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INTRODUCCION

La Agencia Inmobiliaria Inmoquil se encuentra con el capital insuficiente para emplear
otros medios publicitarios. Si bien es cierto en el mercado existen grandes empresas
inmobiliarias que le dan el tiempo y la disponibilidad para el uso de las tecnologias en la gestion
publicitaria para incrementar sus ventas. El propietario del negocio es quien lleva el control de
su mercado posteriormente en algunos casos es otra persona que se encarga de la parte de la
mercadotecnia digital el resto de las empresas utilizan otros tipos de servidores, se puede notar
que, en si, ninguna empresa utiliza a algun profesional en esa area y esto puede afectar en gran

medida al desarrollo de la empresa.

Las necesidades de comunicacion e informacion del consumidor en los ultimos afios
han sido fundamentales para el desarrollo del marketing, que hoy se ha trasladado al mundo
digital y se ha consolidado, esto ha llevado a un aumento en la demanda de servicios de
marketing digital como publicidad en linea, patrocinio, dominios web y cuentas de redes
sociales para empresas, por lo que contar con dichos servicios es accesible incluso para
empresas 0 emprendedores que desean capturar un mercado en particular; ademas, también se
han ideado diversas herramientas de marketing, como el marketing personal o de influencers,
conocido como la publicidad que da un famoso al usar o relacionarse con determinadas marcas,
y ahora ya no se trata solo de utilizar famosos tradicionales como actores o actrices, artistas. ,
modelos o atletas, pero usan celebridades con una base de suscriptores enfocada en los niveles
mas altos, como YouTubers, bloggers y otras personas que han sido identificadas en las redes

sociales e Internet para influir en su bienestar, estilo de vida y publicaciones.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

11 Tema
Marketing Digital aplicado a las campafias publicitarias de la agencia inmobiliaria
Inmoquil de la ciudad de Guayaquil.

1.2 Contexto de la investigacion / Diagnostico

El propietario del negocio es quien lleva el control de su mercado posteriormente en
algunos casos es otra persona que se encarga de la parte de la mercadotecnia digital el resto de
las empresas utilizan otros tipos de servidores, se puede notar que, en si, ninguna empresa
utiliza a algin profesional en esa area y esto puede afectar en gran medida al desarrollo de la

empresa.

Jiménez (2020) menciona que:

Las tecnologias de la informacion en todos los &mbitos de la sociedad han crecido
exponencialmente en los Gltimos afios. Cada vez se involucran méas en la modernizacion
de la tecnologia e Internet, no solo como medio de crecimiento sino también para

sobrevivir en el mercado. (p. 35)

Segln Nufiez & Miranda (2020) “El marketing digital ha cambiado de forma mas
dindmica en el mundo organizacional, influyendo y actualizando la teoria administrativa, y
poniendo mas énfasis en este nuevo giro relacionado con el concepto de problema” (p. 3).
Entonces describiremos que el marketing digital funciona de manera unificada y coordinada
para recopilar, procesar, distribuir y almacenar la informacion necesaria para respaldar las
actividades estrategias y objetivos; Del mismo modo el marketing digital da facilidad a la
empresa y ayuda a mejorar las condiciones de la mismas, para Mena et al. (2019) “El empleo
de nuevas estrategias de marketing ajustadas a las plataformas virtuales, 0 mejor conocidas
como estrategias de marketing digital, han logrado mejorar las condiciones empresariales, que,
en principio, gustan y agradan a sus consumidores” (p. 111). Es decir que la informacion la

diversa publicidad y data de la agencia inmobiliaria se afiaden a una plataforma, en cambio,



estos datos son un flujo de elementos e interpretacion, para que les resulte mas facil entender

al publico en general.

Segln Fresnadillo & Lépez (2018) menciona que “El marketing se considera como una
herramienta esencial para las empresas, marcas y productos con la finalidad de promocionarlos
a fin de ganar la atencion y la lealtad del consumidor en el mercado” (p. 14). Sin embargo, en
los ultimos afios se ha convertido en el aliado ideal de las pequefias y medianas empresas para
incursionar en grandes mercados a nivel nacionales y extranjeros. Las TIC han permitido a las
empresas acceder y gestionar la informacion con el fin de aprovecharla al maximo para obtener
beneficios futuros; sin embargo, en el pasado el acceso a la tecnologia era limitado, se
consideraba un lujo, hoy en dia es realmente una necesidad basica y en cualquier hogar existe
algun tipo de TIC, ya sea un smartphone, Tablet, laptop o computadora de escritorio con acceso

a Internet.

Las necesidades de comunicacion e informacion del consumidor en los ultimos afios
han sido fundamentales para el desarrollo del marketing, que hoy se ha trasladado al mundo
digital y se ha consolidado, esto ha llevado a un aumento en la demanda de servicios de
marketing digital como publicidad en linea, patrocinio, dominios web y cuentas de redes
sociales para empresas, por lo que contar con dichos servicios es accesible incluso para
empresas 0 emprendedores que desean capturar un mercado en particular; ademas, también se
han ideado diversas herramientas de marketing, como el marketing personal o de influencers,
conocido como la publicidad que da un famoso al usar o relacionarse con determinadas marcas,
y ahora ya no se trata solo de utilizar famosos tradicionales como actores o actrices, artistas. ,
modelos o atletas, pero usan celebridades con una base de suscriptores enfocada en los niveles
mas altos, como YouTubers, bloggers y otras personas que han sido identificadas en las redes

sociales e Internet para influir en su bienestar, estilo de vida y publicaciones.

Las pymes necesitan posicionarse si quieren “sobrevivir’. No solo hay que adaptarse,
sino también formarse. La empresa inmobiliaria Inmoquil tiene la problematica no saber
aprovechar los medios digitales para aumentar sus ventas y posicionarse en el mercado,
ocasionando un total desconocimiento de la marca en el mismo, esto se resume a un nimero
de ventas muy bajo, preocupando la subsistencia de la empresa en un determinado periodo de
tiempo. Ademas del desconocimiento de la marca existen problemas que se derivan de este,

como por ejemplo la carencia de confianza de los clientes y/o prospectos, la cual estd marcada



por varios factores (presencia en redes sociales, paginas webs activas y vanguardista
referencias, etc.) que influyen a los posibles compradores a realizar una transaccion de este
tipo.

El desconocimiento total de las nuevas tecnologias y medios sociales hacen que la
empresa no fluya en el mercado de manera correcta y vanguardista, de acuerdo a la época
digitalizada en la cual la sociedad se encuentra ahora mismo, asi como la automatizacion de
los procesos de venta que se pueden aprovechar con el adecuado uso estas herramientas que ya
estan siendo utilizadas por el mercado inmobiliario y otras industrias, obteniendo e mayor
beneficio de estas a bajos costos a comparacion de los medios de comunicacion tradicionales
como la publicidad en Tv, cufias radiales, vallas publicitarias, entre otros. Si bien es cierto en
el mercado existen grandes empresas inmobiliarias que le dan el tiempo y la disponibilidad
para el uso de las tecnologias en la gestion publicitaria para incrementar sus ventas como, por

ejemplo; Remax.

1.3  Situacion a investigar

¢Como influye el no tener presencia digital en las campafas publicitarias de la agencia

inmobiliaria Inmoquil de la ciudad de Guayaquil?

1.4 Objetivo General
Establecer Marketing Digital aplicado a las campafias publicitarias de la agencia
inmobiliaria Inmoquil de la ciudad de Guayaquil.

15  Objetivo Especificos
o Definir los medios virtuales para la debida gestion de las herramientas de difusion.
» Realizar un analisis publicitario a los prospectos y clientes actuales que interactdan en
los canales digitales de la agencia inmobiliaria Inmoquil.
e Diagnosticar los parametros claves sefialados por el anélisis para la adaptacion del
contenido publicitario en las plataformas digitales.
e Desarrollar la estrategia publicitaria de contenido mediante las herramientas

tecnoldgicas para el crecimiento visual.



1.6 ldea a Defender
El establecimiento del marketing digital permite su aplicacion en las campafias

publicitarias

1.7  Linea de investigacion

Tabla 1.
Linea de investigacion de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte

Dominio Linea Institucional Linea de Facultad

Emprendimiento

sustentables y sostenibles Desarrollo estratégico
con atencion a sectores empresarial y Marketing, comercio vy
tradicionalmente excluidos emprendimientos negocios locales

de la economia social y sustentables

solidaria

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

2.1 Marco Tedrico

2.1.1 Antecedentes

En la actualidad el marketing digital en la actualidad se ha vuelto una herramienta
indispensable que toda empresa debe considerar implementar, este tipo de marketing facilita el
comercio, con las diversas estrategias orientadas a detectar las oportunidades que se presente
y aprovecharla al méximo; Sin embargo los diversos tipos de marketing digital utilizados por
una organizacion definen la competitividad y eficiencia del mercado, provocando cambios
tecnoldgicos en la organizacion y adaptandose a las nuevas formas de gestion, organizacién y
estructura empresarial a medida que evolucionan (Bravo Noriega, 2021). Este tipo de comercio
han jugado un papel importante en el desarrollo de la economia mundial ya que, la
automatizacion ha facilitado tanto la comunicacién como los procesos de ventas sin importar
el lugar donde se encuentre una determinada tienda que ofrezca un producto y/o servicio,
logrado de esta manera expandir el mercado y generando mayor competitividad en el mismo a
través del uso del marketing digita y sus herramientas

Para Aurazo y Heredia (2020) en su proyecto de investigacion titulado La influencia
del marketing digital en el posicionamiento de las empresas gastrondémicas de la Av. Husares
de Junin, Trujillo 2020. Este trabajo de investigacion se emple6 en el 2020 junto con la
aparicion del COVID-19, menciona que en este afio se estan viendo las consecuencias esta
enfermedad surgid en el afio 2019, en una ciudad Ilamada Wuhan situada en una de las
potencias mas grande del mundo, China, el 11 de marzo del 2020 la OMS declaré el virus como
una pandemia mundial, ocasionando que los gobiernos tomen las medidas necesarias, como el
aislamiento social, el cual ha ayudado que el nimero de infectados deje de aumentar; hasta la

fecha hay 2.97 millones de infectados en el mundo.

Este terrible suceso representa una perdida enorme para la riqueza del estado, esta se
evidencia en las cifras que componen el PBI nacional; puesto que el 80% de los ingresos son

provenientes de las MYPES, y debido a las restricciones planteadas por la republica para frenar



la expansion del virus, este importante sector fue afectado dentro de todo el territorio, el 58%
de las empresas han implementado el teletrabajo y el 18% han despedido a sus trabajadores, la
mayoria empresas de comida. Para ese fin se utiliz6 un estudio correlacional no experimental
con disefio transversal, aplicado a 384 clientes de las empresas del rubro gastronémico ubicadas
en a Av. Husares de Junin. La técnica fue la encuesta y esta constd de preguntas para conocer
el marketing digital y el posicionamiento de dichas empresas. Como resultados se determind
que existe una correlacion de 0,411 entre las variables. El grado de correlacion indica una
relacion positiva, pero con un nivel de correlacion moderado. La significancia es 0,000 quiere
decir que es menor a 0,05, lo que permite sefialar que la relacion es significativa.

Como gran ejemplo de solucién a momentos terribles donde, por factores externos e
incontrolables las empresas deben parar sus actividades econdmicas, aparece y se usa el
marketing digital, el cual, a nivel local, esta siendo muy utilizado sobre todo por microempresas
para realizar gestion publicitaria y vender sus productos u ofertar sus servicios, en muchas
ocasiones sin necesidad de tener una tienda fisica como en el caso de las tiendas de ropa y
maquillaje en Instagram. La implementacion de esta estrategia no solo ha permitido a las
pequefias, medianas y grandes empresas a subsistir en el mercado, sino también a expandirlo,
llegando con el producto/servicio que se ofrece a mas personas que tienen una necesidad real

la cual estd dada por el comportamiento de los clientes en los medios digitales.

Segln Gutiérrez et al. (2021) en su proyecto de investigacion titulado Desarrollo del
marketing digital aplicado a campafias institucionale, describe lo siguiente; En donde tiene
como objetivo Proponer una campafia de marketing digital enfocada a las redes sociales
Facebook e Instagram para sensibilizar a las nifias entre 9 a 12 afios y adolescentes entre 12 y
16 afios, que habitan en la ciudad de Bogot4, sobre la necesidad de aplicarse la vacuna del
VPH, la problematica que se presenta es que el virus del papiloma humano (VPH) es el
responsable del cancer de cuello uterino causante de numerosas muertes de mujeres en
Latinoamérica, particularmente en Colombia. Para su prevencion, el Ministerio de Salud afiade
la vacuna contra el VPH dentro del esquema de vacunacion nacional e inicia el programa de

vacunacion preventiva contra el VPH en 2013.

Como consecuencia, el esquema de vacunacion del VPH se ha visto afectado y el uso
de esta vacuna ha descendido considerablemente desde la fecha del episodio hasta el 2020.
Para enfrentar esta situacion, algunas campafas se han desarrollado para recuperar estas cifras,

pero dichas campafias no han generado ningun tipo de impacto positivo o sensibilizacion.



