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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion aborda a las estrategias promocionales para la
competitividad del sector inmobiliario de la ciudad de Riobamba, obteniendo un informe claro
y concreto del marketing que dia a dia juega un papel importante en las organizaciones dando
a conocer sus productos o servicios al publico, ademas las variables a estudiar como son:

variable independiente estrategias promocionales y variable dependiente competitividad.

En la metodologia que se utilizo el método hipotético — deductivo a través de una investigacion
descriptiva, de disefio no experimental, se trabajo con el total de la poblacion que corresponde
a 13 inmobiliarias registradas en el municipio de la ciudad. Las técnicas utilizadas las encuestas
realizadas a los departamentos de marketing y la entrevista a los gerentes de cada empresa esto
ayudo a recolectar informacion para realizar el andlisis e interpretacion de los resultados

obtenidos con el programa SPSS y Excel para llegar a la comprobacion del Chi cuadrado.

Llegando a concluir que las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector

y se cumpli6 con los objetivos planteados.

En la propuesta se planted nuevas estrategias una de ellas es la utilizacion del analisis FODA
que ayudaran significativamente a la competitividad de las inmobiliarias como también

internamente entre departamentos y gerente.

Palabras Claves: Estrategias promocionales, competitividad, marketing



ABSTRACT

This research addresses promotional strategies for the competitiveness of the real estate sector
in the city of Riobamba, obtaining a clear and specific report on marketing that every day plays
an essential role in organizations making their products or services known to the public. In
addition, the variables to study are independent variable promotional strategies and dependent
variable competitiveness. In the methodology, the hypothetical-deductive method was used
through a descriptive investigation of a non-experimental design. We worked with the total
population, corresponding to 13 real estate agents registered in the city's municipality. The
techniques used, the surveys carried out to the marketing departments, and the interview with
the managers of each company helped to collect information to carry out the analysis and
interpretation of the results obtained with the SPSS and Excel program to arrive at the
verification of the Chi-square. We concluded that promotional strategies affect the sector's
competitiveness and that the objectives were met. In the proposal, new strategies were
proposed; one of them is using the SWOT analysis that will significantly help the

competitiveness of real estate and internally between departments and managers.

Keywords: Promotional strategies, competitiveness, marketing
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CAPITULO |

1 INTRODUCCION

Las empresas se deben a transformaciones y cambios al pasar de los afios, con la finalidad
de que cada una de las organizaciones generan ingresos, para ello necesitan buscar estrategias
y ganar mercado local para estar a la vanguardia de sus competidores, garantizando el

cumplimiento de los estados financieros y rentabilidad a largo plazo.

“El marketing es un proceso mediante el cual las empresas crean valor para, satisfacer
las necesidades de sus clientes y generar fuertes relaciones de reciprocidad y captar valor de

los clientes para alcanzar beneficios” (Kotler, 2013, pag. 37)

Es por ello que las empresas implementan esta disciplina con una constante basqueda
de estrategias promocionales que permiten mejorar el posicionamiento en el mercado y la
atencion de nuevos clientes que se ven atraidos por las nuevas estrategias establecidas en

presente proyecto.

El sector inmobiliario se encuentra grandes, medianas, pequefias y micro empresas que
se van consolidando mediante un patrimonio y establecidas legalmente en el Municipio de la
ciudad de Riobamba y a su vez en la superintendencia de compafiias, valores y seguros. La
informacidn dada por estas entidades es de dominio publico y servira como insumo en esta

investigacion.

Al definir estrategias promocionales adecuadas y a la vez creando claves para el
correcto funcionamiento de la organizacion y asegurandose de sacar los mejores beneficios,
tanto, como el presupuesto y los resultados propuestos puede ser: un pequefio negocio que tiene
un presupuesto bajo, que se da a conocer sus Servicios y asi como una gran empresa que
aumenta e invierte el reconocimiento de su marca en el mercado existen diferentes formas de
dar a conocer su empresa.
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La competitividad un factor importante es el entorno de la empresa ¢si crece o
desciende? ¢cuales son sus nuevos competidores? ¢cudl es la tecnologia a usar? Resolver estas
preguntas y otras preguntas ayuda a una mejor compresion de la competencia y como puede
tener nuevas propuestas y puntos fuertes de los competidores que nos ayuda, a disefiar nuevas
estrategias y asi superarlos, analizando como: el precio, la calidad y la innovacion estos y otros
elementos da una imagen eficaz de que se requiere al momento de ser competitivo en el

mercado.

14



1.1 Planteamiento del problema

Riobamba cuenta con una gran variedad de empresas dedicadas al sector inmobiliario
algunas son grandes, medianas, pequefias 0 incluso microempresas; establecidas por un
patrimonio o de manera familiar, con el pasar de los afios se han incrementado varias empresas
en este ambito, lo que ha aumentado la competitividad del sector, que realiza publicidad de
manera tradicional, con contenido basico y a veces incompleto, por lo que no ninguna de estas
empresas a logrado generar un lugar adecuado en mercado inmobiliario de la ciudad.

Las empresas dedicadas a esta actividad en la ciudad de Riobamba, no cuentan con
estrategias promocionales no estan respondiendo adecuadamente que logren cumplir con los
objetivos planteados, dificultando asi la promocion y difusion de los servicios que ofrecen a la
ciudadania, al mismo tiempo las inmobiliarias no cuentan con el personal capacitado para
ejecutar estrategias en el departamento de marketing, mientras que la competitividad en las
inmobiliarias cada dia es mas alta, ya que existen empresas que intenta dar el mismo servicio
con los mismos recursos y sin tener en cuenta la relacién calidad y precio.

La importancia de este proyecto de investigacion radica en la elaboracion de estrategias
adecuadas, que se pueden aplicar en el sector inmobiliario para que mejore la competitividad
en el mercado, y las relaciones entre las empresas y el cliente.

La pertinencia de esta investigacion pretende demostrar la necesidad e importancia de
las estrategias promocionales que requiere una entidad inmobiliaria para posicionarse en el
mercado, por lo tanto, se necesita partir de una investigacién con el fin de recolectar
informacidn de este sector empresarial, que estén registradas en el municipio de la ciudad, que
proporcionen la informacién necesaria para, determinar su grado de competitividad.

Si el sector inmobiliario quiere mantenerse dentro del mercado como uno de los sectores
mas importantes de la ciudad, debe contar con personal especializado en el area de marketing

y publicidad para implementar las propuestas planteadas en la investigacion, solucionando asi
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el problema para posicionarse en el mercado y lograr exitosamente las metas planteadas. De
modo que las estrategias promocionales no solo permiten aumentar los niveles de ventas sino

también para lograr la competitividad entre ellas.

1.2 Formulacion del problema
¢Las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector inmobiliario en la

ciudad de Riobamba?

16



1.3

13.1

1.3.2

1.3.3

OBJETIVOS

Objetivo general

Determinar como las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector

inmobiliario de la ciudad de Riobamba.

Objetivos especificos

Identificar las estrategias promocionales que emplea el sector inmobiliario para la

competitividad en la ciudad de Riobamba.

Definir la competitividad de las diferentes empresas del sector inmobiliario de la ciudad

de Riobamba.

Formular estrategias promocionales que permitan mejorar la competitividad del sector

inmobiliario dentro de la ciudad de Riobamba.
Hipotesis
Las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector inmobiliario de

la ciudad de Riobamba.

17



CAPITULO 1

2 MARCO TEORICO

2.1 Estado del arte
Al revisar diferentes fuentes bibliograficas de dominio publico relacionado con el tema se
pudo detallar lo siguiente:

En la tesis de Mancheno, (2017) con el tema “Estrategias promocionales y su efecto en
la comercializacion de productos de Mega inmobiliaria Maga Vip CIA. LTDA. de la ciudad de
Riobamba periodo 2015 el marketing es una actividad que ayuda a satisfacer las necesidades
de un mercado y contribuye a la comercializacién de bienes inmobiliarios, con el objetivo de
mejorar las estrategias implementando al marketing mix como una herramienta que la empresa
utiliza las 4P ( producto, plaza, precio y promocién) tomando en cuenta que la marca es una de
las estrategias a utilizar para que el cliente se ubique y entienda la calidad del servicio a ofrecer
el método inductivo y de caracter cualitativo aplicando la observacion y un analisis de toda la
informacion recogida de los clientes que tiene Mega inmobiliaria Mega Vip la matriz FODA
informa que las estrategias no son las adecuadas para la comercializacion de los bienes y la
pérdida del poder adquisitivo de los clientes para ellos se elabora un plan de mercadeo y nuevos

segmentos con seis estrategias promocionales.

