mas facil ir saliendo de la
deuda o pagar cada mes la nueva propiedad.

En un futuro. ;Cémo piensa financiar la compra de esa propiedad? (Crédito,
ahorros, etc)

Por lo General, por préstamos o créditos bancarios ya he escuchado algo del crédito no
estoy muy enterado la verdad de los créditos actualmente, pero sé que hay algunos y
tendria que investigar bien y ver cuales me convienen.

.Qué agencia inmobiliaria se le viene a la mente cuando piensa en servicios
inmobiliarios? ;Por qué?

Bueno Bienes Raices Catedral y Remax porque he visto sus publicidades, mas que nada
he visto sus publicidades en redes sociales y a veces en la calle se ve la publicidad y
por referencias de la gente.

.Considera importante que una inmobiliaria debe tener presencia digital? ;Por
qué?

Claro, muy importante debido a que todo el mundo usa las redes sociales para comprar
cosas ¢ incluso las casas, hacen el proceso de compra ahi, entonces es una ventaja el
poder tener todo tu catdlogo en redes sociales y promocionarte por redes sociales y
hacer el proceso de compra y venta por redes sociales porque al menos la generacion
actual es la que va a comprar casas en adelante entonces eso fuera necesario.

Para usted ;Qué debe tener una inmobiliaria para adquirir sus servicios?
(Experiencia, referencias, calidad)

Para mi debe tener buenas referencias, confiabilidad, tengo que ver también sus
resultados por clientes, el prestigio que tiene por internet y también el precio que ellos

se manejan para que yo pueda recurrir a ellos y obviamente su catdlogo en propiedades.
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11. ;Qué espera de una agencia o de un agente inmobiliario? (Recomendaciones,

12

informes, orientacion)

Primero que me resuelvan todas las dudas que yo tenga, que me den la atencioén que
necesite ese rato y que todo lo que tenga que resolver sea de forma eficiente, en el
proceso de compraventa, s€¢ que muchas veces en pleno proceso puede surgir un
problema con el crédito o cualquier problema, entonces la inmobiliaria debe estar
preparada para solucionar ese tipo de cosas en un plazo de tiempo bueno, un plazo

eficiente y de manera eficiente también.

.Qué servicios adicionales aparte de compra y venta de propiedades cree que
deberia tener una inmobiliaria?

Deberian también tener servicios de avaluos, a veces uno no sabe cual es el valor de su
casa y le quiere vender y le pone el precio que ellos quieran entonces ahi es cuando
entran los evaluadores para constatar y ponerle el precio real a esa casa de acuerdo
varios factores del municipio, el terreno, etcétera y también servicios en peritaje.
asimismo el servicio de mudanza es muy importante porque muchas veces uno ya esta
cansado de todo el proceso de compra venta y ademas de eso tienen que buscar a alguien
que le ayude a mudar seria una dificultad menos o que la misma inmobiliaria que
ofrezca el contrato porque sé que muchas veces pueden ser empresas diferentes por la
cantidad de trabajo, entonces puede ser que lo mas probable o lo més eficiente es que
un inmobiliaria esté acoplada o sea socio de una compafiia de mudanzas y trabajan a la

par.

Nombre: Santiago Fajardo

1. (En qué tipo de propiedad esta interesado? ;Por qué?

A futuro Tengo pensado como cualquier otra persona adquirir una casa, la verdad seria
un proyecto a futuro que poco a poco se estd formando, bueno el aspecto de una
vivienda es un proyecto personal que esta en proceso y que se anhela mucho lograr, el
departamento no me llama la atencion porque considero que la casa es mucho maés
independiente.