Diferentes encuestas evidencian que existe un interés general de la poblacion en recibir mas
informacion sobre el VPH y la vacuna y méas de la mitad de la poblacion encuestada desea
aplicérsela. Al momento de aplicar las encuestas como medio de recoleccion de datos sobre las
diferentes campafias que se han realizado en Colombia, se observo que las pocas campafias que
se han realizado no tienen, ni presentan un seguimiento y sostenimiento adecuado para lograr

incentivar a la poblacion sobre la importancia de vacunacion.

De acuerdo con lo anterior, el objetivo de este proyecto es recuperar la confiabilidad en
la vacuna por medio de marketing digital aplicado a campafias institucionales fomentandola a
través de las redes sociales Facebook e Instagram, gracias al gran impacto que tienen las redes
sociales en jovenes y jovenes adultos, las campafias, como la mencionada anteriormente tienen
un gran alcance y acogida, lo cual hace que estas herramientas sean efectivas en gran medida.
Mediante la correcta planificacion del contenido de que se va a publicar, asi mismo del material
audiovisual y fotografico se podra influir de manera positiva a los jovenes para alcanzar el
objetivo de la campafia, el cual es la recuperacion de la confiabilidad de las vacunas contra el
VPH

Segun Calle et al. (2020) en su trabajo de investigacion titulado Marketing digital y
estrategias online en el sector de fabricacion de muebles de madera, describe lo siguiente; El
marketing digital desempefia un papel importante en las actividades comerciales de las
empresas en el mundo, se le considera como una las herramientas basicas para preservar a los
clientes leales, notificarlos y actualizarlos para comprar y vender bienes o servicios a través de
los medios virtuales, esta investigacion tiene como objetivo disefiar un plan de marketing
digital que favorezca el mejoramiento en las ventas de la empresa Ebano Muebles de la ciudad
de Loja-Ecuador, el bajo tamafio de estas empresas conduce a menores ganancias y menor
participacién en el mercado. EI método aplicado es un disefio no experimental, descriptivo-
ilustrativo con enfoque mixto. Los resultados presentados durante la implementacion del plan
de marketing muestran que la empresa puede aumentar sus ingresos. Concluyd que la
implementacidn de estrategias digitales se integra en un plan para mejorar el posicionamiento,

imagen, efectividad y posicionamiento en el mercado de la empresa estudiada.

El marketing digital no solo es una estrategia en la que se puede publicitar el producto
y/o servicio que se esta ofertando, sino también es de gran ayuda a las microempresas para el

aumento de sus ventas, es decir, mejorar los procesos de venta de manera online, permite llegar



a una mayor audiencia que, realizando una buena segmentacion, estara dispuesta a adquirir el
bien o servicio ofertado por una tienda determinada. Ademas de que los procesos de compra
son muy réapidos, asociando empresas externas, como las empresas de delivery o encomiendas,
mejora la experiencia de compra de los clientes. En realidad, el marketing digital abre muchas
puertas a microempresas que desean expandir su producto en un mercado, el cual actualmente
es muy competitivo y los clientes/consumidores se tornan mucho mas exigentes, por lo cual se

debe cumplir a cabalidad las expectativas de estos.

Segun Velasco (2020) en su trabajo de investigacion titulado Marketing digital en una
empresa del sector inmobiliario, Los Olivos 2020. Describe lo siguiente Con la aparicién de la
pandemia el mercado inmobiliario se vio afectado provocando una disminucion del interés por
parte de los posibles compradores, a esto se le suma la falta de un Community management.
La investigacion tuvo como objetivo determinar el marketing digital que se emplea en el sector
inmobiliario, en los olivos 2020. La investigacion fue de disefio no experimental de corte
transversal, el tipo de estudio fue bésica, de nivel correlacional y con enfoque mixto. Como
técnica se utilizo la encuesta validada por jueces expertos y como instrumento se aplicé el

cuestionario de 11 Items en escala de Likert.

Considerando como la poblacion de 5 empresas inmobiliarias constituida por una
muestra de 30 trabajadores del rubro desempefiando distintos cargos. Se concluy6 que el
marketing digital se debe emplear para para mejorar las actividades de la empresa; para que de
esta manera cumplan con las expectativas de los clientes en el rubro del sector inmobiliario.
Sobre todo, ayudar a los clientes a encontrar la informacion completa de los bienes
inmobiliarios que tiene la empresa disponible en el mercado, asi mismo, las caracteristicas
tanto de infraestructura como de seguridad y sector. De esta manera los prospectos de clientes
pueden encontrar lo que buscan de manera facil y detallada, es decir, facilitando el proceso de
compra desde medios digitales, lo cuales se haran efectivos una vez que el cliente realice a

compra.

Conforme a lo que menciona Falla (2020) en su trabajo de investigacion titulado “Plan
de marketing operativo para consolidar el posicionamiento de marca de la empresa
inmobiliaria RE/MAX Platinum, Chiclayo”, describe lo siguiente; La presente investigacion
tiene como objetivo disefiar una propuesta de plan de marketing operativo para consolidar el

posicionamiento de marca de la empresa inmobiliaria RE/MAX PLATINUM Chiclayo en el



distrito de Chiclayo, para logara cumplir con dicho objetivo analizar la situacion actual del
posicionamiento de marca de la empresa, identifica los factores que influyen en el mismo,
propone un plan operativo de marketing viable y proyecta los resultados y costos de la

implementacién del mismo.

Se empled una investigacion mixta, aplicada y no experimental, utilizando como
instrumentos entrevista a profundidad, analisis documentarios y encuestas, Los resultados: los
clientes internos y externos de la franquicia se sienten identificados, pero opinan que la
empresa debe diversificar mas sus canales de publicidad enfocandose en el uso de redes social
para masificar su alcance. Asimismo, los factores influyentes son la desconfianza, el precio,
malas experiencias previas y desconocimiento. Se concluy6 que la empresa debe implementar
y ejecutar un plan de marketing operativo para consolidar su posicionamiento de marca, lo que
se traducird en mayores ventas. En ocasiones las empresas pueden ser estables en un mercado
determinado, pero pueden estar desaprovechando un sector al que se puede acceder con otras
estrategias y de esta manera diversificar la promocion de la marca, es decir, la marca no solo
sera reconocida por su nombre el cual ya esta posicionado desde algun tiempo, sino también

por los diversos medios que maneja para comunicarse con sus clientes y prospectos.

2.1.2 Campo de accién: Marketing Digital

2.1.3 El comercio electronico

Para Esparza (2017) “El comercio electronico, también conocido como comercio
virtual, es un método de compra y venta de productos o servicios, principalmente a través de
redes informaticas e Internet”(p. 29). Ecuador cuenta con més de la mitad de la poblacion que
da uso generalizado de Internet. Gracias a la aparicion de la internet, se ha convertido en uno
de los negocios que genera muchos ingresos a las empresas; e incluyendo el area tecnoldgica.
Por ejemplo, en el pais, las personas pueden comprar celulares en tiendas de electronica
extranjeras y recogerlos desde la comodidad de sus hogares, gracias al servicio de paqueteria
de empresas de mensajeria, como Correos del Ecuador E.P. Del mismo modo, se han realizado
miles de transacciones en linea, creando y utilizando innovaciones en: gestion de la cadena de
suministro, marketing en linea, procesamiento de transacciones en linea, sistemas de gestion

de inventario y mas Sistema de inventario y recopilacién de datos automatizados.
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Unos de los obstaculos méas importante en la persona para acceder a tener un comercio
electronico es profundizar mas en la internet, para lograr visitar las diversa paginas web que
mantienen las compafiias y en ella tienen la accesibilidad de poder realizar ventas y el usuario
considerar las mas convenientes para comprarlas, en estos sitios o portales web de ventas que
buscan entablar una relacion con los usuarios constantemente, y para ello debe brindarles a los
mismo las debidas condiciones de seguridad, y salvaguardar la informacion que el usuario esté
dispuesto a facilitar, sin embargo siempre queda ese porcentaje de incertidumbre o
desconfianzas de las personas que hasta cierto punto puede afectar a las compras en internet
causando problemas al momento, en la compra de un producto o servicio en la internet
imposibilitando el crecimiento electronico de las plataformas sea en Ecuador o en cualquier

parte del mundo.

B2C (Business to Consumer) Empresas que venden al publico en
general.

B2B (Business to Business) Empresas haciendo negocios entre
ellas

B2G (Business to Government) Empresas que venden a instituciones

de gobierno.

C2C (Consumer to Consumer) Plataforma a partir de la cual los
consumidores compran y venden
entre ellos.

Figura 1. Formas de comercio electronico
Fuente: Esparza (2017)

2.1.4 Contenido publicitario

Los anuncios atraen audiencias a través de enlaces promocionales, que pueden ser
grandes o alternativos. Los agentes de redes sociales utilizan el precio de pre compra del
espacio en el contrato de venta firmado entre la agencia de publicidad y el agente de redes
sociales para implementar las anotaciones. Los anuncios de medios se muestran en un contrato
de venta entre la agencia de publicidad y la compafiia de medios por una tarifa acordada
previamente para comprar espacio. Cualquier tipo de publicidad tienen una finalidad en este
caso de un receptor al consumidor y con ello cualquier tipo de contenido que emplee dicha

empresa de tener los tres objetivos basicos que son: Informar, Persuadir y recordar.
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Asociacion Espafiola de Agencias de publicidad (2020) menciona que “Informar para
dar a conocer un nuevo producto en el mercado, asi como para realzar la marca. La informacion
debe ser objetiva, pero no por ello desinteresada”. Asociacion Espafiola de Agencias de
publicidad (2020) menciona que “Persuadir se es el crear una publicidad que decante al
consumidor por esa marca o producto. Se trata de influir y modificar la conducta del
consumidor de forma racional, emotiva o inconsciente”. Asociacion Espafiola de Agencias de
publicidad (2020) menciona que ‘“Recordar para mantener la fidelidad hacia la marca y
conseguir compras repetitivas. Una de las empresas que mas utiliza campafias recordatorias es

Coca-Cola”.

2.1.5 Briefing

El briefing es un documento donde se encuentra toda la informacion basica para
empezar a trabajar en una campafia, informacién relativa a la empresa. El briefing este
compuesto por los analisis de la empresa y su contexto, es decir, historia de la empresa y los
productos y/o servicios que vende, analisis de la competencia, definicion del pablico y los
objetivos que pretenden lograr con las acciones publicitarias. (Park-Lee, 2020, p. 3) Por lo
tanto, es un documento que sirve como herramienta de comunicacion entre una empresa y sus
proveedores de marketing y/o publicidad. En él, la empresa debe explicar qué esta buscando
conseguir con un proyecto en concreto, para qué, en queé plazo temporal y con qué medios todo

aquello realizado de manera panificada y organizada.

2.1.6 Tipos de contenidos publicitarios

Modelos clasicos: Este tipo de modelo estan fundamentado en que los consumidores,
bajo la influencia de los mensajes publicitarios, lo primero es que reconocer el producto,
después lo desean y por altimo lo compran. Un ejemplo claro de este modelo es el AIDA
(Atencion, Interés, Deseo y Accidn). Modelos basados en las motivaciones: Este tipo modelo
estd basado en que los consumidores presentan un motivo para comprar un producto, que son
fuerzas psicoldgicas que los impulsan a adquirir ciertos productos. Modelos basados en las
actitudes: Estos tipos de modelos indican que la publicidad puede influir en la creacion,
modificacion y refuerzo de las actitudes de los clientes y consumidores de una marca, estos se

pueden enfocar hacia los atributos percibidos por los consumidores.
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2.1.7 Marketing digital

Es un conjunto de estrategias encaminadas a promocionar tu marca en Internet. Se
diferencia del marketing tradicional en que utiliza canales y meétodos para analizar los
resultados en tiempo real. Hoy en dia, Internet se ha convertido en una parte tan importante de
nuestras vidas que apenas podemos prescindir de ella. No es casualidad que cada vez sea mas
dificil ver a las personas desconectarse de sus celulares y tener internet al alcance de la mano
(Gomez et al., 2018). Se tiene entendido que el marketing online o marketing digital, se
considera a las diversas estrategias direccionadas a la comunicacion y comercializacion online
de los diversos productos, servicios, muebles o inmuebles, para Urquizo (2017) define que el
marketing digital se los conocemos como “El proceso social a partir del cual las personas y
grupos de personas satisfacen deseos y necesidades con la creacién, oferta y libre negociacién
de productos y servicios de valor con otros". (p. 52)

En pleno 2021 se es imposible lograr hablar sobre marketing digital o ignorar lo
relacionado con esto, sin embargo, mas de la mitad de la poblacion mundial tiene
conocimiento, se estima que alrededor de 2.3 billones de personas se las puede considerar que
son consumidores digitales. EI marketing digital lo pueden realizar particulares, empresas,
universidades, asociaciones, iglesias, etc. Sin embargo, debe considerar los factores culturales,
psicoldgicos, geograficos y legales que afectan a las personas al comprar y vender productos y
servicios. El gran flujo actual de comunicaciéon impulsada desde la web respalda estrategias
agiles como la optimizacion de motores de busqueda (SEO), el marketing entrante y el
marketing de contenido. Cuando se trata de la expansion de la red, la marca y las ventas, todos

estos son objetivos importantes que se deben lograr a través del marketing digital.