En el trabajo de investigacion de Vaca, (2014) con el tema “Estrategias promocionales y
su incidencia en el posicionamiento de la marca en la empresa de calzado Gamo’s de la ciudad
de Ambato” las estrategias para el mejoramiento y posicionamiento de la marca dedicada a la
produccién de calzado con maquinaria de alta tecnologia y con calidad siendo una ventaja ante
su competencia, pero la empresa no alcanza a ser lider en el sector de calzado ya que no cuenta
con el personal capacitado y dificultad al momento de captar clientes es por ellos que la

estrategia del producto de publicidad y posicionamiento de la marca y por precio y calidad la
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investigacion de campo donde se aplicé la encuesta con un cuestionario para los clientes como
informacidn primario y la lectura cientifica esto ayudé a que los datos recopilados nos da un

porcentaje de los objetivos estudiados.

Veliz, (2017) en su trabajo de titulacion “Estrategias promocionales para impulsar el
posicionamiento de las huecas gastronomicas de la parroquia 9 de octubre de la ciudad de
Guayaquil” su investigacion tienes cinco capitulos muy bien divididos y especificados en el
capitulo primero esta el planteamiento del problema existe una variedad de gastronomia tipica
del pais estas huecas son emprendimientos familiares teniendo una buena acogida por la
ciudadania pero con el pasar del tiempo va disminuyendo para el posicionamiento de la marca
que identifica a las huecas con técnicas como estrategias promocionales que les ayude a
mantenerse y crecer en el mercado.

En el segundo capitulo se encuentra el marco tedrico con fundamentos tedricos
definiciones de varios autores, analisis del comportamiento del consumidor, estrategias
promocionales, marketing y posicionamiento. En el tercer capitulo se halla la metodologia de
investigacion analisis de resultados su tipo de investigacion es descriptiva y exploratoria su
metodologia cuantitativa y cualitativa sus técnicas a usar es la entrevista y la encuesta su
muestra es de 360 unidades que realizaran el cuestionario establecido por esta investigacion.
En el Gltimo capitulo estan las conclusiones, recomendaciones, referencias y anexos de la

investigacion.

Segun Carvajal, & Vargas (2018) en su tesis “ La competitividad del sector inmobiliario
de la construccion en Lima Metropolitana seguin el modelo de Porter” las ventas es el elementos
mas importante al momento de invertir en un negocio o en una compra de un bien inmobiliario
el fin de conocer y aplicar estrategias con el modelo de Porter identificando las cinco fuerzas

competitivas mas rentables para la empresa y asi existe competitividad con las empresas
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inmobiliarias de la ciudad y del pais siendo el terreno el factor determinantes de una

rentabilidad entrando a un juego entre empresas de demanda y oferta para atraer clientes.

Gomez, (2016) En su tema de investigacion “Modelo estratégico de aprendizaje
organizacional para impulsar la competitividad municipal” plantea que la competitividad
avanza no solo en los recursos material sino en el conocimiento para lo cual el uso de
herramientas que utilizan ciudades y municipios pequefios para el desarrollo econémico se
realizd un enfoque estratégico en la experiencia, ambiente, informacién, innovacion,
tecnologias en comunicacién y conocimiento contribuyen con el mejor desenvolvimiento para

el municipio.

En el trabajo de investigacion de Girdn, (2005) “ el marketing estratégico como
herramienta de competitividad en el mercado inmobiliario de la ciudad de Cartagena” de la
Universidad Tecnoldgica de Bolivar en su primer capitulo habla sobre la propuesta de
investigacion, identifica, describe y formula el problema su objetivo general es realizar un
estudio del uso de las herramientas del marketing estratégico diferenciando la competitividad
del sector inmobiliario a través del andlisis de sus percepciones.

En el segundo capitulo se encuentra el marco teorico estructurado por tres subcapitulos
el primero es de generalidades analisis de la estructura del sector el nivel de competitividad,
analisis D.O.F.A, caracteristicas de las empresas inmobiliarias y en la segunda parte se
encuentra la situacion actual del sector, la cadena de los clientes, perfil de las empresas
inmobiliarias, las tres P (producto, precio y promocion) y la distribucion. En el tercer
subcapitulo estan las distintas estrategias de promocion, expansion, mercados.

En el tercer capitulo se encuentran conclusiones, “el sector inmobiliario de la ciudad de
Cartagena se encuentra en crecimiento por ende existe un alto nivel de competidores por sus

actividades similares se encuentran en una guerra de precios y espionaje comercial”
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2.2 Antecedentes
En base de la informacion existente y revisada se encuentra la revolucion industrial ya que
fue un periodo de trasformaciones econdmicas que increment6 la demanda de los bienes y
servicios, abriéndose canales de comunicacion, los avances tecnologicos y la maquinaria que
ayudaba a la produccién de los bienes, los cambios que la agricultura y la poblacion

favorecieron al desarrollo en el comercio.

Para llegar al sector inmobiliario debemos reconocerlo que es muy antiguo desde que el
ser humano vivié en cuevas la evolucion de la humanidad ayudé a que su estilo de vida fuera
cambiando, asi como su territorio donde los humanos dejaron atras el nomadismo fue ahi donde
la agricultura ayud6 a que se establecieran en un solo lugar marcando sus tierras como

propiedad privada.

En Egipto la mayoria de las tierras pertenecian al monarca donde las piedras que eran
utilizadas para la construccién de templos solo podian ser vendidas de esa manera existia un
control de los bienes raices solo el faradn tenia el poder sobre los lotes de tierra la misma
historia tenia los paises de Asia, pero en Roma aparecié los primeros agentes inmobiliarios
entre los romanos ricos se encargaban de la compra y venta de bienes, paso que tuvo los
latifundios feudales con estos antecedentes el sector inmobiliario es un negocio que deja
rentabilidad pero la adquisicidn de inmuebles en la actualidad no es facil de conseguir ya sea

por factores como el dinero, plusvalia, entre otros.

Las necesidades de un comprador empiezan con la necesidad emocional y fisica que
impulsa a las personas a decidir una compra de un bien o servicio, dentro de estas necesidades
estan las necesidades de Maslow es una pirdmide con cinco niveles ordenados jerarquicamente

que ayuda satisfacer las necesidades que los humanos van atravesando. Al pasar el tiempo esas
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necesidades se van volviendo exigentes por la constante evolucién a que el mundo y las

empresas estan sometidas es por ello que el marketing va generando estrategias publicitarias.

Una definicion técnica de oferta es la cantidad de servicios y bienes que estan en venta en
el mercado a precios reales al existir varias ofertas de un mismo producto el consumidor se

siente confundido al no saber que opcidn es la mejor para realizar la compra.

2.3 Fundamento tedrico
Los autores del libro “Fundamentos del Marketing” plantean la definicion de marketing a
la “combinacion de productos, servicios, informacidn 0 experiencias que se ofrece en un
mercado para satisfacer una necesidad o deseo.” Complementando los autores consideran que
las “ofertas de marketing no se limitan a productos fisicos, sino que incluye servicios,
actividades o beneficios es decir que incluye otras entidades tales como personas, lugares,

organizaciones ¢ ideas.” (Kotler & Armstrong, 2013, pags. 7,8)

El tiempo ayudado a que evoluciones muchos de los conceptos del marketing y su
utilizacién ya que es conocido por la toma de decisiones y a las aportaciones dentro de la
economia de una organizacién en el periodo de 1960 a 1989 fue de grandes avances que el
marketing tuvo importancia bajo un sistema de planificar, promover, precios de los productos

y servicios, asi como la distribucion que satisfacen necesidades de los consumidores.

Al hablar de marketing empezamaos por la definicion de Kotler, (2013) “que es un proceso
tanto administrativo como social, por el cual las personas obtienen lo que desean y necesitan a

través de la generacion de deseo, oferta e intercambio de productos de valor.”

Para Ferrell y Heartline, (2006) el marketing es operado por dos niveles el estratégico y el
tactico especifican las acciones a seguir para las estrategias y el plan en general sean exitoso

mientras que el estratégico analiza las funciones de las oportunidades del mercado.
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Segun Cantero, (2022) el marketing “es una estrategia que toda empresa debe implementar
en su plan global para poder crecer usando técnicas para conseguir sus objetivos siendo el
conjunto de actividades que tienen como objetivo satisfacer al consumidor mediante un
producto o servicio, con un beneficio empresarial a través de la creacion, promocion y

distribucion”.

En términos generales el marketing es un conjunto de actividades y procesos que
intercambian productos o servicios con el fin de tener algo a cambio una utilidad o beneficio
para la empresa siempre y cuando sea destinado a satisfacer necesidades de los consumidores

indicados, creando promociones.

Estrategias promocionales

Las estrategias promocionales segun (Tellis, 2002, pag. 31) son las principales acciones
de comunicacion de un departamento de marketing, consiste en la direccion de los vendedores,
combinacion de herramientas de publicidad y las distintas actividades que desarrollan las

empresas a sus productos o servicios, y persuadir a sus clientes para que compren.