,Qué considera mas importante al momento de la compra de una propiedad?
(Tamaiio, ubicacion, precio)

La ubicacion para mi no es un factor importante, antes podria decirse que a nivel de

disefio y materiales de construcciones era muy importante o bueno lo sigue siendo pero
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con lo ultimo acontecido aca en el pais creo que me estoy empezando a inclinar més
justamente en el tema de la infraestructura por el tema sismico, la resistencia y todo
este tipo de aspectos que tal vez un ingeniero ya podria estudiarlo de una mejor manera
pero para mi ese seria el factor mas importante seguido tal vez de del tamafio es
importante a considerar, bueno eso tiene que ver en un futuro dependiendo como se va
formando mi circulo social.

(Usted tiene caracteristicas especificas para la compra de una propiedad?
(Numero de habitaciones, bafios, estacionamiento, piscina, gimnasio, etc)
Correcto, si de hecho parqueadero debe tener evidentemente obligatorio y por lo menos
si esperase que tenga minimo 3 habitaciones y por lo menos asi mismo 3 bafios, esto
indispensable para la casa.

(Prefiere la compra de una propiedad nueva?

De hecho, actualmente las casas podrian llamarse de nueva generacidn, si tienen
aspectos mas modernos, tanto en infraestructuras como los acabados, la iluminacion,
todo este aspecto de jardineria se podria decir actualmente estd mas modernizado y si
me inclinaria mas por una casa nueva.

. Como describiria los precios del mercado actual?

Segtn con lo que he estado, con referencia hace algunos afos, los precios se han
elevado bastantes, desconozco el motivo la verdad, no estoy muy al tanto pero también
tiene que ver con los lugares donde se encuentren las propiedades, pero si actualmente
los costos se han inflado bastante la verdad y es algo que preocupa.

.Considera que los precios de las propiedades estin de acuerdo con los ingresos
de las personas?

No para nada, de hecho, obviamente va a ser independiente de cada persona, pero si
nos basamos en el simple hecho, tal vez en nuestro pais con la economia en la que se
maneja, realmente son precios muy exorbitantes que no tienen nada de relacion con los
sueldos que tal vez a una persona profesional podria llegar a tener, por eso me imagino
no sé tal vez un dato estadistico pero al menos en este entorno casi todo es optar por un
préstamo bancario, practicamente endeudarse por muchisimos afos.

En un futuro. ;Cémo piensa financiar la compra de esa propiedad? (Crédito,
ahorros, etc)

La verdad ahora que menciona esto del crédito VIP habia escuchado algo, sin embargo,
no estaba muy al tanto pero si es una de las mejores opciones obviamente optaria por

ella, actualmente estoy trabajando, estoy ahorrando, yo esperaria realmente poder llegar
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10.

11.

a financiar la casa con una parte de ahorros y una diferencia tal vez con un préstamo,
en este caso si me menciona del tema del VIP con una menor tasa de interés fuera
excelente pero tengo pensado por lo menos con mis ahorros financiar por lo menos un
30% de la vivienda y la diferencia a través de financiarlo con un préstamo.

.Qué agencia inmobiliaria se le viene a la mente cuando piensa en servicios
inmobiliarios? ;Por qué?

La verdad desconozco, los nombres exactos tal vez no le podrian decir, pero se
promocionan bastantes en redes sociales, hace un par de semanas justamente me salid
una publicidad y pude observar algunas agencias promocionando sus propiedades, la
verdad todavia no he estado muy al pendiente, pero al menos aqui en la ciudad podria
decirse que algunas agencias estan promocionandose bastante y espero mediante eso
encontrar a la idonea cuando vaya a comprar la casa.

.Considera importante que una inmobiliaria debe tener presencia digital? ;Por
qué?