2.1.8 Plan de marketing digital.
Como un plan de marketing digital podemos analizar los puntos favorables que aplica
Coloma (2018) en donde:

Los productos de Mammy Brenda se comercializan con exposicién en redes sociales
como Instagram y Facebook. Descubre como implementar un plan de marketing digital.
Sin embargo, la venta de dulces y pasteles sigue siendo posible gracias a la
comunicacion constante con los clientes a través de WhatsApp y la publicidad de boca

en boca. Para la empresa, es importante comenzar a implementar diversas estrategias
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para aumentar los ingresos de la empresa. Para implementar un plan de marketing
digital, es necesario considerar los aspectos de su negocio, sus productos y servicios,
los competidores que enfrenta el negocio. Debes tener claro los objetivos del plan, las
estrategias méas adecuadas y el mensaje que quieres transmitir a tus usuarios. (p. 29)

Como se puede apreciar por lo publicado por el autor Coloma antes de implementar un
plan de marketing digital, se debe tomar en cuenta los diferentes aspectos que tiene el negocio,
en este caso, la investigacion realizada por el autor indica que hay que tener en claro objetivos
de hasta donde se pretende llegar con el plan de marketing digital, y con ello poder lograr elegir
la estrategias que resulten factibles para el proyecto de investigacion, ya que al ser marketing
digital, publicitario hay que tomar en cuenta los puntos que se desean transmitir al usuario,
también se le puede considerar como estrategia el realizar publicacion en las diferentes
plataformas o en redes sociales como por ejemplo; Instagram y Facebook. Ademas del uso de

la red de comunicacion popular en los dispositivos Android como lo es WhatsApp.

2.1.9 Estructura del plan de Marketing Digital

Santos Diaz et al. (2021) Para la estructura de un plan de marketing digital se debe tener
en cuenta que consta de cuatro elementos; El primero es la situacion actual de la empresa,
Luego esta el tema de planificar las estrategias a implementar, estandarizar los indicadores de
medicion y establecer el presupuesto de inversion, El tercer elemento es la implementacion,
Finalmente, el mantenimiento o seguimiento en el que se evaltan los resultados obtenidos y se
evallan las acciones necesarias para alcanzar los objetivos de la organizacion. Elaborar un plan
de marketing digital sin un andlisis, estructura y estrategia previos puede llevar al fracaso,
porgue no seran capaces de considerar todos los aspectos que pueden facilitar el desarrollo de
estas acciones. A continuacion, se presenta un formulario, con la estructura del plan de

marketing y las etapas que lo componen:
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Figura 2. Estructura del plan de marketing digital
Fuente: Mariduefia & Paredes (2015)

Desde la perspectiva de Selman (2017) sefiala que:

Entre los componentes que se pueden argumentar en la estructura del plan de marketing
digital se encuentran:

Investigacion

Descripcidn de la situacion actual: Se evalua todos los antecedentes de la marca.
Descripcion del mercado: Se examina el publico objetivo.

Analisis de la competencia: Se analiza las demas marcas que ofrecen productos
similares en el mercado

Analisis FODA: Evalua los factores tantos internos como externos del sujeto de estudio,
y al mismo tiempo los positivos y negativos.

Planeacion

Definicion de estrategias digitales: Permite proponer estrategias y acciones iddneas
enfocadas hacia la herramienta en ejecucion.

Definicion de indicadores: Presentd medios de estudios que exponen indicadores o
métricas de control.

Presupuesto: Evalua financieramente la viabilidad o factibilidad de la propuesta, ya sea

esta larga, mediana o corta.

Con base a lo anteriormente sefialado se puede decir que consiste en un documento

donde se recogen todos los objetivos y la planificacion de estrategias y acciones de Marketing
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a desarrollar con el objetivo de que todo lo que se plantee en el documento tenga una

justificacion y se puedan conseguir los objetivos marcados.

2.1.10 E-mail Marketing

Hudak et al. (2017)menciona que “Es una herramienta que pocas empresas utilizan en
la actualidad, debido al desconocimiento que tienen sobre el alcance que puede tener al
momento de promocionar un producto, un servicio o incluso una marca” (p. 342), se debe
tomar en consideracion que el saber utilizar esta herramienta es parte primordial para que esta
tenga la debida efectividad y que la empresa pueda obtener los resultados esperados, este tipo
de estrategias permite educar e informar a los clientes sobre las novedades del producto o
servicio que la marca ofrece. Ademas de generar relacion con los clientes, crear oportunidades
de venta, promocion de contenido de acuerdo a la planificacion estratégica antes establecida,

asi esta herramienta se torna muy productiva en el ambito publicitario.

2.1.11 Implementacion Apps

Es una herramienta muy util, la cual debe ser manejada de la mejor manera para
concretar el objetivo principal de la empresa, el cual es vender, ademas resulta ser una muy
buena fuente de ingresos ya que se puede montar publicidad, igual como lo hacen otras apps
de inmobiliarias como Plusvalia, Airbnb, entre otros. Para implementar una App que resulte
atractiva para el mercado, se debe tener una planificacion adecuada para que cuando la
aplicacion una vez lanzada cumpla con la satisfaccion de las necesidades de los clientes y al
mismo tiempo facilitar el proceso de compra o adquisicion de productos y/o servicios, es una
muy buena oportunidad de generar ingresos en las empresas de manera automatizada. (Lopez
Dominguez et al., 2021, p. 25)

2.1.12 Marketing Mix.

Se le conoce como Marketing Mix, a la herramienta en donde se pretende conocer el
comportamiento del mercado, con la finalidad de establecer las preferencias, gustos y
conocimiento del consumidor, para captar su atencion y fidelizar su compra, brindandole
satisfaccion segln sea su necesidad (Gomez et al., 2018). Se considera que el marketing mix
tiene como objetivo analizar el comportamiento del mercado y de los consumidores, para crear
procedimientos para la retencion de clientes y la retencion mediante la satisfaccion de sus

necesidades; ademas es un concepto que se utiliza para definir todas las herramientas y
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variables de las que dispone el director de marketing, en el mundo digital, la mezcla de
marketing incluye el disefio de productos, precios, lugares y publicidad del panorama digital.
Al cambiar a medida que cambian los consumidores, la combinacion de marketing actual

adopta un enfoque que reformula los problemas del consumidor y del mercado, tales como:

e ;Qué necesitan mis clientes?
e ;Cual es el costo de la satisfaccion del cliente y qué me traera esta satisfaccion?
e ;Cuadles son los canales de distribucion mas adecuados?

e (Cbomoy por qué medios puedo entregarlo?

El producto ya no se puede fabricar y luego intentar vender. Por el contrario, es
necesario investigar las necesidades de los clientes y desarrollar productos para ellos. Todo el
marketing mix consiste en estrategias de marketing que tienen como objetivo trabajar con
cuatro elementos conocidos como los cuatro elementos: producto, precio, plaza y promocién
(publicidad); del mismo modo la definicién de marketing mix o marketing mix hace referencia
al conjunto de acciones o tacticas que utiliza una empresa para promocionar su marca o
producto en el mercado. Un mix de marketing digital utiliza los mismos parametros que se
usan en cualquier negocio, simplemente en este caso, se logran alcanzar los objetivos de
marketing, utilizando tecnologias digitales. (Santos Diaz et al., 2021) A medida que los
negocios realizan mas y mas tareas online, las herramientas de marketing digital se convierten
en clave para todos los tipos de negocios, no solo a los que pertenecen a la industria digital.
Este mix de marketing digital sigue los mismos principios que el marketing digital. Sin
embargo, estos elementos se deben adaptar a la forma en la que internet influye en el

comportamiento del consumidor.

2.1.13 Objeto de Estudio: Campaiias publicitarias

2.1.14 Campania Publicitaria Digital
La comunicacion publicitaria es muy importante y se utiliza en todo tipo de negocios,
desde los mas pequefios hasta las grandes empresas, la diferencia radica en que las
grandes empresas invierten grandes cantidades de dinero en publicidad y se los puede
encontrar facilmente porque estan en todas partes, mientras que las pequefias empresas
utilizan los recursos que tiene a su alcance para darse a conocer en el mercado.
(Neumann, 2021)
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Sea cual sea el tamafio del negocio, es indispensable cumplir con lineamientos para
planear la publicidad y que esta obtenga los resultados esperados que ya han sido establecidos

en el plan.

2.1.15 Fases de Una Camparia de promocion Digital

Para (Sainz de Vicuiia Ancin, 2020) el plan de marketing en la actualidad es diferente,
ya que hoy en dia, se usan herramientas y medios digitales para realizar campafias que ayudan
a la difusion de informacion, asi mismo como la promocion y venta, esto, es totalmente
diferente a lo que se realizaba anteriormente en las campafas publicitarias comunes. Se puede
notar un gran cambio, que viene de la mano con los avances tecnoldgicos y los sistemas de
informacidn, los cuales facilitan el acceso a muchas plataformas y medios para que los clientes
o consumidores puedan realizar sus compras y sobre todo las empresas puedan tener acceso a

la informacion de las principales necesidades o deseos de las personas.

2.1.16 Estrategia de comunicacion

Lorenzo (2019), menciona que la estrategia de comunicacion “consiste en planear todo
lo referente al mensaje que se quiere transmitir a la audiencia, desde la idea creativa la cual
representa el mensaje del anuncio, hasta el lenguaje, medios de comunicacion, etc.” En esta
fase se materializa lo planificado, donde el anuncio final se esboza para posteriormente
terminar, en esta parte interviene el director creativo y el director de arte. Se debe tener en claro

que medios de comunicacion se van utilizar y el material grafico o audiovisual que se utilizara.

2.1.17 Planificacion de Medios

En esta fase es importante tener planificada una buena distribucién del presupuesto
establecido desde el inicio de la campafia publicitaria, para cubrir los gastos y costos
respectivos, asi mismo como el periodo o tiempo en el que estara vigente la campafa en los
medios de comunicacion elegidos. (Santos Diaz et al., 2021) La planificacion de los medios
permite que se ejecute diferentes estrategias adecuadas para la correcta comunicacion

publicitaria.
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2.1.17.1 Presentacion de Pre-Campafia

Una vez realizado el boceto de la campafa y establecer los actores responsables de
Ilevar a cabo la campafia y sus detalles, se realiza una presentacion de la campafa a la empresa
0 a los directivos encargados de supervisar que se realice el trabajo de manera correcta. (Ulloa
Catalan, 2021). Por lo tanto, se puede inferir que es una estrategia especificamente disefiada y
ejecutada en diferentes medios para obtener objetivos de notoriedad, ventas y comunicacion

de una determinada marca, usando la publicidad.

2.1.17.2 Presentacion de la Campafia

Ya establecida la camparia publicitaria y debidamente aprobada por todos los actores,
se procede a lanzar la campafia realizando las debidas acciones para la correcta publicacion de
esta y en los medios previamente establecidos. (Ministerio de Cultura y Deporte, 2018) Por lo
tanto, se puede inferir que es una serie de mensajes publicitarios que comparten una idea y

tema que en conjunto conforman una comunicacion de marketing integrada

2.1.17.3 Control de Calidad

En esta fase se realiza el control de la campafia, es decir, el monitoreo de los resultados
y como esta siendo recibida la campafia en los medios y por parte de los clientes y/o prospectos
de clientes. Este control se puede realizar por medio de KPI's que son indicadores que
demuestran si las acciones publicitarias estan dando buenos resultados de acuerdo con los
objetivos previamente establecidos en la planificacion. (Valderrama et al., 2018) Por lo tanto,
se puede inferir que es el conjunto de los mecanismos, acciones y herramientas realizadas para
detectar la presencia de errores.La funcién principal del control de calidad es asegurar que los

productos o servicios cumplan con los requisitos minimos de calidad.

2.1.174 Accion

En el caso de que existiese algun aspecto de la camparfia que no esté funcionando como
se debiera, se tomaran las acciones correctivas para que de manera general se cumpla el
objetivo central de la campafia. Proporcionando asi una campafa digital de calidad y sobre todo
bien organizada por todos sus actores. (Ulloa Catalan, 2021) Por lo tanto, se puede inferir que
es simplemente cualquier accion que los especialistas en marketing realicen para lograr sus

objetivos generales de adquirir y retener clientes.
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2.1.18 Plan De Comunicacion en Medios Digitales

2.1.18.1 Primera etapa. Andlisis de la Situacion

En esta etapa se recopila la informacion y se hace énfasis en el estudio de los recursos
comunicativos de la competencia. También es necesario tener en cuenta cual es el modelo de
comunicacion actual que tiene la empresa para que este sea objeto de andlisis y saber cuéles
son las falencias en cuanto a comunicacion se refiere, aplicando algun tipo de auditoria para
un analisis completo. (Chiriguaya Torres & Baquerizo Alava, 2021). Por lo tanto, se puede
inferir que se trata de una revision detallada de la situacion en si, y permite la comprension de
muchos factores contextuales, tales como: tipos y alcance de la violencia contra mujeres y

nifias. necesidades de la poblacion. fortalezas y debilidades de los servicios disponibles.

2.1.18.2 Segunda Etapa. Diagnostico de la Comunicacion

En esta etapa ya se ha analizado la situacion comunicacional interna de la empresa y se
ha identificado aspectos internos como externos (FODA). Para Ramirez (2017), el analisis
FODA es una herramienta muy versatil que se la puede utilizar para diagnosticar el estado de
una empresa en cualquier ambito, ya sea en ventas, publicidad, precios, etc. Este andlisis se
realiza para proponer ideas, estrategias y acciones que ayuden a lograr los objetivos, en este
caso los de comunicacion. Por lo tanto, se puede inferir que es el analisis que tiene como
propdsito examinar y mejorar los sistemas y practicas de comunicacion interna y externa de

una organizacion en todos sus niveles.