Se sostiene que las estrategias promocionales “es la parte de la planificacion en donde se
requiere organizacion para lograr los objetivos de la promocion seleccionado de la audiencia,
y la mezcla promocional, al mismo tiempo determina cuanto se invertirte” (Burnett, 1996, pag.
19)

Se puede decir que las estrategias promocionales es una mezcla de herramientas utilizadas por
las empresas para alcanzar sus objetivos de publicidad de esa manera obtener utilidad de las

ventas personales que son orientadas por las estrategias establecidas.
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Competitividad

La Competitividad es un término que no tiene una definicion especifica ya que algunos
autores la han abordado bajo un estudio macro y micro, al referirnos macro se habla a nivel de
paises, regional, industrial y cuando se habla de micro se refiere al nivel sectorial o empresarial.
Para esta investigacion se elegira la competitividad empresarial o sectorial ya que la variable

independiente es la competitividad del sector inmobiliario.

Segun (Millar, 1985) la competitividad es “implementar estrategias que los
competidores encontraran dificiles de sustituir o que los competidores no pueden obtener los
beneficios existentes, asegurando que las empresas mantengan un nivel estable de

rentabilidad”.

En el libro el poder de la competitividad de (Baz, 2015) especifica que la
competitividad tiene dos dimensiones, la del ambito interno de las empresas y la del entorno
en el que se encuentran; en el &mbito interno las empresas compiten en funcién de los productos
0 servicios que ofertan y cuyo éxito depende de la eficiencia de sus procesos productivos esto
incluye tecnologia, personal y capital asi también la calidad de sus productos o servicios y el

precio de los mismos.

Las empresas compiten entre si para poder sobrevivir de manera sostenible cumpliendo
con eficiencia los procesos productivos dentro del mercado, una diferencia entre los servicios
similares hace que la eleccion del cliente sea tema de competitividad hacia las demas
organizaciones los factores de tecnologia, calidad, precios y ubicacion territorial también

intervienen dentro de la competitividad empresarial.

Inmobiliarias

Las inmobiliarias se dedican a vender casas, terrenos, arrendar y administrar
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propiedades, oficinas y departamentos estas empresas se establecen como mediadores entre el

comprador y el vendedor para llegar a cabo la negociacion.

Algunas de las inmobiliarias surgieron como consecuencia de una oportunidad o de una
necesidad, mientras que otras empresas iniciaron como un emprendimiento de una idea que
paso de generacion en generacion, las personas empezaron con la creacion de las inmobiliarias
disponiendo de un capital o un patrimonio, que hoy en dia tienen un alto crecimiento que abre

paso a nuevas inmobiliarias que compiten entre si.

2.4 Unidadesy subunidades

2.4.1 Unidad 1: Estrategias promocionales
Las estrategias promocionales influyen y tienen la relacion entre el cliente y las ventas
utilizando herramientas como la publicidad y promocidn de bienes y servicios:
En el libro fundamentos del marketing las estrategias promocionales consienten en la
“combinacion especifica de herramientas de publicidad, promocion de ventas, relaciones
publicas, ventas personales y marketing directo que la empresa utiliza para alcanzar sus

objetivos de publicidad y marketing” (Kotler, 2013, pag. 52)

Diferentes estrategias promocionales

> Potenciar la imagen de marca. El publico a quien nos queremos dirigir debe conocer la
marca: qué producto o servicio ofrece, qué beneficios aporta este al comprador que ayudan
a cerrar una venta. Para ello, se debe realizar un andlisis previo de los diferentes mercados
donde opera la empresa y, a su vez, una identificacion de los usuarios, los mensajes que se
quieren lanzar y la mejor estrategia de comunicacion para ellos.

> Despertar interés en los consumidores actuales y potenciales para conseguir esto hay que

establecer el contenido de la estrategia que se quiere lanzar al mercado y transmitir el
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mensaje que queremos que se quede en la mente del comprador. Todo ello, intentando
sobresalir entre los productos o servicios que ofrece la competencia.

» Generar la necesidad de compra una necesidad en un mercado se debe trabajar en resaltar
las mejores cualidades que ofrece el producto o servicio que queremos lanzar. El objetivo
es crearles una cierta dependencia a los clientes y conseguir un incremento de las ventas de
la empresa.

» Generar el proceso de compra consiste en conseguir que los compradores actuales o
potenciales cierren el proceso de compra de nuestro producto o servicio influenciados por
la estrategia de promocion que hemos lanzado al mercado. Para ello se deben realizar Calls

to action (llamadas a la accién) dentro de las piezas de publicidad.

2.4.2 Marketing

Se conoce que el marketing es un conjunto de técnicas y estudios que ayuda a la
comercializacion de productos o servicios destinadas a satisfacer las necesidades de los
mercados y clientes a cambio de un beneficio o utilidad monetaria para las empresas que
proponen dichas técnicas y actividades. Los autores antes mencionados consideran al
marketing como un sistema que relaciona a las personas o las organizaciones identificando

necesidades del mercado para sean comercializados.

Importancia del marketing
Ahora que ya conocemos y analizamos las distintas definiciones de varios autores sobre
el Marketing o también llamado mercadotecnia. La importancia del marketing es estudiar el
comportamiento de los mercados y las necesidades de los consumidores para resolver
problemas con la finalidad de atraer, retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion

de sus deseos y obteniendo el beneficio empresarial.
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2.4.3 Marketing Mix
a) Producto

Con base al producto “Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque color, precio, calidad y marca mas los servicios y la reputacién del vendedor, el
producto puede segun un bien, servicio, un lugar, siendo la oferta con que una compafiia

satisface una necesidad” (Stanton, 2007, pag. 220)

El producto es un objeto que ofrece en un mercado donde el consumidor considera las
caracteristicas que tiene un determinado bien para, satisfacer sus necesidades siendo elementos
fisico y tangible que los usuarios pueden utilizar, por ejemplo: Las inmobiliarias dan un

servicio de venta y compra de bienes fisicos (casas, terrenos, departamentos).

b) Precio

Desde el punto de vista (Botey, 2022) el precio es la cantidad de dinero que se necesita
para pagar el producto adquirido que satisface los deseos de los clientes y puede ser adquirido
cuando la utilidad supere la necesidad. Al momento de comprar un bien el precio es uno de

los elementos méas importantes.

c) Plaza
Es el lugar fisico donde los consumidores adquirir productos o contratar servicios, las
inmobiliarias ocupan espacio donde los posibles clientes tiene, contacto con el asesor

inmobiliario que en este caso seria el intermediario para concretar la venta.

d) Promocién
Segun (Botey, 2022) La promocion son todos los medios o canales de distribucion
junto a técnicas que van ayudar, a conocer el producto conjunto a la tecnologia las
posibilidades de promocionar un servicio o producto son altas y accesibles a todo tipo de

presupuesto.
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2.5 Unidad 2: Competitividad

2.5.1 Concepto de competitividad

Después de conocer algunos conceptos, considero que la competitividad es la capacidad
de las organizaciones para crear ventajas competitivas y tener un crecimiento en la
productividad, la innovacion y la capacidad para mejorar y superar las metas planteadas con
los objetivos estratégicos, son algunas de los esfuerzos necesarios para mantenerse dentro del

mercado, con ello se puede conocer la rentabilidad del mismo.

Siendo la capacidad de una empresa para desarrollar ventajas competitivas y poder

vender un bien o servicio de calidad, a un precio menor de las empresas con cuales compite.

2.5.2 Niveles de analisis de la competitividad
Las empresas se hacen competitivas siempre y cuando cumplan dos requisitos, el
primero es; estar bajo presion que les obligue a realizar esfuerzos para mejorar su producto o
servicio, asi como su eficiencia productiva, la segunda es estar dentro de redes sinérgicas es
decir que estén conectadas a una serie de servicios e instituciones creando ventajas
competitivas (Esser, 1992)
Surgen de alli, los cuatro niveles econémicos y sociales de la competitividad y son los
siguientes:
¢ Nivel Meta. — define la capacidad de gobernar e implementar estrategias estructurado por
las organizaciones econémicas y politicas al desarrollo y organizacién de la competencia en
el ambito econdmico y trabajando en conjunto.
e Nivel Macro. —en este nivel influye especialmente la politica con la estabilidad econémica
compuestas por las condiciones macroeconomicas estables, se combina la politica realista

con la comercial ocasionando que el comercio local este activo.
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e Nivel Meso. — apoya a las empresas con politicas especificas creando estrategias
competitivas utilizando politicas como: educacional, tecnoldgicas, industrial, ambiental,
regional entre otras.

e Nivel micro. — se basa en la interaccion y sin el apoyo de los proveedores, servicios de
produccién o alianzas seria dificil gestionarlo. La innovacion, ventajas competitivas y

capacidad de gestion son la clave para este proceso de invencion.

2.5.3 Competitividad empresarial

Una empresa competitiva es aquella que es capaz de resolver de manera rapida y eficaz
cambios repentinos al mismo tiempo tener ventajas competitivas al crear productos o dar
servicios de calidad a un precio menor de la competencia que lo rodea ya sea esta nacional o
internacional, siendo el consumidor el que elija la que més le convenga y la que cumpla con

las necesidades que el necesita.