Totalmente, los medios de hoy en dia de comunicacién basado al menos en redes
sociales son muy importante hace esto de hecho con la anterior pregunta justamente a
mi me sali6 una publicidad mediante Instagram por ejemplo y mediante estos medios
digitales justamente se hacen conocer y asimismo sus catalogos, sus pros y bueno uno
personalmente puede entrar a ver que ofrece estas estas agencias, hoy para mi es
totalmente indispensable que cuenten con estos medios digitales

Para usted ;Qué debe tener una inmobiliaria para adquirir sus servicios?
(Experiencia, referencias, calidad)

Me voy a basar en la atencion, en como me llegarian asesorar, es muy importante tal
vez como la agencia trabaje con sus asesores que espero que me den realmente sobre
todo una informacion honesta, no quisiera llegarme a topar con una agencia que venda
humo o realmente solo es para ese rato de la venta y luego se descuidan sino mas bien
que la atencion al cliente, el asesoramiento sea de lo mas honesto, mas personalizado
también y mediante eso yo también quedarme contento con el servicio. De igual manera
considero importante a la experiencia después de la compra, a mi como cliente me
gustaria mucho tal vez después de llegar a un acuerdo con la agencia, me llamen a
preguntar como me ha ido, como estan funcionando las cosas, para mi un servicio
postventa si seria muy agradable recibir como cliente.

.Qué espera de una agencia o de un agente inmobiliario? (Recomendaciones,

informes, orientacion)
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12.

Las referencias de hecho son muy importantes, si me gustaria tal vez entender de otras
experiencias, de otras personas, como dije anteriormente el asesoramiento
personalizado para mi es muy agradable. También de igual manera yo como trabajo de
vendedor no me gustaria que me vendan cosas que estan fuera de mi presupuesto con
intencién tal vez de que ellos comisionen mas, ganen mas, justamente que su
asesoramiento sea acorde a mis necesidades.

,Qué servicios adicionales aparte de compra y venta de propiedades cree que
deberia tener una inmobiliaria?

Podria ser bueno poder tramitar tal vez el tema de pago de predios u otros pagos,
también puede ser un ejemplo yo tengo internet de tal tipo de banda ancha y a veces
cambiarse de domicilio tiende a ser un poco tedioso, podrian buscar alianzas con otras
empresas para que yo no esté haciendo el cambio de domicilio de igual manera con los
servicios basicos fuera un servicio bueno que yo el momento de cambiarme de casa ya
no tengo que hacer nada, tema de mudanzas también es un muy buen servicio a veces
buscar personas que muevan nuestras cosas y no tenemos mucha confianza fuera bueno
que la empresa brinde este servicio obviamente garantizando la seguridad de nuestras

cosas.

Nombre: Juan Carlos del Pezo

1.

(En qué tipo de propiedad esta interesado? ;Por qué?

Personalmente, igual que mi esposa nos interesa una vivienda de un solo piso, una casa.
Porque algun dia llegaremos a viejos y tener un segundo piso a veces podria dificultarse
en subir, en hacer las cosas, entonces siempre hemos preferido una casa de un piso, no
nos llama la atencién para nada una casa de dos pisos.

.Qué considera mas importante al momento de la compra de una propiedad?
(Tamaiio, ubicacion, precio)

Bueno, el precio y ubicacion son importantisimas y entre las dos yo me quedaria con la
ubicacion porque se busca que estén cerca de todo, de que haya algo por lo menos de
seguridad, aunque es bastante dificil, pero bueno, ese es nuestro objetivo y nuestras
preferencias, querer algo que esté en lugares muy accesible y bien ubicada.

. Usted tiene caracteristicas especificas para la compra de una propiedad?
(Numero de habitaciones, bafios, estacionamiento, piscina, gimnasio, etc)

Nuestra casa ideal, siempre hemos pensado que debe 3 dormitorios, 4 bafos, sus

dormitorios con cada bafio y el bafio social, ademas de tener un patio amplio.
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.Prefiere la compra de una propiedad nueva?

Es indistinto si la propiedad ya estd usada pero que esté en excelentes condiciones no
hay problema para nosotros, no preferimos que sea exclusivamente nueva, ya le digo,
puede estar usada y en un excelente estado no habria problemas.

. Como describiria los precios del mercado actual?