2.1.18.3 Tercera Etapa. Determinacion de los objetivos de Comunicacion

Una vez reconocida la situacién comunicacional de la empresa, se debe tener en cuenta
todos los aspectos que se desean mejorar para lograr tener una comunicacion efectiva con los
clientes y por consiguiente obtener mayores beneficios. (Herranz de la Casa & Garcia
Caballero, 2021) Se debe considerar la situacion actual del mercado al cual se va a dirigir la

campana publicitaria y los objetivos de la misma.

2.1.18.4 Cuarta Etapa. Eleccion de la Estrategia

Etapa en la cual se van a determinar las estrategias comunicacionales, detallando las
actividades y procesos que se van a realizar para cumplir con los objetivos. En el entorno de
comunicacion se debe realizar una debida orientacion, una guia y un sentido a los medios

digitales, acciones e interacciones que tienen como fin lograr un cambio en el publico objetivo
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al cual esta dirigido el plan de comunicacién. (Canarte Parrales, 2018) Por lo tanto, se puede
inferir que implica un analisis cuantitativo y cualitativo para ver cudl es la mas rentable para la
organizacion, es necesario hacer estimaciones sobre su consecuencia futura para lograr una

mejor toma de decisiones.

2.1.185 Quinta Etapa. Definicion del Plan de Accion

La finalidad de esta etapa es concretar con la planeacion en cuanto a estrategias,
actividades, procesos y tiempo establecidos se refiere, asi como los recursos, materiales y
financiamiento, todo con la finalidad de evaluar el plan de forma completa y en todos sus
aspectos para su posterior ejecucion. (Ramirez, 2018) Por lo tanto, se puede inferir que es una
hoja de ruta que puede ayudarlo a lograr sus metas y objetivos. Asi como hay muchas formas
de llegar a un destino si va de viaje, un programa puede tomar muchos caminos para alcanzar

las metas, cumplir los objetivos y lograr resultados.

2.1.18.6 Sexta Etapa. Evaluacion
Scott (2017) Aconseja que:

en esta fase el plan debe acogerse a la realizacion de un informe mensual para verificar
los resultados alcanzados en periodos cortos y un resumen con los avances del plan
desde el inicio de la puesta en marcha para los directivos. mediante la evaluacion se
logra determinar si se estan cumpliendo con los objetivos establecidos en la
planificacion y asi mismo tomar las medidas correctivas en caso de que estos no se
estén cumpliendo, también determinar el rendimiento eficiente de todos los actores de
este plan. Por lo tanto, se puede inferir que parte del proceso de toma de decisiones de
una entidad, mediante la cual se realiza un analisis de sensibilidad de un determinado
periodo de tiempo, para estudiar los costos y beneficios de los diversos proyectos y

alternativas de inversién a corto plazo y largo plazo.

2.1.19 Plan Estratégico de Marketing

Para Martinez & Carrillo (2020) menciona que:

El plan estratégico de marketing tiene como objetivo conocer las necesidades actuales
y futuras de los clientes, identificar nuevas areas de mercado, identificar segmentos de

mercado potenciales, medir el interés en estos mercados, orientar a la empresa para
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encontrar estas oportunidades y analizar las diversas variables del FODA, no sélo para
nuestra empresa, sino también para competir en el mercado, obteniendo una ventaja

sobre los competidores. (p. 7)

El plan de marketing son las actividades o acciones que ayudan a definir los objetivos
previstos en el plan de accion, siempre que se realice el diagnostico o analisis. Permite una
mejor identificacion de objetivos alternativos. soluciones a las necesidades Transferir y
determinar el impacto en la propuesta de plan estratégico de la unidad. Son muchas las técnicas
que se pueden desarrollar para realizar un analisis real de una empresa como el FODA, de esta
manera encontramos las fortalezas y debilidades internas, asi como las oportunidades,

amenazas y amenazas externas.

Esencialmente, el objetivo de un plan de marketing estratégico es mejorar las
capacidades de “Organizar el Futuro” presentando de manera clara y sistematica las elecciones
que hace la empresa para asegurar el crecimiento en el futuro, en el futuro, en el mediano y
largo plazo. Estas decisiones deben traducirse en decisiones y planes de accion; Asimismo el
investigador considera que el plan estratégico de marketing es el punto de partida para
desarrollar y seguir el proceso de gestion adecuado, convirtiéndose asi en un ente que controla
los problemas que puedan surgir, es decir, en una “organizacion”. situaciones futuras” como
sefiala el autor, esto contribuira a la toma de decisiones estratégicas de la organizacion de la

empresa y la capacitacion necesaria para soportar los cambios necesarios.

Un plan de marketing es una herramienta de gestion que especifica los pasos a seguir,
la metodologia y plazos para la consecucion de determinados objetivos. Entonces tenemos este
plan de marketing estratégico como parte del plan estratégico de la empresa. Por el contrario,
debe ser plenamente compatible con el resto de la empresa (finanzas, produccién, calidad,
recursos humanos, etc.), este es el punto de partida que nos permite alcanzar las metas en
beneficio de todo el entorno regulatorio. El estratega o comercializador necesita un plan de
marketing estratégico para analizar objetivamente la direccion o direccién del negocio de
fabricacion o servicio. Todo tipo de empresas, sean 0 no lucrativas, asi como las organizaciones

gubernamentales, cuentan con este tipo de plan para establecer y alcanzar metas.
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2.1.20 Estrategia publicitaria

Para Rueda et al.(2020) menciona que

La publicidad es un componente esencial del éxito de cualquier marca, en el mundo
existen medios para realizar y distribuir una publicidad sin embargo muchas de estas
acciones promocionales pueden no ser factibles, pero para tener éxito, deben basarse en
una estrategia que se alinee con los objetivos generales. Disefiar una campafia que nos
permita obtener una respuesta especifica que queremos emocionar a nuestro publico
objetivo, por lo que esta es la clave de la campafia en el mundo publicitario, finalmente

funciona. (p. 73)

Para lograr esto, necesitamos analizar los intereses de nuestros clientes potenciales para
publicitar los productos que estan esperando. Cuando tenemos un mensaje de comunicacién
claro, necesitamos encontrar la manera de transmitir ese mensaje y los medios que utilizaremos

para lograr el objetivo.

Cuando se trata de marketing digital, es importante hacerlo bien porque puede marcar
una gran diferencia en los negocios: las empresas con blogs generan un 67 % mas de clientes
potenciales que aquellas con blogs, y de la infinidad de anuncios que una persona pueda
observar cada dia, es fundamental trabajar una estrategia milimétrica para que tu oferta
destaque y llegue a tu audiencia. Los canales de comunicacion digital son fundamentales para
el éxito de cualquier proyecto, con datos a 2020, el 55% de la poblacion mundial tiene acceso
a Internet; esto quiere decir que unos 4.200 millones de usuarios serian el posible mercado. La
tendencia en la actualidad es la compra movil, el 51% del comercio digital es a través de

dispositivos maviles.

Ante la necesidad de brindar una mayor publicidad en el medio y a sus clientes, la
agencia inmobiliaria Inmoquil ha optado por realizar gestion publicitaria via web, como
herramienta de tecnologia que permitird mayor alcance visual, para asi tener mejor acogida en
el mercado virtual y poder brindar a sus prospectos una atencion mas rapida y eficaz en la
veracidad de los inmuebles que a diario se ofrecen; con esto se asegura una aplicacion
sistematizada de forma segura en la gestion publicitaria y posterior una venta exitosa para el
negocio. Actualmente, muchas inmobiliarias buscan invertir en tecnologias de la informacién

y la comunicacion que les permitan ejecutar eficazmente sus procesos y procedimientos para
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satisfacer las necesidades de los clientes y obtener una ventaja competitiva en el mercado,

como es la captacion de los clientes, ser una marca conocida entre otros aspectos.

2.1.21 Tipos de estrategias publicitarias:
2.1.21.1 Estrategia Comparativa

Las estrategias de publicidad de caracter competitivo es donde los anunciantes tienen
la intencion de comparar sus ofertas con su capacidad, para resaltar las caracteristicas de sus
productos antes que otros, se puede hacer sin comentar sobre los nombres de puntos restantes,
lo que significa comparar dolores de cabeza; Sin embargo, Para Iurcovich (2019) “Existen una
serie de marcos y reglas que los anunciantes deben seguir. Entre ellas se encuentra la
prohibicion de publicidad comparativa si no se establecen y avalan las caracteristicas
principales y objetivamente representativas del producto o servicio que ofrece” (p. 82). En
muchos paises, la publicidad comparativa es legal. En Espafia, se considera legal si cumple una
serie de condiciones, como que no debe inducir a error, no debe confundir marcas, y no debe
ser difamatorio, desacreditar o resentir a los competidores. Este tipo de publicidad es popular
en paises como Reino Unido o Estados Unidos, donde tiene su origen en los afios 60, con
ejemplos célebres como: McDonald's, Burger King o Coca-Cola.

2.1.21.2 Estrategia Financiera:

Gaytan (2021) menciona que “La estrategia financiera debe estar alineada con la
estrategia general de la organizacion y con la filosofia, vision y mision”(p. 98), la que debe
cubrir una amplia gama de areas clave, como inversiones, estructura de capital, riesgo
financiero, rentabilidad, gestion del capital de trabajo y gestion del efectivo, todos los cuales
son esenciales para lograr la rentabilidad, la competitividad y el crecimiento constante; Sin
embargo, se basan en la politica de monopolizar el espacio publicitario y estar en el corazén
del receptor para superar a la competencia, utilizan publicidad muy tradicional. El objetivo esta
representado por un porcentaje de reputacion y cobertura de espectadores, la estrategia
promocional, son muy feroces con el objeto de la promocion es el siguiente: Mantener e
incrementar las ventas de productos. Para cualquier comportamiento competitivo, fomentar la

prueba de productos.
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2.1.21.3 Desarrollo de una estrategia publicitaria:

Ramirez (2018) indica que “El objetivo es impulsar el crecimiento y generar en el
publico expectativa y reconocimiento de marca, cuando transmitimos un mensaje, lo primero
que hacemos es darle forma en nuestra mente y luego crear el canal adecuado para la
audiencia”. Este proceso, por simple que parezca, es similar a como se desarrolla la estrategia
publicitaria en el mundo del marketing. El disefio de estrategias implica necesariamente el
desarrollo de un plan en el que se definan claramente los objetivos a perseguir; Pero para llegar
hay que saber: ¢(Quiénes somos? ;Y qué queremos lograr? Y como vamos a llegar alli,

partamos de alli y hagamos una especie de mapa del tesoro que nos permita llegar a la meta.

2.1.21.4 Estrategia de Expansion:

Consiste en tratar de conquistar a los consumidores (Manuera Aleman & Rodriguez
Escudero, 2020). En un mercado de rapido crecimiento, la distribucién y la publicidad se
utilizan para crear una imagen de marca fuerte para la supervivencia futura de su negocio. En
mercados maduros, la publicidad puede desencadenar, o al menos apoyar, mejoras
tecnoldgicas, nuevos sistemas de distribucion, recortes de precios o cambios en las actitudes y
habitos de los consumidores. El propdsito es provocar el estancamiento que caracteriza a este

tipo de mercados.

2.1.215 Estrategias de promocion de la lealtad:

Estas estrategias complementan las estrategias anteriores. Se esfuerzan por retener a los
consumidores de sus productos y mantener la lealtad al comprarlos y consumirlos. Es decir,
acceder al mercado cautivo y asegurar ventas futuras con la correspondiente evolucion de

precios (Garcia Prado, 2016).
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2. Determinar los objetivos de la comunicacidn.

3. Disenar el mensaje.

.. .. " . ™
4. Seleccionar los canales de comunicacidn. ’
e a F

5. Establecer el presupuesto total de comunicaciones.

. . . .
6. Escoger la mezcla de comunicaciones. ’
A A R

7. Medir las resultados de la camunicacion.
.. . .

B. Administrar el proceso integrado de comunicacion de
rmarketing.

Figura 3. Componente para la elaboracion de una campafia publicitaria
Fuente: Barrezueta Arroyo & Idrovo Galarza (2015)

2.2  Marco Legal

2.2.1 Ley Organica Reformatoria a la Ley Organica de Comunicacion

Se consideran medios de comunicacién social a las organizaciones publicas, privadas y
comunitarias, asi como a los concesionarios de frecuencias de radio y television, que ejercen
la difusién masiva de contenidos comunicacionales, a través de medios impresos, radio,
television y audio o video por suscripcion, cuyos contenidos pueden ser generados o replicados
por el medio de comunicacion a través de internet. (Ver anexo N°1 Ley Organica de
Comunicacién). Existen politicas para en todos los medios de comunicacion que permiten la
regularizacion del contenido que se imparte en estos medios, es por eso que se deben tomar en
consideracidn la ley orgéanica de comunicacion, la cual establece normas, procesos, politicas
que permitiran la circulaciéon de informacion ya sea por medios televisivos, radios, medios
impresos, entre otros. Es primordial tener conocimiento de esta ley debido a que los medios de
comunicacion son los que permiten transmitir informacion y llegar a los prospectos de clientes

a través de la publicidad.