2.5.4 Estrategias competitivas

El éxito o el fracaso de una empresa esta destinado a desarrollar una ventaja competitiva
sostenible, orientados por un plan que la empresa tiene para explotar sus fortalezas, capacidades
y aprovechar oportunidades a largo plazo y asi tener una posicion estable dentro del mercado

local y mayor rentabilidad.

Las necesidades de los consumidores varian y cambian constantemente para ellos se
debe prestar atencién a los patrones de compra y consumo para poder satisfacer con el producto
o servicios y llevar una gestién empresarial abierta a cambios y poner en marcha las acciones,

los objetivos para alcanzar los resultados y redisefiar las estrategias si se requieren.

Las estrategias competitivas definidas por (Porter, 2007) son las siguientes:
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Estrategias
competetivas
basadas en los
competidores

Estrategia
competitiva a partir
de los clientes

Liderazgo bajo
costos

Liderazgo por Liderazgo de
enfoque diferenciacion

ELABORADO POR: Daniela Nieto V

2.5.,5 Factores de la competitividad
La competitividad en las inmobiliarias se desarrolla dentro de un entorno

socioecondmico, teniendo la capacidad de generar, brindar servicios, tener mejor desempefio
en costos, mayor calidad y eficiencia en sus actividades para mantenerse en pie, asi como el
crecimiento en su negocio para ello existen algunos factores de la competitividad.

e Capacidad directiva.

¢ Relacion entre calidad y precio.

e Recursos tecnoldgicos.

e Capacidad innovadora.

e Recursos comerciales.

e Recursos financieros.

2.5.6 Servicios

Las inmobiliarias se dedican a prestar servicios asesoramiento y mediacion en compra,
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venta, alquiler de inmuebles y otros servicios que seran detallados a continuacion.
e Disposicion del cliente a través de llamadas o responder en su portal web.
e Viviendas adaptables al comprador los agentes inmobiliarios pasan mucho tiempo
buscando viviendas que se acoplen a las necesidades y presupuesto del cliente.
e Analizar el mercado esta no es una tarea facil ya que el mercado inmobiliario es

dindmico.

31



CAPITULO 111

3 METODOLOGIA

3.1 Método
En la presente investigacion se aplica el método hipotético-deductivo, de caracter
cualitativo se analiza desde el problema que se va estudiar; las variables como: variable
independientes estrategias promocionales y la variable dependiente competitividad.
e Planteamiento del problema: Como inciden las estrategias promocionales en el
sector inmobiliario de la ciudad de Riobamba.
e Formulacién de la hipotesis: Permite buscar una solucion que sea comprobada.
H1: Las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector inmobiliario
de la ciudad de Riobamba.
Ho: Las estrategias promocionales no inciden en la competitividad del sector

inmobiliario de ciudad de Riobamba.

3.2 Tipo de investigacion

3.2.1 Descriptiva

En el libro Proceso de Investigacion Cientifica la investigacion descriptiva comprende
“la descripcion, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual y la composicion o
proceso de los fendmenos, el enfoque se hace sobre conclusiones o sobre grupos de personas,

o cosas, se conduce o funciona en el presente” (Tamayo, 2003, pag. 35)

Para esta investigacion se utiliza el tipo de investigacion descriptiva para identificar las
caracteristicas de los diferentes elementos internos como externos de las inmobiliarias de la
ciudad de Riobamba, esto ayuda a definir y clasificar qué estrategias se esta utilizando en la

ciudad. Luego de observar, analizar y definir a las inmobiliarias de Riobamba, se obtiene
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informacion real del tipo de estrategias promocionales que son utilizadas para llegar a su
posible cliente.

Ademas, se considera una investigacion de campo que se desarrollara en las distintas
inmobiliarias de la ciudad de Riobamba donde se recopilard todos los datos necesarios, asi

como la aceptacion de las estrategias que manejaran las empresas.

3.3 Disefio

3.3.1 No experimental

El disefio de esta investigacion es no experimental se realizan sin la manipulacion
deliberadas de variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural
para despues ser analizados” (Fernandez, 2010, pag. 149)

Se escoge este disefio no experimental porque ayuda en la investigacién de la variable
independiente (causa) que no es comprobada siendo la investigada para luego observar como
afecta o impacta el desarrollo de la misma sobre la variable independiente (efecto) dando una

causa formando una relacién y un mejoramiento al estimulo.

3.4 Poblacion y muestra

3.4.1 Poblacion
Para el desarrollo de esta investigacion su poblacién total a 13 inmobiliarias registradas

en el Municipio de la ciudad de Riobamba.

3.4.2 Muestra
Como el tamario de la poblacion es reducido no se muestrea, se trabajara con todo el universo.

En la parte de Anexos se encuentra la tabla de emisién de las inmobiliarias.
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3.4.3 Técnicas e instrumentos de investigacion
La encuesta

Esta técnica se utiliza para el desarrollo de la investigacion con el fin de recolectar datos
que sean claros y faciles de analizar de manera grafica y porcentual para empezar a proponer
si las opciones planteadas son eficientes y viables para que se logre dar una solucion al
problema del estudio realizado. Se realiza la encuesta al departamento de marketing de cada
una de las inmobiliarias establecidas.
La entrevista

Esta técnica ayuda a reunir informacion por el entrevistado que sera el gerente de cada
una de las inmobiliarias de la ciudad de Riobamba; es decir que existe una entrevista por cada
una de ellas. La entrevista consiste en formular preguntas objetivas, claras dentro de un

cuestionario previamente estructurado.

3.4.4 Instrumento
Cuestionario

Es un instrumento que agrupa una serie de preguntas a una situacion o tematica
particular, sobre el cual el investigador actual se aplica a la poblacion seleccionada para obtener

informacion de las variables objetos de estudio (Hurtado, 2009).

El cuestionario es utilizado para recopilar informacién o datos sobre la variable
estrategias promocionales, las preguntas deben estar escritas de manera clara para que el
encuestado las pueda entender y responder a los factores que se pretende evaluar de manera
precisa y rapida.

Guia de entrevista
Para la entrevista se aplica una guia de entrevista estructurada, en ella hay preguntas

que previamente fueron realizadas y planteadas para ejecutar las mismas preguntas a todos los
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departamentos de marketing o gerentes de las inmobiliarias de la ciudad, la informacion

obtenida sera mas facil de interpretar.

La entrevista estructurada para (Job, 2018) es una herramienta de investigacion previa
elaborada por preguntas cerradas y abiertas por parte del entrevistador para asegurar que las
preguntas elegidas son las méas apropiadas el guion de la entrevista estructurada y el resultado

que se obtenga debe ser suficientemente relevante para ayudar al entrevistado.

3.5 Técnicas de procesamiento de la informacion
La técnica a utilizar es Microsoft Excel, que permite manipular los datos recolectados y
seran transformaran en informacion clara y entendible a través de graficas o tablas tabuladas.

Y el programa estadistico SPSS.
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CAPITULO IV
4  ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS
4.1  Andlisis de la encuesta
Los datos obtenidos mediante la encuesta aplicada permitiran cumplir con los objetivos
establecidos a través del siguiente analisis.

Pregunta 1. ; Cual es el porcentaje de publicidad anuncia que tiene hasta el momento la

empresa?
Tabla 1 Publicidad anunciada
20% 0 0%
40% 3 23%
60% 2 15%
Mas del 80% 8 62%
TOTAL.: 13 100%

llustracion 1Porcentaje de publicidad

PORCENTAIJE DE PUBLICIDAD

20%

60% Mas del 80%

Elaborado por: Daniela Nieto V

Analisis: De acuerdo con la encuesta realizada a los departamentos de marketing de las
inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, ocho empresas cuentan con mas del 80% de publicidad
anunciada hasta el momento, tres empresas con el 40% de publicidad, mientras que solo dos
empresas tienen el 20% de publicidad.

Teniendo en cuenta que mas del 80% de las inmobiliarias de Riobamba, invierten en
publicidad anuncia tienen como resultado el incremento de la misma ayudando a la difusion de
sus servicios y las demas empresas poco a poco van adaptandose a las nuevas tendencias de
publicidad.
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Pregunta 2. ¢ En qué consiste su publicidad online? (Seleccion multiple)

Tabla 2Publicidad Online

Pagina Web 5
Publicidad en Blogs 0
Publicidad en redes sociales 13
Publicidad en videos 4

lHustracion 2 Publicidad online

PUBLICIDAD ONLINE

PAGINA WEB PUBLUCIDAD EN PUBLICIDAD EN PUBLICIDAD EN
BLOGS REDES SOCIALES VIDEOS

m ¢En qué consiste su publicidad online?

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Anélisis: Los resultados de las encuestas realizadas a los departamentos de marketing
de las inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, las trece inmobiliarias utilizan publicidad en
redes sociales, cuatro empresas utilizan publicidad en la péagina web y cuatro empresas
publicidad en videos.

Dado los resultados de que todas las inmobiliarias en Riobamba el medio de
comunicacion para publicitar son las redes sociales, esto nos da entender que las empresas

migraron a medios online adaptandose al marketing digital.
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Pregunta 3 ¢ Cuantos agentes inmobiliarios intervienen como canales de distribucion?