Bueno, si se consideran muchas cosas, muchos factores, entre esos obviamente la
ubicacion, si hay personas que se elevan mucho en el valor de la vivienda pensando que
pues como es su propiedad pueden venderla a un precio exagerado cuando la realidad
del mercado es otra, el poder de adquisicion en estos momentos no es estd al 100% y
practicamente hay que hacer un buen avaltio y un avaltio honesto para que los precios
de las distintas propiedades sean lo mas real y honesto posible.

.Considera que los precios de las propiedades estin de acuerdo con los ingresos
de las personas?

La verdad no, el poder adquisitivo hoy en dia y que va de la mano con el ingreso de las
personas no esta de acuerdo con los precios de las propiedades actuales, son muy pocas
las personas que podrian decir lo contrario, por eso es por lo que hoy en dia se accede
en un alto porcentaje a los créditos hipotecarios.

En un futuro. ;Cémo piensa financiar la compra de esa propiedad? (Crédito,
ahorros, etc)

Lo ideal fuera financiar la compra de la propiedad con los ahorros, pero en el futuro yo
creo que tendria que ser con un crédito, tal vez con el crédito BIESS que financia el
100% de las viviendas hasta ciertos montos.

,Qué agencia inmobiliaria se le viene a la mente cuando piensa en servicios
inmobiliarios? ;Por qué?

Yo he escuchado varias agencias, escuchado Century 21 y Remax, a estas agencias las
he escuchado vagamente pero no he tomado asunto ni me llama la atencidén ninguna
hasta que sea el momento de comprar la casa y veremos qué pasa.

,Considera importante que una inmobiliaria debe tener presencia digital? ;Por
qué?

Obviamente si, la presencia digital es importantisima, puesto que ahora todos tenemos
al alcance de nuestras manos una Tablet, un teléfono, una laptop y pues lo primero que
hoy en dia hace es digitar, buscar casas y obviamente tendria que salir primero la

agencia inmobiliario y asi podriamos ponernos en contacto de manera rapida con ellos.
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10. Para usted ;Qué debe tener una inmobiliaria para adquirir sus servicios?
(Experiencia, referencias, calidad)
Las referencias de amigos o personas conocidas son importantisimas, la paciencia y
mucha honestidad, sobre todo.

11. ;Qué espera de una agencia o de un agente inmobiliario? (Recomendaciones,
informes, orientacion)
Lo que buscamos y lo que se espera de cualquier persona en cualquier cosa y en este
caso agencias inmobiliarias que sea concreto, sea sincero y honesto. Ademas, nos deben
mostrar documentacion que sea real, no se debe andar escondiendo nada, basicamente

que todo se encuentre legalizado y sin ningin problema.

12. ;Qué servicios adicionales aparte de compra y venta de propiedades cree que
deberia tener una inmobiliaria?
Podria ser servicios de asesoria de remodelacion, por ejemplo, en disefio si una casa es
comprada de segunda mano, que nos den las facilidades para que podamos contratar a
alguien que redisefie la casa o que repare ciertas cosas, eso podria ser.
Anexo 3

Guion encuestas

Seccion 1
Datos demograficos
Rango de edad:

e Menor a 22 afios
e 22 -30 anos
e 30 -40 anos
e 40 - 50 anos

e 50 afios 0 mas
(Menor a 22 afios se termina la encuesta)
Género:

e Masculino

e Femenino
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Estado civil:

e Soltero/a

e (asado/a

e Divorciado/a
e Viudo/a

e Union libre
Ocupacion:

e Empleado publico
e Empleado Privado

e Independiente
Rango de Ingresos mensuales:

e $450 - $500

e $500 - $1000 al mes
e 51000 - $1500 al mes
e 51500 - $2000 al mes
e Mayor a $2000 al mes

Seccion 2
pregunta filtro

. Usted desea adquirir servicios inmobiliarios (agente o agencia) para la bisqueda

y compra de su propiedad deseada?

e Si
e No

Si los encuestados seleccionan “‘si” la encuesta continua de ser contrario la encuesta

termina

Seccion 3

Preguntas Dicotémicas, likert, seleccion tinica, multiple)