Las Politicas de publicidad proporcionan pautas sobre los tipos de contenido que se

permiten en los anuncios. Cuando los anunciantes realizan un pedido, cada anuncio se revisa
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en funcion de esas politicas. Hay que tener presente que la infraccion a las Politicas de
publicidad, Reglas comunitarias u otras politicas y condiciones de Meta puede ofrecer sitio a
limitaciones en la utilizacion del perfil, paginas y cuentas publicitarias (Meta). Estas
limitaciones tienen la posibilidad de integrar:

e Anular la publicacién de paginas relacionadas

e Desactivar anuncios recientes si la pagina vinculada tiene limitaciones publicitarias

e Restringir la probabilidad de colocar en circulacion anuncios nuevos

e Restringir la funcién de fusionar paginas

e Derogar la autorizacion para declarar anuncios sobre temas sociales, elecciones o

politica

Es importante tener conocimiento de las politicas de publicidad de redes sociales como
Facebook e Instagram que son manejadas por la misma empresa, ya que existen restricciones
para prevenir al usuario de informacion y publicidad falsa que generalmente desencadena
fraude o estafa. Para publicitar en estos medios que actualmente son masivos, se debe cumplir
con requisitos que estan establecidos en las politicas, por lo cual es importante saber manejar
las herramientas de redes sociales al momento de publicitar, no solo en cuanto a politicas

propias se refiere, sino también el correcto y efectivo uso de estas herramientas.

2.2.2 Ley Organica de defensa del consumidor.

La ley de defensa del consumidor es la delegada de respaldar o proteger los derechos
del consumidor referente a un producto o servicio, en el caso de que el mismo quede
inconforme con lo que se ha ofrecido, el oferente tendra que responder al derecho que
corresponde. Es muy importante considerar que el negocio brinde informacion verificada y
necesaria al cliente para que adquiera sin preocupaciones el producto, estableciendo una
interaccion y confianza con el cliente. De acuerdo a lo que estipula la ley organica del
consumidor en el articulo 4 (Ver anexo N°1 Ley Organica de defensa del consumidor). A través
de los productores, fabricantes, importadores y distribuidores y comerciantes, se busca asegurar
al consumidor el suficiente stock de los productos que demanden, garantizando su respectiva
calidad, precio, bajo estandares internacionales. Cabe mencionar que se lo puede visualizar en

el articulo 25 (Ver anexo N° 2 Ley Organica de defensa del consumidor)
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2.2.3 Ley del Codigo de Trabajo

Mediante la Ley del codigo de trabajo, se encuentran o establecen leyes que protegen a
la empresa, en este caso a las prohibiciones que tienen los colaboradores. El articulo 46 de la
Ley del codigo de trabajo, se enumera las prohibiciones al trabajador, haciendo referencia al
literal g, que se determina que no se puede realizar competencia al empleador con los mismos
productos que se ofertan en el negocio. (Ver anexo N°3 Ley del Codigo de trabajo). Por otra
parte, en el articulo 81 se establece como se deben estipular los sueldos y salarios que todo
colaborador debe percibir, en este caso el negocio asignard un valor determinado a sus
colaboradores, el mismo que no debe ser inferior al sueldo basico establecido por la ley. (Ver

anexo N° 4 Ley del Cddigo de trabajo).

2.2.4 Ley de Seguridad Social

Conforme a lo establecido en el articulo 112 que se refiere al aseguramiento de los
afiliados, cabe mencionar que en todo negocio se debe establecer una relacion laboral entre el
empleador y colaborador en donde se estipule la contratacion hasta el término de la actividad
laboral. Una vez firmado el contrato el colaborador debe ser asegurara do u afiliado al IESS
para que goce de todos los beneficios que la ley estipula. (Ver anexo N°5 Ley de Seguridad
Social). El articulo 118 célculo de aportes hace referencia a la recaudacién de las aportaciones
derivadas del empleado y empleador. El articulo 184 clasificacién de las jubilaciones menciona
que la jubilacion puede darse por vejez, invalidez o edad avanzada. En el caso de la jubilacion,
este se calculard en base al tiempo que se ha trabajado cumpliendo con las aportaciones

requeridas por el IESS. (Ver anexo N°5 Ley de Seguridad Social).
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1  Descripcién de la metodologia

Para efectos de esta investigacion fue necesario utilizar los métodos deductivos e
inductivos, debido a que se tuvo que pasar de una poblacion objetiva a una representativa
muestra de participantes con criterios especificos, con respecto al inductivo fue debido a tomar
criterios particulares y generalizarlos con la industria, del mismo modo, en el tipo de
investigacion se aplicé la descriptiva y la exploratoria, ya que por medio de la descriptiva se
detallaron los rasgos del pablico a encuestar y con respecto a la exploratoria, fue menester su
uso dado que se observo la situacion de la inmobiliaria sin intervenir. Por ltimo, el enfoque
de la investigacion fue la mixta, dado que se tuvo que manipular tantos datos medibles

proporcionados por la encuesta y datos no medibles por la entrevista.

3.2  Técnicas e instrumentos de la Investigacion

Como parte de la técnica de investigacion se aplico la encuesta, debido a que se tuvo
que realizar una recoleccion de datos a un grupo con caracteristicas homogéneas. También se
aplico la entrevista, ya que se tuvo tomar criterios exactos de la inmobiliaria. Cabe mencionar
que para la encuesta fue necesario realizarsela tanto a un grupo de prospectos y al personal de
la inmobiliaria encargado del area de comunicacion. Mientras que la entrevista fue al
propietario de la inmobiliaria. Con respecto al instrumento de investigacién de la encuesta fue
el cuestionario estructurado, en donde se elaboraron 8, uno enfocado como se menciond a un
publico objetivo y el otro al personal del area de comunicacion de la empresa. El cuestionario
designado para el target estuvo conformado por 12 preguntas cerradas. Finalmente, el
instrumento de la entrevista fue el cuestionario no estructurado, mismo que estuvo elaborado

por 3 preguntas abiertas.

3.3  Poblacién y muestra

La poblacién de esta investigacion fue conformada por personas que habiten la
parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil, que estén actualmente dentro de la PEA, que
tengan una edad de entre los 20 a los 65 afos y que pertenezcan a un estrato social medio y

medio alto, debido al poder adquisitivo que es necesario para adquirir este tipo de productos.
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Por ultimo, que tengan como preferencia el uso de equipos moviles. En tal caso, segun el
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, [INEC], 2020) la cifra de personas es de 57,351.
En el caso de la muestra se establecié conociendo la poblacion objetivo, por esta razon se aplico

la formula finita detallada a continuacién:

Z?xpxqxN
n-=
e?2(N-1)+Z?xpxq
Tabla 2.
Factores de la Muestra
Factor Detalle Datos
n/c Nivel de confianza de los resultados 95%

. Nivel de confianza (0,95/2=0,475) y el resultado obtenido se rastrea 196
en la Tabla de Distribucion Estadistica. '

p Probabilidad de que ocurra el evento. 50%
q Probabilidad de que el evento no ocurra (q=1-p). 50%
e Error maximo aceptable en los resultados. 5%
N Tamafio de la Poblacion. 57,351
n Tamano de la Muestra. $?

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

3 Z?’xpxqxN
n= e?(N-1)+Z?xpxq
~ 1.962 x 0.50 x 0.50 x 57,351
™ =10.052(57,351 — 1)] + [1.962 x 0.50 x 0.50]
55,079.9004
n

~ 143.375 + 0.9604

_55,079.9004
"~ 143.33540

n = 382 participantes
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3.4  Presentacion y analisis de los resultados
3.4.1 Encuesta

Pregunta 1.- ;Por qué desearia adquirir bienes raices?

Tabla 3.
Motivo de adquirir bienes raices

FRECUENCIA
P1 Absoluta Acumulada Relativa A?lfrlr?ltjll\i/i ?}Ia
fi fai fri fra;
Para vivienda 160 160 41.88% 41.88%
Por inversion 141 301 36.91% 78.80%
Para alquiler 81 382 21.20% 100.00%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

(170 160 100.00% 100.00% )
141

136 / 80.00%

3 0

€[ 102 / 78.80% 60.00% =

S 81 &

S 41.8% g

fw =

s 68 40.00% S
34 20.00%
0 0.00%

L Para vivienda Por inversion Para alquiler )

Figura 4. Motivo de adquirir bienes raices
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observé que el 41% de los participantes consideran que el motivo de
adquirir bienes raices es para tener una vivienda, el 36% como punto de inversion. Por lo tanto,
se infiere que es necesario que los clientes perciban la publicidad de la agencia inmobiliaria
Inmoquil como adquisicion de una vivienda y asi esto estimule a su adquisicion. Se podria
apoyar con infografias atractivas de los diferentes disefios que se poseen para que puedan

apreciar todos los beneficios de su infraestructura.
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Pregunta 2.- A la hora de adquirir un bien inmueble ¢ Qué aspectos considera que son los

mas importantes?

Tabla 4.
Aspectos a considerar

FRECUENCIA
P2 Absoluta Acumulada Relativa Relativa
Acumulada
fi fai fri fra;
Seguridad y privacidad 84 84 21.99% 21.99%
Infraesructura y acabados de primera 76 160 19.90% 41.88%
Comodidad del precio (facilidades de 69 999 18.06% 59.95%
compra)
Cercania en el lugar del trabajo 53 282 13.87% 73.82%
Facilidades de transporte publica 42 324 10.99% 84.82%
Cercanla_a centrps _de educacion con 34 358 8.90% 93.72%
excelencia académica
Comodidad familiar 15 373 3.93% 97.64%
Cercania a centros comerciales 9 382 2.36% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
4 72%  97.64%  100.00% ™
125 it 100.00%

21100 1382% 80.00%

g 75 60.00% S

= . 53 Gc)

S| 50 42 32 40.00% ©

= : o

&l 25 } ‘ } ‘ 15 g--- 20.00% <

0 . : , " ) : ; 0.00%
Seguridad y Infraesructura y Comodidad del Cercanfaenel Facilidadesde Cercaniaa ~ Comodidad Cercaniaa
privacidad acabados de precio lugar del transporte centros de familiar centros
primera (facilidades de trabajo publica educacién con comerciales
comere) i

\ J

Figura 5. Aspectos a considerar
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observo que el 21% de los participantes al momento de adquirir un bien
inmueble considera como aspecto importante la seguridad y privacidad, el 19% la
infraestructura y acabados de primera, el 18% la comodidad del precio y el 13% la cercania en
el lugar del trabajo. Por lo tanto, se infiere que la seguridad es un factor primordial al momento
de adquirir un bien inmueble, dada la situacion delincuencial del pais, por lo que muchas
personas al no encontrarse con todos las garantias del mismo no se animarian a hacer la
adquisicion, es por ello que la agencia inmobiliaria Inmoquil deberia resaltar ese aspecto dentro

de su publicidad para que los prospectos lo consideren como la primera opcion.
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Pregunta 3.- ; Cudl es el medio de publicidad por el cual ha visto publicidad inmobiliaria?

(Puede seleccionar varios).

Tabla 5.
Medio de publicidad

FRECUENCIA
. Relativa
P3 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri frai
Internet 134 134 35.08% 35.08%
Publ_lc_ldagl Exterior (carteles, vallas 92 296 24.08% 59 16%
publicitarias, etc.)
Prensa escrita (Diarios, Revistas, etc.) 65 291 17.02% 76.18%
Radio (Cufias radiales, Promos, etc.) 50 341 13.09% 89.27%
TV (Spots, publirreportaje) 41 382 10.73% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
(150 134 89.279%--10000% . 100.00% |
76.18%
120 0.18% 80.00%

& 92 o

S| 90 60.00% ‘m©

98] 4

S 35.089%”"] gl;% 65 3

S| 60 : 50 41 40.00% 5

0‘? o

30 ‘ ' 20.00%
0 0.00%
Internet Publicidad Prensa escrita  Radio (Cufias TV (Spots,
Exterior (Diarios, radiales, publirreportaje)
(carteles, vallas Revistas, etc.)  Promos, etc.)
publicitarias,

Y etc.) )

Figura 6. Medio de publicidad
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observé que el 35% de los participantes sefialo que el medio de publicidad
en donde se ha visualizado contenido inmobiliario es a través de Internet, el 24% por medio de
publicidad exterior (carteles, vallas publicitarias, etc.) y el 17% a través de la prensa escrita.
Por lo tanto, se infiere que el medio de publicidad donde los prospectos tienen mayor acogida
es la Internet, es por ello que la agencia inmobiliaria Inmoquil deberia utilizar este medio de
comunicacion para difundir los beneficios de sus productos, de tal forma que se genere una

efectividad de visualizaciones alta y un retorno atractivo de clientes.
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Pregunta 4.- ;Qué aspectos considera importantes en el anuncio cuando busca

informacion de un bien o una propiedad?