Tabla 3 Agentes inmobiliarios

Empresas | Porcentaje
2 agentes 2 15%
4 agentes 9 69%
6 agentes 2 15%
TOTAL.: 13 100%

Ilustracion 3Agentes Inmobiliarios

Agentes Inmobiliarios

15% 16%

B 2 Agentes
W 4 Agentes

W 6 Agentes

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Anélisis: Los resultados de la encuesta realizada al departamento de marketing de las
distintas inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, nueve empresas tienen 4 agentes
inmobiliarios que corresponde al 69%, asi como solo dos empresas tienen 2 agentes pertenece
el 16% vy las otras dos inmobiliarias trabajan con 6 agentes inmobiliarios que concierne el 15%.

La mayoria de inmobiliarias conforman un equipo de cuatro agentes, quienes
intervienen como canales de distribucion siendo los intermediarios entre el producto, servicio
y los clientes.
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Pregunta 4 ;Qué medios digitales utilizd6 para promocionar su marca? (seleccion
multiple)

Tabla 4 Promocién por medios digitales

Facebook 13
TikTok 4
Instagram 2
Pagina Web 4

lustracion 4 Medios Digitales

MEDIOS DIGITALES

FACEBOOK TIKTOK INSTAGRAM PAGINA WEB
® ¢ Qué medios digitales utilizé para promocionar su marca?

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Analisis: A través de la encuesta realizada a los departamentos de marketing de las
inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, trece empresas utilizan Facebook como medio digital
para promocionar su marca, adicional cuatro empresas usan TikTok, y cuatro inmobiliarias
cuentan con paginas web y solamente dos cuentan con Instagram.

Luego del analisis de los resultados de la encuesta todas las inmobiliarias utilizan como
la principal fuente de publicidad la aplicacion Facebook, para promocionar su marca en esta

red social, ademas otras empresas comenzaron utilizar TikTok como medio publicitario.
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Pregunta 5 ;Qué medio de comunicacion le resulto favorable durante el altimo afio?
(seleccion multiple)

Tabla 5 Medios de comunicacion

Tv

Radio

Redes sociales 13
Pagina web 4

llustracién 5 Medios de comunicacion

MEDIOS DE COMUNICACION

Pagina web
15%

Radio ol
20% Redes sociales M Redes sociales

65% Radio

M Pagina web

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Anélisis: Se observd los siguientes porcentajes en los departamentos de marketing de

las inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, trece empresas manejan redes sociales como medio

de comunicacion, tres inmobiliarias utilizan la radio y cuatro empresas usan paginas web como

medio de comunicacion.

El resultado del analisis indico que todas las inmobiliarias tienen redes sociales activas,

las mismas que son favorable durante el ultimo afio, utilizando como una herramienta de medio

de comunicacion y publicidad sin dejar de lado la publicidad tradicional.
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Tabla 6 Rango de interés

Pregunta 6 ¢Durante las promociones cual es el rango de interés del cliente?

Empresas | Porcentaje
Interesado 5 38%
Poco Interesado 1 8%
Muy interesado 7 54%
Nada interesado 0 0%
TOTAL 13 100%

llustracion 6Interés del cliente

Interés del cliente

Interesado M Poco Interesado B Muy interesado B Nada interesado
Elaborado por: Daniela Nieto V.

Anélisis: Los resultados de las encuestas realizadas en los departamentos de marketing
de las inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, el interés del cliente en las promociones de siete
inmobiliarias se demuestra Muy interesado representado con el 54%, en cinco empresas el nivel
de interés del cliente es interesado corresponde el 38%, mientras que en una inmobiliaria existe
poco interés en las promociones con el 8%.

Durante las promociones de las inmobiliarias el cliente se muestra muy interesado, por
conocer el producto y servicio. Sin embargo, cada vez la publicidad debe tener mas alcance en

los clientes para general mayor interés.
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Pregunta 7 ¢ Cuantos eventos realiza en el afio para promocionar su servicio?

Tabla 7 Eventos promocionales

2 eventos
4 eventos
6 eventos
Mas de 8 eventos
TOTAL 13

N, O &

llustracién 7 Eventos

EVENTOS

M 2 eventos
MW 4 eventos
6 eventos

B Mas de 8eventos

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Anélisis: De acuerdo con la encuesta realizada a los departamentos de marketing de las
inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, seis empresas realizan 4 eventos en el afio, cuatro
inmobiliarias hacen dos eventos, dos empresas desarrollan mas de 8 eventos, mientras que una
solo realiza 6 eventos durante el afio.

Durante las encuestas realizadas se pudo conocer que seise inmobiliarias realizan cuatro
eventos anualmente, estas casas abiertas sirven para que el futuro cliente conozca a la empresa,

este tipo de eventos promocionales favorecen a la conexion directa de la marca con el usuario.
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Pregunta 8 ;Cémo valora el precio establecido de los diferentes productos?

Tabla 8 Precio establecido

Barato 1

Asequible 12

Caro 0

Costoso 0

TOTAL 13

llustracién 8 Precio
PRECIO
BARATO ASEQUIBLE CARO COSTOSO

e=@== Precio

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Andlisis: Los resultados de las encuestas realizadas a los departamentos de marketing

de las inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, doce inmobiliarias valoran el precio de sus

productos y servicios como asequible y una empresa considera que sus precios son baratos.

La mayoria de las inmobiliarias en Riobamba consideran que el valor de los diferentes

productos es asequible para el cliente, dando a conocer a los diferentes sectores econémicos de

la ciudadania los servicios a ofrecer, generando interés dentro del mercado.
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Pregunta 9 ¢Es muy frecuente el uso de la tecnologia para promocionar su empresa?

Tabla 9 Uso de la tecnologia

Muy frecuente 11
Poco frecuente 0
Frecuente 2
Nada frecuente 0
TOTAL: 13
lustracion 9Tecnologia
TECNOLOGIA

MUY FRECUENTE POCO FRECUENTE FRECUNTE NADA FRECUENTE

m Serie 1
Elaborado por: Daniela Nieto V.

Analisis: Se observo que, en las encuestas realizadas a los departamentos de marketing
de las inmobiliarias de la ciudad, once inmobiliarias usan la tecnologia muy frecuente para
promocionar su empresa y solo dos inmobiliarias usan frecuente la tecnologia.

A medida que la tecnologia avanza las inmobiliarias van a la par promocionando su
empresa y teniendo un uso muy frecuente con el marketing digital, apoyandose en procesos de

crecimiento de la marca, ventas y procesos internos, externos de la empresa.
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Pregunta 10 ¢ Cual es nivel de inversién publicitaria?

Tabla 10 Nivel de inversién

Afio 2020 2021 2022
Alto 5 7 9
Medio 4 3 3
Regular 2 2 1
Bajo 2 1 0
Total 13 13 13

lustracion 10 Inversion publicitaria

INVERSION PUBLICITARIA

10

e

Alto Medio Regular Bajo

2020 w2021 2022

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Analisis: Los resultados de las encuestas de los departamentos de marketing de las
inmobiliarias de la ciudad, se observo en el afio 2022 el nivel de inversion de nueve empresas
es alto, mientras que en tres inmobiliarias su nivel es medio y una empresa su nivel de inversion
es bajo, a diferencia del afio 2021 que siete empresas tuvieron una inversion alta y en el afio

2020 solamente cinco inmobiliarias empezaron con un nivel de inversion alta.

Se hizo un estudio de afos anteriores donde se comprobd un incremento alto de
inversion en publicidad, dado que las inmobiliarias cada vez invierten mas en el marketing

directo con mensajes en medios digitales llegando al publico objetivo.
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Pregunta 11 ¢ Cual es el porcentaje de clientes que obtienen en el afio?

Tabla 11 Porcentaje de clientes

Empresas | Porcentaje
20% 0 0%
40% 3 23%
60% 4 31%
Mas del 80% 6 46%
TOTAL 13 100%
llustracion 11 Clientes
CLIENTES

Mas del 80% ak

Mas del 80%; 6

60% %

60%; 4

40% LD

40%; 3

0%
20%; 0

20%

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Anélisis: De acuerdo con las encuestas realizadas a los departamentos de marketing de
las inmobiliarias de la ciudad, seis empresas tienen mas del 80% de clientes en el afio
correspondiente al 46%, cuatro inmobiliarias cuentan con el 60% con el 31% vy solo tres

empresas poseen el 40% de clientes son el 23%.

Las inmobiliarias que tiene mas del 80% de clientes en el Gltimo afio, mantienen una
conexion con los consumidores conservando a fieles usuarios y nuevos clientes gracias a los

afios de experiencia y la credibilidad de la marca.
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Pregunta 12 ¢ Considera que la empresa necesita nuevas estrategias promocionales para
el crecimiento de clientes?

lustracién 12 Estrategias

Estrategias

14
12
10

o N B OO

o P~y
lv) \vJ \v

Muy de acuerdo  Muy en desacuerdo Poco de acuerdo Algo en desacuerdo

e Fstrategias

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Analisis: En las encuestas realizadas en los departamentos de marketing de las
inmobiliarias de Riobamba, trece inmobiliarias estan muy de acuerdo en que necesitan nuevas

estrategias.