Seleccione las plataformas que ha escuchado para la busqueda de propiedades?

e Plusvalia
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e Marketplace

e MLS

e Properati

e Mitula

e Jcasas

e Publicidad en redes sociales

e Otro (Especifique)

.Ha contratado alguna vez servicios inmobiliarios por parte de una agencia o un

agente inmobiliario?

e Si
e No

(. Como prefiere comunicarse con la agencia o el agente?

e Persona
e via telef6nica
e Correo electronico

e redes sociales (whatsapp, facebook, instagram)

,Qué factores consideraria importante para elegir una agencia o un agente

inmobiliario?

e Experiencia

e (Conocimiento del mercado
e Servicio al cliente

e Servicio postventa

e Otros (Especifique)
. Qué tipo de propiedad prefiere comprar?

e C(asa
e Departamento

e Terreno
Si eligen casas

.Cuantas habitaciones le gustaria que tenga su propiedad?
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1 Habitacion
2 Habitaciones
3 Habitaciones

4 0 mas

,Cuantos baifios le gustaria que tenga su propiedad?

e ] Bano

e 2 Banos

e 3 Bafos

e 4 Banos o mas
Estado de la propiedad

e Amoblada

e Sin amoblar

(Cual seria el presupuesto para la propiedad que desea adquirir?

Menos de $80,000

Entre $80,000 - $100,000
Entre $100,000 - $120,000
Entre $120,000-$140,000
Entre $140,000-150,000
Mayor a $150,000

De una escala de (Nada importante) a (demasiado importante) seleccione lo que

considera antes de la compra una casa:

Ubicacion
Seguridad
Acabados

Precio

Seleccione la zona donde le gustaria comprar la casa

Urbana
Rural

Si eligen departamentos
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. Qué tipo de estacionamiento considera importante que el edificio tenga?

e C(Cubierto

e Subterraneo

(Cuantas habitaciones le gustaria que tenga su departamento?

e | Habitaciéon
e 2 Habitaciones
e 3 Habitaciones

e 4 Habitaciones o mas

,Cuantos baiios le gustaria que tenga su departamento?

e ] Bano
e 2 Banos
e 3 Banos

e 4 Banos o mas

.Qué tipo de espacios comunes le gustaria que tenga el edificio donde vaya a

comprar el departamento?

e (Gimnasio

e Area de juegos para nifios

e Piscina

e Zona BBQ

® Zonas de juego (billar, videojuegos, juegos de mesa)
e (Canchas deportivas

e Otro (Especifique)
Estado de la propiedad

e Amoblada

e Sin amoblar
(Cual seria el presupuesto para la propiedad que desea adquirir?

e Menos de $80,000
e Entre $80,000 - $100,000
e Entre $100,000 - $120,000
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Entre $120,000 - $140,000
Entre $140,000 - $150,000
Mayor a $150,000

. Como le gustaria financiar la compra de su departamento?

Ahorros

Crédito

De una escala de (Nada importante) a (demasiado importante) seleccione lo que

considera antes de la compra de un departamento:

Ubicacion
Seguridad
Acabados

Precio

Seleccione la zona donde le gustaria comprar el departamento

Urbana
Rural

Si eligen terrenos

. Cual seria el presupuesto para la compra del terreno?

Menos de $80,000

Entre $80,000 - $100.000
Entre $100,000 - $120.000
Entre $120,000 - $140,000
Entre $140,000 - $150,000
Mayor a $150,000

,Como le gustaria financiar la compra del terreno?

Ahorros

Crédito

Rango de metros cuadrados
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Menos de 500 m?

Entre 500 m? y 1000 m?

Entre 1000 m?* y 2000 m?

Entre 2000 m? y 5000 m?

e Mas de 5000 m?
Seleccione la zona donde le gustaria comprar el terreno

e Urbana

e Rural
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Anexo 4

Diagrama de flujo de la encuesta

BPMN 2.0

inmobiliarics per parte de uan

agencia o un agents nmobisara? |
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