Tabla 6.
Aspectos importantes
FRECUENCIA
. Relativa
P4 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fa fri fra
Fotografias de la Propiedad 96 96 25.13% 25.13%
El precio de la Propiedad 92 188 24.08% 49.21%
Descuentos 0 promociones 80 268 20.94% 70.16%
Desc_rlpuon detallada de la 65 333 17.02% 87 17%
Propiedad
El Numero de Contacto 49 382 12.83% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
4 10Q.00% A
125 87 17% 0-- 100.00%
100 96 92 70-16% 80.00%

g B

sl 75 49.219% 65 60.00% 'S

£ 50 / h 40.009% é

5 25 139%4”"] RS

25 20.00%
0 0.00%
Fotografias de la  El precio de la Descuentos o Descripcion El Nimero de
Propiedad Propiedad promociones detalla(_ia de la Contacto

_ Propiedad )

Figura 7. Aspectos importantes
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observo que el 25% de los participantes considera como aspecto atractivo
en la publicidad de un bien o propiedad las fotografias de la propiedad, el 24% el precio de la
propiedad y el 20% los descuentos o promociones. Por lo tanto, se infiere que las fotografias
de la propiedad deben estar siempre presente en la publicidad que se haga de los bienes
inmuebles que se traten de ofertar, esto es con la finalidad de tener mejores resultados de

captacién en los prospectos.
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Pregunta 5.- ;/Qué tipo de contenido llama mayormente su atencion en una publicidad

inmobiliaria en redes sociales?

Tabla 7.
Publicidad
FRECUENCIA
. Relativa
P5 Absoluta  Acumulada  Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Fotografias 130 130 34.00% 34.00%
Videos o0 Reels 107 237 28.00% 62.00%
Gif 57 294 15.00% 77.00%
Historias (videos cortos) 50 344 13.00% 90.00%
En vivos 38 382 10.00% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
(150 55 90.00%---10000% . 100.00% )
77.00%
120 107 80.00%
8 B
2| 90 &/ 60.00% F
Qo e .00% - c
(&)
£ e0 34004 50 4000% £
g 38 5
30 ‘ ' 20.00%
0 0.00%
Fotografias Videos o Gif Historias  En vivos
Reels (videos
cortos)
g %

Figura 8. Publicidad
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observé que el 34% de los participantes considera que el tipo de contenido
que llama mayor la atencion en una publicidad inmobiliaria en redes sociales son las
fotografias, el 28% los videos o reels, el 15% los gif. Por lo tanto, se infiere que la mejor
alternativa de realizar contenidos Ilamativos esta en los contenidos fotograficos, es por ello que
la agencia deberia centrar todos sus recursos de publicidad en disefiar fotos atractivas con los
diferentes trazos de luz y con el angulo correcto para incrementar la atraccién y asi captar

mayor clientes.
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Pregunta 6.- Ha pensado usted en la posibilidad de adquirir una vivienda mediante

financiamiento?

Tabla 8.
Financiamiento
FRECUENCIA
. Relativa
P6 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Sumamente de acuerdo 115 115 30.00% 30.00%
De acuerdo 96 210 25.00% 55.00%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 84 294 22.00% 77.00%
Desacuerdo 65 359 17.00% 94.00%
Sumamente desacuerdo 23 382 6.00% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
15 115 94.24% 0%  100.00% )
96 77.23%
§ 100 B 80.00% D
sl 75 g 65 60.00% I
:g 50 30.10% |~ 40.00% §
5 ] 22 ° 5
al 25 ’—‘ 20.00% o
0 0.00%
Sumamente  De acuerdo Ni de Desacuerdo Sumamente
de acuerdo acuerdo, ni en desacuerdo
L desacuerdo )

Figura 9. Financiamiento
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Anélisis: Se observé que el 30% de los participantes estan sumamente de acuerdo en
adquirir una vivienda mediante financiamiento, el 25% de acuerdo y el 22% ni de acuerdo, ni
en desacuerdo. Por lo tanto, se infiere que existe una alta demanda en el mercado de personas
interesadas en adquirir un bien inmueble a través de un correcto financiamiento, es por ello que
la agencia deberia considerar dar al cliente la comodidad de un financiamiento acorde a su

poder adquisitivo.
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Pregunta 7.- ;Qué medio de comunicacion digital usted utiliza regularmente?

Tabla 9.
Redes sociales
FRECUENCIA
. Relativa
P7 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Instagram 118 118 30.89% 30.89%
Facebook 95 213 24.87% 55.76%
WhatsApp 80 293 20.94% 76.70%
TikTok 65 358 17.02% 93.72%
YouTube 24 382 6.28% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
(125 118 93.72% ___10000% - 10000% )
95 76.70%
100 80.00%
§ 0 8
el 75 23764 65 60.00% 3
c
'O [¢B]
£ 50 -[3089%¢7] 40.00% £
& 24 =
25 ’—‘ 20.00%
0 0.00%
L Instagram  Facebook WhatsApp TikTok  YouTube )

Figura 10. Redes sociales
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Anélisis: Se observo que el 31% de los participantes utiliza con mayor frecuencia la

red social de Instagram, el 25% la red social de Facebook y el 21% la red social de WhatsApp.

Por lo tanto, se infiere que Instagram, es la mejor alternativa para realizar la comunicacién de

la inmobiliaria por medio de post publicitarios e informativos, es por ello que la agencia deberia

concentrar sus pautas en dicha red social para que se pueda obtener un retorno efectivo

apropiado.
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Pregunta 8.- ¢Es importante para usted recibir informacion de las promociones y

descuentos de los bienes inmuebles mediante correo electronico?

Tabla 10.
Importancia de la informacion
FRECUENCIA
. Relativa
P8 Absoluta  Acumulada  Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Importante 118 118 30.89% 30.89%
Muy importante 103 221 26.96% 57.85%
Ni importante, ni indispensable 80 301 20.94% 78.80%
Indispensable 53 354 13.87% 92.67%
Muy Indispensable 28 382 7.33% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
(125 118 92.67% 10000%  10000% )
103 78.80%
100 80.00%
8 57.85% 8
gl 75 / 60.00% ‘s
S / 53 é
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ni
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N P J
Figura 11. Importancia de la informacién
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observo que el 30% de los participantes indicaron importante el recibir
informacion publicitaria de las promociones y descuentos de los bienes inmuebles mediante
correo electronico, el 26% muy importante y el 20% ni importante, ni indispensable. Por lo
tanto, se infiere que se deberia trabajar todas las redes sociales en conjunto con el correo
electronico de los usuarios que estén interesados en conocer mas sobre los productos que ofrece

la agencia inmobiliaria Inmoquil, es por ello que se deberia crear una base de datos.
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Pregunta 9.- De las siguientes paginas o aplicaciones, cual usted ha manejado

Tabla 11.
P&ginas o aplicaciones
FRECUENCIA
. Relativa
P9 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra
Navegador de Google 111 111 29.00% 29.00%
Olx 99 210 26.00% 55.00%
Mercado libre 73 283 19.00% 74.00%
Plusvalia 61 344 16.00% 90.00%
Airbnb 38 382 10.00% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
(125 i 90,0096 -~ 10000% - 100.00% )
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Figura 12. Paginas o aplicaciones
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observé que el 29% de los participantes ha utilizado con mayor frecuencia
el navegador de Google, el 26% la pagina OLX y el 19% la pagina Mercado libre. Por lo tanto,
se infiere que el 29% de los participantes utiliza con mayor frecuencia el navegador de Google,
es por ello que se deberia pautar la marca de la agencia inmobiliaria en dicho sitio web para
que los usuarios que estén buscando informacion sobre bienes raices aparezca la Agencia

Inmobiliaria Inmoquil y asi sea su primera opcién.
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Pregunta 10.- En el caso de haber seleccionado una de las opciones de la pregunta

anterior, ¢ Cudles fueron las caracteristicas de aquella?

Tabla 12.
Marcas de paginas o aplicaciones
FRECUENCIA
. Relativa
P10 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Facilidad de Uso 141 141 37.00%  37.00%
Informacion Completa 92 233 24.00%  61.00%
Informacion actualizado 57 290 15.00%  76.00%
Calidad de fotos y material visual 50 340 13.00%  89.00%
Uso Asistido (thorlal breve y automatico 42 382 11.00%  100.00%
para cada funcion)
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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Figura 13. Marcas de paginas o aplicaciones
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observo que el 37% de los participantes indicaron haber seleccionado la
anterior pagina web debido a que es de facil uso, el 24% por poseer una informacion completa
y el 15% por tener informacién actualizado. Por lo tanto, se infiere que la facilidad de uso es
un factor relevante al momento de utilizar una pagina web, por lo que es necesario que la
agencia inmobiliaria considere este factor al momento de brindar ciertos detalles de los

productos a los usuarios que lo visiten en su sitio web.
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Pregunta 11.- ; Cudl es el nivel de agrado que usted tiene sobre bienes raices?

Tabla 13.
Nivel de agrado
FRECUENCIA
. Relativa
P10 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Agradable 141 141 37.00% 37.00%
Sumamente agradable 92 233 24.00% 61.00%
Indiferente 57 290 15.00% 76.00%
Desagradable 50 340 13.00% 89.00%
Sumamente desagradable 42 382 11.00% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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Figura 14. Nivel de agrado
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observo que el 37% de los participantes considera agradable los bienes

raices, el 24% sumamente agradable y el 15% indiferente. Por lo tanto, se infiere que las

personas consideran agradable los bienes y servicios, por lo que la agencia inmobiliaria deberia

aprovechar esta oportunidad en el mercado y ofertar en gran medida los bienes inmuebles.
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Pregunta 12.- ; Qué marcas usted conoce de agencias inmobiliaria?

Tabla 14.
Competencia

FRECUENCIA
. Relativa
P10 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Inmobiliaria Masterreno 141 141 37.00% 37.00%
Inmobiliaria Grupo Micasa 92 233 24.00% 61.00%
Inmobiliaria Inmoquil 57 290 15.00% 76.00%
Inmobiliaria Caracol 50 340 13.00% 89.00%
Remax 42 382 11.00% 100.00%
TOTAL 382 100.00%
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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Figura 15, Competencia
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Analisis: Se observo que el 37% de los participantes indicaron conocer a la marca
Inmobiliaria Masterreno, el 24% la Inmobiliaria Grupo Mlcasa y el 15% la Inmobiliaria
Inmoquil. Por lo tanto, se infiere que la marca Inmobiliaria Masterreno es la mas conocida por
los prospectos, por lo que es menester evaluar las estrategias que ha usado para ubicarse en esa
posicién en la mente de los consumidores y de ser posible replicarlos en la agencia inmobiliaria

Inmoquil.
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3.4.2 Analisis de los resultados de la encuesta

Con base a los resultados obtenidos en la recoleccion de datos en la encuesta se pudo
conocer que es necesario que los clientes perciban la publicidad de la agencia inmobiliaria
Inmoquil como adquisicion de una vivienda y asi esto estimule a su adquisicion. Se podria
apoyar con infografias atractivas de los diferentes disefios que se poseen para que puedan
apreciar todos los beneficios de su infraestructura. Asimismo, la seguridad es un factor
primordial al momento de adquirir un bien inmueble, dada la situacion delincuencial del pais,
por lo que muchas personas al no encontrarse con todas las garantias del mismo no se animarian
a hacer la adquisicidn, es por ello que la agencia inmobiliaria Inmoquil deberia resaltar ese
aspecto dentro de su publicidad para que los prospectos lo consideren como la primera opcion.

Del mismo modo, el medio de publicidad donde los prospectos tienen mayor acogida
es la Internet, es por ello que la agencia inmobiliaria Inmoquil deberia utilizar este medio de
comunicacion para difundir los beneficios de sus productos, de tal forma que se genere una
efectividad de visualizaciones alta y un retorno atractivo de clientes. Ademas, las fotografias
de la propiedad deben estar siempre presente en la publicidad que se haga de los bienes
inmuebles que se traten de ofertar, esto es con la finalidad de tener mejores resultados de
captacion en los prospectos. En adicidon, la mejor alternativa de realizar contenidos llamativos
esta en los contenidos fotograficos, es por ello que la agencia deberia centrar todos sus recursos
de publicidad en disefiar fotos atractivas con los diferentes trazos de luz y con el angulo

correcto para incrementar la atraccion y asi captar mayores clientes.

Por otro lado, existe una alta demanda en el mercado de personas interesadas en adquirir
un bien inmueble a través de un correcto financiamiento, es por ello que la agencia deberia
considerar dar al cliente la comodidad de un financiamiento acorde a su poder adquisitivo. Del
mismo modo, la red social de Instagram, es la mejor alternativa para realizar la comunicacion
de la inmobiliaria por medio de post publicitarios e informativos, es por ello que la agencia
deberia concentrar sus pautas en dicha red social para que se pueda obtener un retorno efectivo
apropiado. Asimismo, se deberia trabajar todas las redes sociales en conjunto con el correo
electronico de los usuarios que estén interesados en conocer mas sobre los productos que ofrece

la agencia inmobiliaria Inmoquil, es por ello que se deberia crear una base de datos.
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En otro punto, el 29% de los participantes utiliza con mayor frecuencia el navegador de
Google, es por ello que se deberia pautar la marca de la agencia inmobiliaria en dicho sitio web
para que los usuarios que estén buscando informacion sobre bienes raices aparezca la Agencia
Inmobiliaria Inmoquil y asi sea su primera opcion. Por lo consiguiente, la facilidad de uso es
un factor relevante al momento de utilizar una pagina web, por lo que es necesario que la
agencia inmobiliaria considere este factor al momento de brindar ciertos detalles de los
productos a los usuarios que lo visiten en su sitio web. De igual forma, las personas consideran
agradable los bienes y servicios, por lo que la agencia inmobiliaria deberia aprovechar esta
oportunidad en el mercado y ofertar en gran medida los bienes inmuebles. Por ultimo, la marca
Inmobiliaria Masterreno es la mas conocida por los prospectos, por lo que es menester evaluar

las estrategias que ha usado para ubicarse en esa posicidn en la mente de los consumidores.