Teniendo en cuenta que todas las inmobiliarias estan muy de acuerdo en implementar
nuevas estrategias, es necesario captar un mayor crecimiento de clientes, a fin de cumplir con

los objetivos propuestos y llegar a las metas planificadas.
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Pregunta 13 ¢ Existe algun incentivo dentro de la empresa para el empleado por el
namero de ventas realizadas?

Tabla 12 Incentivos

Comisiones 11
Reconocimientos 2
Tarjetas de regalos 0
Tiempo libre 0
TOTAL 13

lHustracion 13 Incentivos por ventas

INCENTIVOS POR VENTAS
12

10

2 -
0
Comisiones Reconocimiento  Tarjetas de regalos Tiempo libre

M INCENTIVOS POR VENTAS

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Analisis: A través de las encuestas hechas por los departamentos de marketing de las
inmobiliarias de la ciudad, once empresas dan comisiones como incentivos y dos inmobiliarias

otorgan reconocimientos al mejor vendedor.

La mayoria de inmobiliarias ofrecen a sus mejores vendedores un incentivo en
comisiones, creando lazos de confianza entre la empresa y los trabajadores, al mismo tiempo

cumpliendo con las metas planificadas
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Pregunta 14 ¢ Cual es el nivel de desempefio de los agentes inmobiliarios en el proceso de
ventas?

Tabla 13 Nivel de desempefio

Alto 7
Medio 6
Regular 0
Bajo 0
TOTAL 13

llustracion 14 Desempefio Laboral

DESEMPENO LABORAL

ALTO MEDIO REGULAR BAJO

m DESEMPENO

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Analisis: Los resultados de las encuestas realizadas por los departamentos de marketing
de las inmobiliarias de Riobamba, siete empresas manifiestan que el desempefio de los agentes
es alto y seis inmobiliarias mencionan que el nivel es medio.

Mas de la mitad de las inmobiliarias cuentan con agentes inmobiliarios con un alto

desempefio en ventas, asi aportando eficiencia durante todo el proceso de trabajo.
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4.2 Resultados y Analisis de la entrevista

Tabla 14 Resultados de la entrevista

PREGUNTAS

RESULTADOS

PL(VI)

¢Cuéles son las estrategias
promocionales utilizadas

en la empresa?

Las estrategias mas utilizadas de las inmobiliarias creacion de contenido en redes sociales, pagina web, eventos
en casas abiertas y stands y el boca a boca que corresponde con el 80% de publicidad.

El 20% restante pertenece a convenios con cooperativas de ahorro y crédito y auspicios a equipos de futbol de
comunidades.

Las camparfias de marketing ofertas por temporada, asesoria continua que ayudan a fidelizar, permite llegar a otros
segmentos del mercado y refuerza los canales de comunicacion para difundir el mensaje por Facebook y Tik Tok

analizando los datos de los usuarios en las plataformas mas utilizadas.

P2(VI)

¢Conoce lo que le cuesta a
la empresa aplicar las

estrategias promocionales?

La inversion que las empresas aplican a las estrategias promocionales va desde los $700 hasta los $1500 al afio
los gerentes reconocen que una buena inversién publicitaria ayuda a resolver las necesidades y atrae a nuevos
clientes.

Algunas inmobiliarias se consideran inversionistas activos, compran propiedades y las vende de forma directa

con mayor precio realizando restauraciones y mantenimiento o a la vez alquilan el bien obteniendo beneficio
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a corto y largo plazo recuperan el capital, estas propiedades se les da una inversion extra al momento de exhibirlas

a través de la pagina web y redes sociales.

P1(VD)

¢A cuales considera como

competidores?

Se realizado un estudio y se ha reconocido que Mega Inmobiliaria Vilema es tendencia en el mercado su
publicidad va mas alla de redes sociales realizan anuncios en portales como radio y tv local los comentarios y
reacciones de las personas son positivas.

Edifika es considerado competitiva entre las inmobiliarias porque sus instalaciones estan ubicadas

estratégicamente en la ciudad y realiza colaboraciones con sus agencias de otras ciudades.

P2(VD)

¢ COmo aumenta su
participacién en el

mercado local?

La ventaja competitiva mas utilizada por las inmobiliarias es la planificacion, los anuncios de nuevos bienes cada
mes a la vez innovando el contenido en redes sociales.

Precios bajos sin verse obligado a cerrar dando un valor agregado a la inmobiliaria como constructora, poder
negociar con los clientes y capacitando al personal.

Barrera de entrada por localizacion son muy pocas las inmobiliarias que logran ampliar el negocio por toda la
provincia y pais, la participan en el mercado local esta basada en la introduciendo nuevos bienes como

departamentos en arriendo y terrenos en remate.

Elaborado por: Daniela Nieto V.
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4.2.1 Andlisis de la entrevista

A través de la entrevista que se realizo a los gerentes de las inmobiliarias de la ciudad, con la
debida autorizacion y permisos se pudo grabar las respuestas y recolectar informacion se llegd
a un analisis tematico sobre: las estrategias promocionales y la competitividad que aplican la
mayoria de empresas crean contenido, para las redes sociales las mas utilizas son Facebook y
Tik Tok donde suben informacion detalla de las propiedades en venta o en alquiler junto a
iméagenes y videos que promocionan por un periodo de tiempo o hasta que cumplan su objetivo
que es vender, la inversion que realizan en el afio es baja porque no llegan a monetizar en las
redes y han decidido que las promociones, eventos sean virtual a raiz de la pandemia, eso hace
que incida la competitividad del sector y sea mas demandante a la hora de vender segun los
datos se ha considerado que su mayor competencia es mega inmobiliaria Vilema, llegando
aumentar su ventaja competitiva y la participacion en el mercado con nuevas estrategias
algunas de ellas son; innovacién en los videos, creando una pagina web, buscando nuevos

producto.
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4.3 Discusion
En la investigacion desarrollada con base a la revision bibliogréafica, la encuesta y la entrevista

realizada nos permite llegar al siguiente analisis:

Teniendo en cuenta que las estrategias promocionales consisten en una
planificacion de las principales herramientas publicitarias que tiene el
marketing para promocionar y conseguir el objetivo final que es la venta de un
producto o servicio, a la vez que los consumidores vuelvan a comprar de nuevo,
captar la atencion de nuevos clientes e incluso posicionar la marca dentro del

mercado, (Ekon, 2020).

Las inmobiliarias investigadas de la ciudad no cuentan con estrategias promocionales
actuales porque se mantienen con el marketing tradicional, a pesar de tener los recursos y
herramientas necesarias para hacerlo, en muchas empresas no le dan la prioridad a utilizar la

tecnologia con propuesta innovadora.

La publicidad emitida por las inmobiliarias esta basa solo en redes sociales en la
plataforma Facebook con un nivel estatico. Posees paginas web con poca actividad

desperdiciando recursos informaticos que serian utilices para captar otro tipo de nicho.

A través del instrumento la entrevista realizada las estrategias promocionales que
implementan en la actualidad son: campafias dentro de la ciudad, casas abiertas, estand con
variedad de servicios y el conocido marketing “boca a boca” teniendo en cuentas las
necesidades y el bienestar del cliente se propone implementar el marketing digital eso ayudara
a segmentar el mercado cumpliendo con los objetivos empresariales y aumenta su ventaja

competitividad.
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La inversion gque las empresas realizan con base a la encuesta no es muy alta porque
buscan sobresalir ante la competencia y que su marca sea reconocida dandole credibilidad a la

misma.

Al conversar con los gerentes de las inmobiliarias su mayor competencia es Mega
Inmobiliaria porque cuenta con un espacio de casa modelo y publicidad en radio dandole un
plus a su empresa, sin embargo, el gerente Vilema considera que una competencia es un equipo

bien liderado.

Smith, (2018) deduce que la “competitividad en las organizaciones se especializa en la
minimizacién de costos, al incorporar productos nuevos o innovando con nuevos métodos y la
forma de produccion” (pag. 28). La participacion dentro del mercado en las inmobiliarias no
destaca frente a la competitividad porque la mayoria utilizan el mismo sistema de publicidad

tradicional pese que poseen la tecnologia para crear e innovar.

De manera constante la estrategia y la participacion en el mercado deberia ir mejorando
e implementandose con la planificacion estratégica conjuntamente con capacitaciones que se
veran reflejadas en el nimero de ventas y generando ventajas competitivas al crear alianzas

entre si.
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4.4 Comprobacion de hipotesis
La prueba del Chi-cuadrado consiste en una prueba estadistica que se utiliza para evaluar
la hipdtesis y determinar la existencia de dos variables sean independientes que no tienen

relacion y que por lo tanto una no dependa de la otra (Hernandez, 2018, pag. 327).