3.4.3 Entrevista

Se aplico la entrevista debido a la problemaética existente en la agencia inmobiliaria
Inmoquil de la ciudad de Guayaquil, la cual consiste en la nula participacion de la empresa en
medios sociales, cuestiones publicitarias y malas practicas en cuanto a administracion de
medios digitales oficiales de la marca. Por ese motivo, se tomd la decision de indagar a expertos
en el area para tener un panorama mas claro sobre las estrategias que se deben tomar en
consideracién para mejorar las actividades de marketing digital en la empresa Inmoquil, de esta

manera obtendra mayor posicionamiento y generar mayores beneficios a la marca.

Tabla 15.
Expertos en el campo del marketing

Entrevistado: Ing. Eddy Barzola Guerrero

Experiencia: 4 afos, en el campo del
disefio grafico

1 afio trabajando en Autolasa, area de
marketing digital

2 afios trabajando en TRYNICE
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Entrevistado: Ligia Castro Martinez
Experiencia: 5 afos en el campo de
marketing digital.
CEO de Relevant

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Tabla 16.

Guio de preguntas para expertos

Pregunta 1.- ; Que estrategias usted recomienda para promocionar productos, servicios

o bienes del sector inmobiliarios?

Eddy Barzola Guerrero

Entrevistado 1: Ing.

Ante de recomendar algun tipo de estrategia para promocionar
algun producto o servicio, se debe preguntar hasta donde se
pretende llegar, o la finalidad total de la publicidad, como se
indica que dicha publicidad la requiere para el sector
inmobiliario, en donde el mercado o las personas que tienen la
solvencia para realizar dicha compra es limitada, recomiendo las
estrategias SEO aplicada al mercado nacional, porque este tipo de
estrategia brinda un buen posicionamiento en el mercado que es
lo que busca cualquier agencia inmobiliaria y el otro punto
principal es que generar los mejores resultados y que sean

Optimos para ese giro de negocio.

Ligia Castro Martinez

Entrevistado 2: Ing.

Segun la ingeniera Ligia Castro, menciona que se debe realizar
una evaluacion de la empresa antes de emplear algin tipo de
marketing publicitario como estamos hablando del sector
inmobiliario, en donde las personas que tienen la disponibilidad
de comprar u adquirirla entre una de mis recomendaciones seria

el aplicar la estrategia de promocionarse en las redes sociales y

45




buscar enfocarse en el area de bienes raices, un ejemplo claro de
este tipo de estrategias es la empresa de Properati, porque motivo
la utilizaria este tipo de estrategias esto se debe a que con la
aplicacion busca conseguir mas trafico en la web de la agencia,

atrayendo clientela a la empresa, y fidelizar la informacion.

Pregunta 2.- ¢ Qué tipo de publicidad se utiliza actualmente para promocionar la oferta

inmobiliaria?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

En la actualidad existen muchas plataformas que se dedican al
uso de publicaciones de publicidad en la internet, esta
aplicaciones o software son principalmente conocidos por ser
gratuitos, una de las desventajas de la publicidad gratuita no tiene
un filtro, es decir no sectoriza a los futuros clientes, en pocas
palabras solo que le llegue la publicidad a las personas, que
cuentan con la solvencia econémica para realizar la compra de
una vivienda, ademas entre el software tenemos OLX en lo
digital, pagina web y aplicaciones mdviles que generalmente no
estan posicionadas en el mercado como las grandes marcas
reconocidas como Plusvalia y el resto es publicidad fisica como

tripticos.

Entrevistado 2: Ing.

Ligia Castro Martinez

Se utiliza mayormente publicidad en poster, volantes, tripticos,
brochure, etc. Este método se lo considera ambiguo, pero a la vez
es uno de los mas agiles, la problematica de este método es que
no abarca una gran cantidad de personas, a diferencia de la
Internet en donde al realizar una publicacion mediante redes
sociales u la pagina oficial con solo un clic, miles de personas
pueden visualizarlos ademas las como se menciono las redes
sociales tenemos como ejemplo el software de OLX y Facebook
gue son consideradas herramientas publicitarias por los
vendedores informales, debido a que publican la publicidad y
quieren vender su casa, para asi evitarse el tramite y pago de los

intermediarios.

46



Pregunta 3.- ¢Cuales son los factores de éxito para una campafa publicitaria

inmobiliaria?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

Existen muchos factores que intervienen, para que una campafia
publicitaria de una agencia inmobiliaria tenga éxito, ente uno de
los més importantes tenemos el alcance, el posicionamiento y la
segmentacion de mercado con poder adquisitivo en el sector de
bienes inmuebles. Estos factores son importantes porque delimita
el alcance de la publicidad es decir que llega a mas personas
obteniendo maés ventas efectivas y evitar el gasto innecesario de
la publicidad, asi también interviene el posicionamiento, en
donde brinda a la empresa una mejor atencién por parte del

clientes y ser reconocida en el mercado.

Entrevistado 2: Ing.

Ligia Castro Martinez

Considero como alcance, que mientras nuestra publicidad llega a
mas personas, se vuelve mas réapida la venta haciendo que sea
nuestras campafas exitosas. Es decir que abarcar una gran
cantidad de personas, favorece en el aumento de las ventas, y
mientras mas personas visualicen la publicidad, esta tendr4 una
influencia en las ventas exitosas, no todas las personas que
observen una publicidad son consideradas ventas, si bien es cierto
existen muchos factores que intervienen en el éxito de una

compafiia, y esta dependera de los ingresos de la misma.

Pregunta 4.- ;Cuales son los medios digitales con mayor efectividad para promocionar

en el sector inmobiliario?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

Cuando se habla o describe sobres los medios digitales, son
muchisimos, y, a decir verdad las paginas o aplicaciones con
mayor rendimiento en cuanto a publicidad inmobiliaria se
refrieren segun mi perspectiva son Plusvalia y Properati, ademas
de también encontrar las redes sociales como Instagram,
Facebook, Twitter y muchos otras mas, también las empresas
deben tomar en consideracion las alianzas estratégicas para

aumentar su mercado.

Entrevistado 2: Ing.

Ligia Castro Martinez

Para publicar a prospectos las mejores son Plusvalia y Properati,

pero también son muy utilizadas con fin de realizar alianzas
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estratégicas con otros corredores las plataformas de Acbir y la de
Remax. Ademés muchos corredores informales no siempre
utilizan este tipo de plataformas, se guian mas por las redes
sociales y subir el contenido que dispone por paginas web, ya que
estas resultan mas econdémicas y la mayoria de la poblacion a
nivel mundial, por lo menos abre las redes sociales al menos una

vez en el dia.

Pregunta 5.- ¢ Cual es el presupuesto que demanda realizar una campafa publicitaria

digital?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

El presupuesto se estima en base al alcance a conseguir, unos
$200 implicaria alrededor de unas 15000 personas, por lo cual a
mayor alcance mejores resultados. Yo recomendaria tener un
presupuesto al menos de $8000 para todo un afio. Aunque si la
empresa no dispone del presupuesto estimado, también se pueden
manejar por precios que van acorde al capital de la empresa, es
decir si la empresa quiere gastar lo minimo, también el alcance es

el minimo.

Entrevistado 2: Ing.

Ligia Castro Martinez

Las campafias digitales manejan presupuestos dependiendo las
redes o plataformas donde se gestionara la publicidad y el alcance
que yo quiero obtener. En mi opinion que el presupuesto deberia
ser siempre un minimo de $5000 a un méaximo de $15000 para
todo un afio y en distintas redes o plataformas. Debido a que esta
cantidad abarca una gran cantidad de poblacion es decir que
minimo la publicidad la estarian viendo unas 1200 personas al
dia.

Pregunta 6.- ¢ Cuales son las formas mas efectivas de aumentar el trafico a un sitio web?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

Al igual que existen diversas estrategias de ventas, también
existen estrategias para fomentar el trafico de un sitio web. La
forma maés efectiva es con videos que conecten a la audiencia y
que la marca se posicione en el target elegido, de esta manera,
aumenta el trafico ascendentemente, unas de las plataformas o

software mas utilizado para realizar este trafico es la red social
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TIK TOK, en donde a diario se publican y visualizan millones de

videos.

Entrevistado 2: Ing.

Ligia Castro Martinez

Es aplicando estrategias SEO, partiendo desde publicidad
audiovisual SEM y que termine en la web de la agencia. Al
aplicar estas dos estrategias se tiene un trafico del sitio web
elevado, en donde se estima un aumento de las ventas del mismo,
y al aplicarlo este tipo de estrategias unos de esos medios es la
aplicacion de Instagram donde se visualizan gran cantidad de
contenido publicitario con direccionamiento a las paginas de

Facebook o el sitio web.

Pregunta 7.- ¢Desde su perspectiva, cree usted que la promocién de agencias

inmobiliarias medios digitales es la adecuada para este tipo de negocios?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

Los medios digitales hoy en dia abarcan muchisimo mercado, la
cuestion es saber segmentarla para que la publicidad sea la
adecuada y recaiga sobre el publico objetivo que interesa. Este
giro de negocio es para gente que posee el poder adquisitivo y por
lo tanto esto tiende a la exclusividad es la que prima, esta también
es considerada una estrategia de marketing al brindarle a los
potenciales clientes la exclusividad, que para varias personas €s

fundamental, y més aln si esta en la compra de una vivienda .

Entrevistado 2: Ing.

Ligia Castro Martinez

Considero que dependiendo el sector del inmueble se puede
ofrecer promocion, pero en su mayoria no debe ser ese el enfoque,
si no el valor agregado, como por ejemplo que el inmueble lo esté
decorado a gusto del cliente, que toda la estructura e implementos
de la vivienda se encuentren en un buen estado, ademas otra
ventaja que tiene el sector inmobiliario que la atencion es
personalizada es decir existe la exclusividad de personas, no se

los atiende en grupos més bien la atencion es unitaria o en pareja.

Pregunta 8.- ;Qué recomendaciones publicitarias daria usted a una nueva agencia

inmobiliaria que se ha lanzado recientemente al mercado?

Entrevistado 1: Ing.

Eddy Barzola Guerrero

A experiencia personal recomendaria unirse a otras agencias
como aliados estratégicos, asi tener mas captaciones de

propiedades para publicar en redes y plataformas, y por ende, al

49



tener mas viviendas captadas estos genera movimiento y flujo de
marketing debido a que la vivienda que es captado no solo estara
ubicada en una plataforma, es importante considerar no solo una
plataforma para realizar una publicacién, debido a que si hay mas

transito en la web aumenta las posibilidades de una venta exitosa.

Como recomendacion numeré uno diria que el emplear
publicidad pagada, en las redes sociales, esto sirve para captar un
numero grande de personas que se encuentran interesadas y otras
Entrevistado 2: Ing. | que tienen la posibilidad de poder solventar dicha compra,
Ligia Castro Martinez ademas, Los aliados claves son fundamentales al ser nuevos en
este mercado, y mientras mas grande sea su portafolio mas le
ayudara a vender por medio de redes sociales que es lo mas

econémico para publicitar.

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

3.4.4 Analisis de los resultados de la entrevista

Con base a la opinidn proporcionada por los participantes de la entrevista se pudo
comprender que las estrategias deben ser desarrolladas segun un soporte previo de analisis de
la situacion, ya que es necesario conocer el presupuesto que este tenga para su negocio. Del
mismo modo, se sefiald que es necesario exponer los contenidos publicitarios a través de
canales online, en especial por el gran alcance que estas generan y su efectividad de retorno,
Por otra parte, los factores que se deben considerar para que una campafa publicitaria tenga
éxito radica en la segmentacion que esta tenga designada, ya que los contenidos que se exponen

deben estar ajustados a los gustos y preferencias del publico objetivo al cual se trata de cautivar.

En otro punto, los medios digitales que presentan una mayor efectividad para
promocionar en el sector inmobiliario se encuentra las plataformas digitales propias de una
marca, dado que el usuario lo percibe como algo profesional y formal, de igual manera se
encuentran las redes sociales, ya que ellas tienen la facilidad de ubicar contenido en el muro
de cada cuenta, de tal manera que los usuarios que la visiten podran observar los contenidos.
Con respecto al presupuesto que demanda el realizar una campafa publicitaria digital, esta
puede variar de entre los $1,500.00 USD hasta los $8,000.00 siempre y cuando sea destinada
para algo pequefio, ahora si es para un mayor alcance estas elevan sus precios. Sin embargo,

esto puede ser correctamente financiado a través de un préstamo.
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En el caso de necesitar incrementar el trafico web en un sitio web, es indispensable que
se maneje la estrategia Search Engine Marketing, la cual es un medio de pago que se genera en
los buscadores online para ubicar a las marcas en los primeros sitios web dependiendo de un
aglomerado de palabras claves, asi como a su vez la demanda que exista en el sector para dicho
proceso. Por lo consiguiente, es adecuada la promocion de agencias inmobiliarias en medios
digitales, por motivo a que son las mas utilizadas por el mercado y de facil acceso, de tal forma
que se puede cautivar a un prospecto y estimularlo a que visite la pagina web para que de esa
manera pueda preguntar y obtener mayor informacion. Finalmente, la sugerencia apropiada
que se da en vista de los profesionales es la pauta comercial de los post en plataformas sociales

y a su vez la alianza estratégica con otras marcas para tener un crecimiento de las ventas.