La verificacion de la hipotesis de investigacion, requiere el uso adecuado de los datos
obtenidos en las encuestas aplicadas. Para ello, se toma en cuenta la naturaleza cualitativa de
los datos, que tienen escalas nominales y ordinales, lo que hace necesaria la aplicacion de

estadisticos no paramétricos, en este caso la prueba Chi — cuadrado.

4.4.1 Hipdtesis

Hi: Las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector
inmobiliario de la ciudad de Riobamba.
Ho: Las estrategias promocionales no inciden en la competitividad del sector

inmobiliario de la ciudad de Riobamba.

Nivel de significancia
Se establece un nivel de significancia del 5%. a = 0,05

Formula de Chi — cuadrado

X% = X (Fo — Fe)?
Fe

En donde:
X?=Chi cuadrada
Fo=frecuencias observadas

Fe=frecuencias esperadas
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442 Tablacruzada

La prueba de asociacion se realiza con la tabla cruzada que se plantean a continuacion:

Tabla 15 Tabla Cruzada

Tabla cruzada de la variable Independiente con la variable dependiente

(VD) % ¢Cual es el nivel de inversion

publicitaria?
Total
Casos
Sl No
Variable ¢,Cudl es el porcentaje de 12 1 13
Independiente publicidad anunciada que tiene 38,5% 61,5% 100%
hasta el momento la empresa?
¢ Qué medios digitales utilizo 13 0 13
para promocionar su marca? 100,0% 0,0% 100%
¢, Su publicidad online consiste 12 1 13
en publicidad en redes sociales? 38,5% 61,5% 100%
¢ Cuantos agentes inmobiliarios 10 3 13
iqteryiengn como canales de 76,9% 23.1% 100%
distribucion?
¢ Cuantos eventos realiza en el 13 0 13
afo para promocionar sus 100% 0,0% 100%
servicios?
¢ Como valora el precio 12 1 13
establecido de los diferentes 92% 7.7% 100%
productos?
¢Es muy frecuente el uso de la 10 3 13
tecnologia para promocionar la 77% 23.1% 100%
empresa?
TOTAL Rencuentro esperado 82 9 91
0,
% deltotal 523,1% 176,9% 700,0%

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daniela Nieto V.

Se realiz6 el calculo de la tabla cruzada, con la finalidad de mostrar la relacién entre las

dos variables: la primera columna corresponde a la variable independiente que son las (las

estrategias promocionales), se ha considerado las siete preguntas mas relevantes, que se cruzan

con la pregunta clave de la variable dependiente (Cual es el nivel de inversion publicitaria)

estas preguntas fueron planteadas en la encuesta esto permite comparar la relacion de las dos

variables aplicadas al personal del departamento de marketing de las inmobiliarias de la ciudad

de Riobamba.
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443

Resultados Chi-cuadrado

Tabla 16 Chi - cuadrada

Pruebas de chi-cuadrado

significacion
asintotica
Valor df (bilateral)

Chi-cuadrado de 0111* 4 03
Paarson
Razon de verosimilitud 2,229 4 0
Asociacion linaal por 557 1 006
lingal
N de casos validos 13

a 9 caslilias (100,0%) han esperado un recuento menor que

5. El recuento minimo esperado es 2

Fuente: SPSS

Elaborado por: Daniela Nieto V.

El chi cuadrado en el programa SPSS, resulta estadisticamente el resultado es significativo en

la columna de valor es de (0,111) se observa el estado estadistico de la misma columna el valor

de chi cuadrado de Pearson de (0, 03 < 0,05)

Frecuencias Esperadas y frecuencias Absolutas

Tabla 17 Frecuencias

Fo Fe Fo-Fe (Fo-Fe) 2 | (Fo-Fe) ?/Fe
6,4 2,6 6,76 1,06
0,6 0,4 0,16 0,27
0,6 0,4 0,16 0,27
0,4 1,6 2,56 6,40
10 10,00 0 0 0,00
3 3,00 0 0 0,00
Total, X? calculado 7,99

Elaborado por: Daniela Nieto V.

Se determina el valor de la tabla x2, de las frecuencias observadas y las frecuencias

esperadas con un valor de (7,99).

Se procede a calcular los grados de libertad.

GL=(filas-1) (columnas-1)

GL= (2-1) (2-1)

GL=1
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Podemos observar que los grados de libertad es de (1) con la ayuda de la tabla de

distribucién de frecuencias se verifica el valor de los resultados obtenidos.

llustracion Tabla de distribucién chi-Cuadrado

0,995 0,99 |o,975 [o,95 0,9 [o,5 [o,2 [o,1 \[(Loijo 025 |
(1 (;6666397-{6-6661570,006982(6,065393{6,6 158 {0-455—{1,542 (2765 (3,841 5,024
2 [0,0100 Jjo,020 0,051 [o,203 [o,211 1,386 [3,219 |4,605 5,991 |[7,378
B fo.072  Jb,115 Jo,216 Jo,352 [o,584 |2,366 |[4,642 [[s,251 |[7,815 |[s,348 ||
4 o207 Jo,297 |o484 0,711 |[1,064 [5,357 |[5,989 |[7,775 |[o,488 |[11,143]
5 Jlo.412 05554 0,831 [t,145 [1,610 4,351 [[7,289 [jo,236 [[11,070]12,833]
;0,676 0,872 1,237 1,635 |2,204 5,348 [|8,558 [10,645][12,592 14,449'
7 [o.089 1,239 |[1,690 |2.167 |[2,833 |[6,346 |[9,803 |[12,017]14,067]16,013]
8 1344 646 2,180 2,733 3,490 7,344 J[11,030]13,362]t5,507]17,535]
9 }[1,735 [2.088  |2,700 [3,325 |a,168 [8,343 H12,242[14,684}16,919\ 19 023[
tof2156  J2.558  [3.247  [3.940 [fa,s65 [lo,342 [[13,442]15,987]18,307]20,483]

Fuente: Web
En la tabla de distribucién de frecuencias se localiza el valor del chi cuadrado (0,03) se

encuentra dentro del rango de (0,05), fijando el grado de libertad que es (1), segun la tabla el

valor entre las dos categorias es de (3,84).

4.4.4  Analisis y Discusion de la hipdtesis
Los criterios para la evaluacion de la hipotesis:
X2 calculado en SPSS es mayor al x?tabulado 7,99 > 3,84

La tabla muestra los resultados obtenidos con la aplicacion de la prueba Chi — cuadrado (7,99)
siendo mayor al chi - cuadrado establecido en la tabla de distribucion de frecuencia de (3,84).
Al existir asociaciones significativas de las estrategias promocionales, por lo que se rechaza la
hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa (H1), esto quiere decir que, hay evidencia
estadistica suficiente para afirmar que: Las estrategias promocionales inciden en la

competitividad del sector inmobiliario de la ciudad de Riobamba.
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5

5.1

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

> Las estrategias promocionales son herramientas que ayudan al buen desempefio laboral y

al crecimiento continuo de la marca, la mayoria de las inmobiliarias no aplican estrategias
promocionales adecuadas, se ha identificado que las estrategias empleadas por las
inmobiliarias son publicidad en redes sociales, por ende no son consideradas competitivas
dentro de la ciudad de Riobamba, ademas se reflejo la falta de capacitacion a los agentes
inmobiliarios que, al momento de estar en contacto con el cliente, su participacion es
limitada por la ausencia de herramientas digitales que son préacticas al momento de una

compra - venta.

Con base a definiciones de competitividad de varios autores que ayudaron a definir a la
competitividad real de las inmobiliarias de la ciudad de Riobamba, de forma consiente
realizando un esfuerzo constante, innovando y mejorando dentro del mercado dandole

constante crecimiento al cumplir objetivos.

A través de los resultados obtenidos con la prueba de chi cuadrado de 3,84 se pudo
determinar que, las estrategias promocionales inciden en la competitividad del sector
inmobiliario al desarrollar paginas web y la inversion en publicidad como tambiéen las
técnicas de la venta personal, relaciones publicas y un andlisis interno del marketing mix.
Al formular nuevas estrategias promocionales a través de la propuesta para mejorar la

competitividad del sector inmobiliario.
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5.2

Recomendaciones

> Capacitar al departamento de marketing para que estén a la vanguardia del marketing

digital y acorde a los productos que comercializa la empresa a través de nuevas

estrategias.

Seguir investigando definiciones actualizadas de competitividad y utilizar los medios
de comunicacion como las plataformas digitales, que ayuda al desarrollo de las
estrategias promocionales a economizar recursos convirtiéndose en el método mas

eficaz y conocido en la actualidad.

En base a los resultados de la investigacion se recomienda que se implemente pruebas
con métodos e instrumentos para, lograr un analisis completo y tenga la capacidad de
suplantar las estrategias promocionales tradicionales, asi proyectarse hacia un futuro en
base a estudios estratégicos, realizando eventos dentro y fuera de la ciudad con ello la
marca sea reconocida y creando nuevos nichos de mercados, estableciendo una

participacion activa con futuros clientes.
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7

ANEXOS

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Tabla 18Matriz de consistencias

Formulacion del problema

Objetivo General

Hipdtesis General

¢Cbémo inciden las estrategias promocionales
en la competitividad del sector inmobiliario en

la ciudad de Riobamba?

v Determinar estrategias promocionales
para mejorar la competitividad en el
sector inmobiliario de la ciudad de

Riobamba.

Las estrategias promocionales inciden en la
competitividad del sector inmobiliario de la

ciudad de Riobamba.

Problemas derivados

Obijetivos Especificos

¢Qué estrategias promocionales aplican las

inmobiliarias de la ciudad de Riobamba?

v Identificar las estrategias promocionales
que emplea el sector inmobiliario para la

competitividad en la ciudad de Riobamba.
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¢Qué nivel de competitividad tienen las
diferentes empresas del sector inmobiliario de

la ciudad de Riobamba?

¢Cuales son las nuevas estrategias
promocionales que permitiran mejorar la
competitividad del sector inmobiliario de la

ciudad de Riobamba?

v' Analizar la competitividad de las diferentes
empresas del sector inmobiliario de la
ciudad de Riobamba.

v Formular estrategias promocionales que
permitan mejorar la competitividad del
sector inmobiliario dentro de la ciudad de

Riobamba.

ELABORADO POR: Daniela Nieto V.
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MATRIZ OPERACIONAL DE LA VARIABLE

TEMA: Estrategias promocionales para la competitividad del sector inmobiliario de la ciudad de Riobamba.

Tabla 19VARIABLE INDEPENDIENTE: Estrategias Promocionales

PROMOCIONALES organizaciones con la finalidad,

las promociones, canales de

distribucion que se utiliza para

YI\’IA\DREISEBII\I_EIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADORES IN-IS-'ECR:BII\/(I:I'EAI\?TEOS
(Hernéndez y Maubert, | Publicidad e Porcentaje de publicidad Técnica
2009) Denominan a las anunciada. e Encuesta
estrategias promocionales e Nivel publicitario de
como la mezcla de publicidad comunicacion.
siendo la forma de comunicarse e Porcentaje mensual de Instrumento
ESTRATEGIAS con los individuos, grupos u publicidad online. e Cuestionario

de persuadir a la audiencia que | Canales de o NUmero de agentes
acepten los productos de una | Distribucion inmobiliarios que intervienen
empresa con elementos como como canales de distribucion.
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promover un producto o
servicio especifico a traves, de
sus canales de distribucion o
puntos de venta donde se puede
ofrecer a un mercado para su

adquisicion.

Promociones

Productos

Analizar medios de
comunicacion utilizados.

Porcentaje de distribucion.

Rango de interés del cliente en
las promociones.

Nivel de promocién de los
servicios.

NUmero de Eventos

Porcentaje de los productos
vendidos.
Precios de los productos.

Calidad del producto.

ELABORADO POR: Daniela Nieto V.
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Tabla 20VARIABLE DEPENDIENTE: Competitividad

VARIABLE
DEPENDIENTE

CONCEPTO

CATEGORIA

INDICADORES

TECNICAS E
INSTRUMENTOS

COMPETITIVIDAD

(Sufol, 2006, pag.
180)Para que las
empresas logren una
mayor competitividad se
requiere el aumento de
inversion y la apertura
comercial creando
factores productivos para,
ofrecer un servicio 0
producto cumpliendo las
expectativas de  sus
clientes a través de sus
recursos, disefiando
estrategias, participacion
en el mercado vy
aumentando su
productividad, también
incide: la infraestructura,
tecnologia.

Productividad

Numero de empresas

establecidas en el mercado.

Frecuencia del uso de la
tecnologia y software

Nivel de inversion publicitaria.

Grado de fidelidad.

Porcentaje de satisfaccion del

cliente.
Nivel de crecimiento de
clientes.

NUmero de ventas

por empleado

Evaluacion del desempefio de

los agentes inmobiliarios.
Nivel de productividad de
equipos.

Técnica

e Encuesta

Instrumento

e Cuestionario

ELABORADO POR: Daniela Nieto V.
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Informe de las inmobiliarias registradas por el Municipio de la Ciudad de Riobamba y la

Superintendencias de compafiias, seguros y valores.

— e ——
'l
RIOBA"-”‘BA RENTAS
GADA FREN

ar{m)
DANIELA FERNANDA NIETO VALDIVIEZO
USUARIA

A

mic =

Ing, ROSA SANDRA BURGOS CAS

g / STE [
NALISTA DE RENTAS 3 LIDER DE

EQUIPD DE RENTAS
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‘ ° Riobamba SUB PROCESO DE RENTAS

Riobamba 11 de abril del 2022,

PARA: Dru. Sandra Burgos Castelo

ESPECIALISTA DE RENTAS -LIDER DE EQUIPO

ASUNTO: TRAMITE ATENDIDO.

De mi consideracion:

Con un atento y cordial saludo me permito informar que el pedido en ndmero de Lrumilc
N* 470350 fue atendido,

Sc encuentra adjunto ¢l reporte de emisiones de In actividad Inmobiliaria registradas
hasta la presente fecha.

Atentamente

VA

Ang. Sandm Sani

TECNICA DE RENTAS.

593 2966000 axl, 1034

www.gadmaobamba.gob.ec
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ENCUESTA AL DEPARTAMENTO DE MARKETING DE LAS

INMOBILIARIAS DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA

El presente cuestionario tiene como finalidad recoger informacion, relacionada con las
estrategias promocionales en las inmobiliarias y la competitividad en la ciudad de Riobamba,

por lo que solicito comedidamente marcar con una X en la alternativa que considere acertada.

1. ¢Cual es el porcentaje de publicidad anunciada que tiene hasta el momento la

empresa?

20% ( ) 40% ( )

60% ( ) Mas del 80% ()
2. ¢En qué consiste su publicidad online?

Pagina web ( )

Publicidad en Blogs ()

Publicidad en redes sociales ( )

Publicidad en videos ( )

3. ¢Cuantos agentes inmobiliarios intervienen como canales de distribucion?
2 agentes inmobiliarios ()
4 agentes inmobiliarios ( )
Mas de 6 agentes inmobiliarios ( )

4. ¢Qué medios digitales utilizé para promocionar su marca?
Facebook ( ) TikTok ( )
Instagram () Paginaweb ( )

5. ¢Qué medio de comunicacion le resulta favorable durante el ultimo afio?
VG () Radio ( )

Redes sociales () Paginaweb ( )

6. ¢Durante las promociones cual es el rango de interés del cliente?
Interesado () Poco interesado ( )
Muy interesado ( ) Nada interesado ( )

7. ¢Cuantos eventos realiza en el afio para promocionar su servicio?
2 eventos () 4 eventos ()

6 eventos () Més de 8 eventos ()
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10.

11.

12.

13.

14.

. ¢Como valora el precio establecido de los diferentes productos?

Barato ( ) Asequible ( )
Caro () Costoso ()
. ¢ Qué tan frecuente es el uso de la tecnologia para promocionar su empresa?
Muy frecuente () Poco frecuente ()
Frecuente ( ) Nada frecuente ()
¢ Cual es el nivel de inversion publicitaria?
Alto () Medio ()
Regular ( ) Bajo ( )
¢, Cual es el porcentaje de clientes durante el afio?
20% () 40% ()
60% ( ) Mas del 80% ( )
¢ Considera que la empresa necesita nuevas estrategias promocionales para el
crecimiento de clientes?
Muy de acuerdo () Algo de acuerdo ()
En desacuerdo ( ) Nada de acuerdo ()
¢Existe algun incentivo dentro de la empresa para el empleado por el nimero de
ventas realizadas?
Comisiones () Reconocimiento ()
Tarjetas de regalo () Tiempo libre ()
¢ Cual es el nivel de desempefio de los agentes inmobiliarios en el proceso de ventas?
Alto () Medio ( )
Regular ( ) Bajo ( )
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GUIA DE ENTREVISTA A LOS GERENTES DE LAS INMOBILIARIAS

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS GERENTES DE LAS INMOBILIARIAS DE LA

CIUDAD DE RIOBAMBA

Objetivo: Determinar estrategias promocionales para mejorar la competitividad en el

sector inmobiliario de la ciudad de Riobamba.

PREGUNTAS

Estrategias Promocionales (5 preguntas)

1. ¢Cuales son las estrategias promocionales utilizadas en su empresa?

2. ¢Conoce lo que le cuesta a la empresa aplicar las estrategias promocionales?

3. ¢Considera que las estrategias promocionales son indispensables para el logro de los

objetivos de la empresa?

4. ¢Que estrategias utiliza para el posicionamiento de la marca?

5. ¢Conoce que medidas toma el departamento de marketing, en el caso que no funcione

una estrategia?

Competitividad

6. ¢Como define su ventaja competitiva?

7. ¢A cudles considera como competidores?

8. ¢Cuales son sus estrategias ante su competencia?

9. ¢Como aumenta su participacion en el mercado local?

10. ¢ Cuaél es su plan de innovacion?
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