3.5  Analisis general de los resultados

Dentro del anélisis general de los datos obtenidos en la investigacion de mercado se
pudo identificar que para realizar una evaluacién publicitaria a los prospectos y clientes
actuales es necesario exponer los contenidos publicitarios a través de canales online, en
especial por el gran alcance que estas generan y su efectividad de retorno, se deben considerar
para que una campafia publicitaria tenga éxito radica en la segmentacion que esta tenga
designada, ya que los contenidos que se exponen deben estar ajustados a los gustos y
preferencias del pablico objetivo al cual se trata de cautivar. Ademas, el navegador de Google,
es una de las herramientas con mayor uso, por ello que se deberia pautar la marca de la agencia
inmobiliaria en dicho sitio web para que los usuarios que estén buscando informacién sobre

bienes raices aparezca la Agencia Inmobiliaria Inmoquil y asi sea su primera opcion.

En cuanto a los parametros claves para impulsar un plan de marketing digital efectivo
son en primera instancia la promocion de agencias inmobiliarias en medios digitales, por
motivo a que son las mas utilizadas por el mercado y de facil acceso, de tal forma que se puede
cautivar a un prospecto y estimularlo a que visite la pagina web para que de esa manera pueda
preguntar y obtener mayor informacion y en segunda instancia la pauta comercial de los post
en plataformas sociales y a su vez la alianza estratégica con otras marcas para tener un
crecimiento de las ventas. Por ultimo, es indispensable que se maneje todas las redes sociales

en conjunto con el correo electrénico de los usuarios que estén interesados en conocer mas
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sobre los productos que ofrece la agencia inmobiliaria Inmoquil, es por ello que se deberia

crear una base de datos.

Con respecto a la estrategia publicitaria mediante las herramientas tecnoldgicas para el
crecimiento visual es la estrategia Search Engine Marketing, la cual es un medio de pago que
se genera en los buscadores online para ubicar a las marcas en los primeros sitios web
dependiendo de un aglomerado de palabras claves, asi como a su vez la demanda que exista en
el sector para dicho proceso. La mejor alternativa de realizar contenidos Ilamativos esta en los
contenidos fotograficos, es por ello que la agencia deberia centrar todos sus recursos de
publicidad en disefar fotos atractivas con los diferentes trazos de luz y con el angulo correcto
para incrementar la atraccion y asi captar mayor clientes. De acuerdo a todo este andlisis se
percibe un déficit en la comunicacion online de la Agencia Inmobiliaria, lo cual puede ser
enfrentado mediante el uso de medios sociales para exponer los beneficios de los bienes
inmuebles y de esta manera incrementar la afluencia de clientes y por ende las ventas. Por tal
motivo, se concluye que es mucho méas recomendable captar nuevos clientes a través de los
canales online, dado que existen criterios favorables en cuanto al servicio que ofrece el
establecimiento, Por lo tanto, se podria proponer: Estrategias de social media marketing para

la mejora de las campafas publicitarias de la agencia inmobiliaria Inmoquil.

52



3.6  Propuesta
3.6.1 Titulo de la propuesta

Estrategias de social media marketing para la mejora de las camparias publicitarias de

la agencia inmobiliaria Inmoquil.

3.6.2 Antecedentes

La empresa inmobiliaria Inmoquil tiene la problematica de no, aprovechar este medio
para aumentar sus ventas, por ende, la empresa se encuentra con el capital insuficiente para
emplear otros medios publicitarios. Si bien es cierto en el mercado existen grandes empresas
inmobiliarias que le dan el tiempo y la disponibilidad para el uso de las tecnologias en la gestion
publicitaria para incrementar sus ventas. El propietario del negocio es quien lleva el control de
su mercado posteriormente en algunos casos es otra persona que se encarga de la parte de la
mercadotecnia digital el resto de las empresas utilizan otros tipos de servidores, se puede notar
que, en si, ninguna empresa utiliza a algun profesional en esa area y esto puede afectar en gran

medida al desarrollo de la empresa.

3.6.3 Objetivos a alcanzar con la propuesto

e Desarrollar a la agencia inmobiliaria Inmoquil en plataformas digitales para que se
tenga presencia de marca en el mercado digital.

e Exponer a la agencia inmobiliaria Inmoquil en motores de busqueda para que se
construya un top of Mind en el mercado digital.

e Disefar contenido publicitario y promocional de la agencia inmobiliaria Inmoquil para
que se incremente las ventas de los productos

e Difundir el contenido de la agencia inmobiliaria Inmoquil para que se incremente la

captacion de clientes nuevos.

3.6.4 Justificacion de la propuesta

La importancia de esta propuesta radica en el uso estratégico del social media marketing
en redes sociales como un medio en linea para crear una presencia en el mercado a una escala
mayor que el uso de las redes sociales. En este medio se brinda un manejo no tradicional y
certero de la publicidad. Gracias a esta propuesta, los empleados de la empresa podran controlar
mejor Ssus recursos y asi podran potenciar su capacidad de confrontar a otras marcas en el

mercado objetivo.
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3.6.5 Proceso estratégico problema — solucion

3.6.5.1 Analisis PESTEL

Tabla 17.
Matriz PESTEL

Nivel: 1 3 4 5 Impacto
Factores Criterios Oportunidad Amenaza P
A M A M B A M B
P1.- Inestabilidad econdmica en el pais. 5 5
Politico P2.- Corrupcién por parte de las entidades reguladoras. 3 3
P P3.- Bajos impuestos en la adquisicion de propiedades. 2 2
5 3 2
Sub-total Alto
E1.- Tasa de inflacion similar. 3
Econdmico E2.- Costo de la mano de obra directa a crecido. 5 5
E E3.- Riesgo de bajar el aforo en el sector comercial. 5 5
3 5 5
Sub-total Medio-bajo
S1.- Incremento de la tasa de desempleo. 3 3
Social S2.- Hogares con acceso a Internet. 5 5
S S3.- Tendencia en el consumo de propiedades. 3 3
8 0 3
Sub-total Alto
T1.- Desarrollo de los canales de distribucion online. 5 5
Tecnoldgico T2.- Crecimiento y desarrollo del Internet. 5 5
T T3.- Velocidad de transferencias tecnolégicas. 5 5
5 10 0
Sub-total Medio
E1.- Desastres naturales 1 1
Ecoldgico E2.- Amenazas de epidemias y pandemias. 5 5
E E3.- Recursos Naturales limitados. 1 1
5 0 2
Sub-total Alto
L1.- Regulacion de delitos informales. 1
Legal L2.- Ley Orgénica de comunicacion. 3 3
|_ L3.- Ley de propiedad Intelectual. 3 3
0 6 1
Subtotal Medio
26 24 13
TOTAL Alto

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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Como parte de la matriz de PESTEL se pudo evaluar que dentro del factor politico
existe un impacto alto frente a la agencia inmobiliaria Inmoquil debido a las amenazas
provocadas por las irregularidades, en el caso del factor econémico, existe un impacto medio
bajo por motivo a las dificultades econdmicas del mercado. Por parte de lo social, existe un
impacto alto, dado por las exigencias en el uso del Internet, En cuanto al punto tecnoldgico el
impacto es medio por el desarrollo de tendencias tecnoldgicas. Con respecto a lo ecologico el
impacto es alto, debido a los factores climéticos y virales. Por ultimo, se encuentra el legal, en
donde se destaca los soportes politicos. Por lo tanto, en vista de este analisis, se puede destacar

que la agencia inmobiliaria Inmoquil tiene un impacto alto

3.6.5.2 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Con base a lo evaluado en la matriz de las cinco fuerzas de Porter, se pudo evidenciar
que la agencia inmobiliaria Inmoquil, presentd un poder de negociacion alto con los nuevos
competidores debido a las nuevas tendencias del mercado, en el caso de los proveedores, su
poder de negociacion es alto debido a los aspectos del manejo de insumos respectivos, por otra
parte en el factor cliente el poder de negociacion es medio, ya que se cuenta con los diferentes
aspectos que considera atractivo un prospecto, en otra parte, por la rivalidad de industrias el
poder de negociacion es alto por motivo a la gran cantidad de inmobiliarias en el mercado de
la ciudad de Guayaquil. Por Gltimo, en el caso de los productos sustitutos, el poder de
negociacion es medio por las barreras comerciales que existen. Por lo tanto, en vista de esto se
podria indicar que el poder de negociacién de la agencia inmobiliaria es Alto en el mercado de
la ciudad de Guayaquil.
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Tabla 18.
Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Niveles: 1 2 3 4 5 Impacto
Factores Criterios Oportunidades Amenazas P
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
NC1.- Ingreso de nuevas marcas con fuerte capital en el mercado. 3 3
NUEVOS NC2.- Innovadores métodos financieros. 4 4
- NC3.- Mercado altamente competitivo. 5 8
Competidores
Sub - total 1 4 0
Alto
P1.- Costos bajos de los materiales de construccion 5 5
P2.- Gran cantidad de proveedores. 5 5
Proveedores P3.- Alta probabilidad que varien los precios. 5 5
10 0 5
Sub - total Alto
CL1.- Exigencia en la modalidad de pago. 5 5
C2.- Exigencia de ambientes muy bien disefiados. 5 5
Clientes C3.- Exigencia en el tiempo del servicio. 5 5
5 10 0
Sub - total Medio
RI11.- Gran cantidad de marcas. 5 5
- R12.- Fuerte posicionamiento de las marcas competentes. 3 3
Rivalidad en la .
: R13.- Alto margen de ganancia en cada venta. 3 3
Industria
Sub - total 8 3 0
Alto
PS1.- Gran variedad de sitios para alquiler. 3 3
PS2.- Precios econdmicos en diferentes zonas. 4 4
Productos : . .
- PS3.- Modelos personalizados con materiales econémicos. 3 3
Sustitutos
Sub - total 0 ! . 3
Medio
34 24 8
Total Alto

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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3.6.5.3 Analisis de auditoria de los factores interna

En base a los resultados obtenidos en la investigacion de mercado, tanto por parte de
las encuestas y las entrevistas, se pudo determinar que dentro de los factores internos que posee
la agencia inmobiliaria Inmoquil posee como parte de las fortalezas: buenos disefios en sus
propiedades que se encuentran a la venta, su matriz tiene una buena ubicacion de facil acceso,
una asistencia personalizada en cada atencion y diversas propiedades en diferentes zonas de la
urbe. Mientras en el caso de las debilidades: se posee una marca desconocida, ademas de contar
un poco desarrollo de estrategias promocionales, deficiente uso de los canales online y por

ualtimo la falta de conocimiento en el manejo tecnolégico.

3.6.5.4 Analisis FODA

De acuerdo a la matriz FODA, se pudo identificar, los diversos factores tanto internos
y externos, asi como a su vez los aspectos positivos y negativos, es por ello que se detallaron
cuatro factores tanto internos como externos y a su vez positivos y negativos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil entre ellas se pudo establecer tanto las estrategias ofensivas como las
defensivas, las de ajustes y las de supervivencia de acuerdo a la unién de las fortalezas con las
oportunidades y amenazas, asi como a su vez la union de las debilidades con las oportunidades
y amenazas. Por Gltimo, entre las estrategias que tuvieron mayor relevancia se encuentran las

estrategias SEO, las estrategias SEM, las estrategias SMM y la estrategia de contenido pautado.
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Tabla 19.
Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS - F:

F1.- Buenos disefios.

F2.- Buena ubicacion.

F3.-
personalizada.

Asistencia

F4.- Gran variedad en zonas.

DEBILIDADES - D:

D1.- Posee una marca
desconocida.
D2.- Poco desarrollo de

estrategias promocionales

D3.- Deficiente uso de los
canales online

D4.- Falta de conocimiento
en el manejo tecnologico

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES - O:

O1.- Gran demanda

O2.- Gran cantidad de
plataformas digitales en el
mercado

03.- Precios bajos de
publicidad online.

04.- Crecimiento vy
desarrollo del Internet.

ESTRATEGIA
OFENSIVA - FO:

EO1.-  Estrategia de
desarrollo de marca.

EO2.- Estrategia SEM

EO3.- Estrategia SMM

EO4.-  Estrategia de
Contenido pautado

ESTRATEGIA
REORIENTACION O
AJUSTE - DO:

EAL.- Estrategia SEO

EAZ2.- Estrategia SEM

EAS3.- Estrategia SMM

EA4.- Estrategia  de
crecimiento

AMENAZAS - A:

Al.- Inestabilidad
econdmica del pais.

A2.- Ingreso de nuevas
marcas con fuerte
capital en el mercado.

A3.- Precios
econdmicos en
diferentes zonas.

A4.- Alta probabilidad
que varien los precios.

ESTRATEGIA
DEFENSIVA - FA:

ED1.- Estrategia de
crecimiento.
ED2.- Estrategia de

pauta comercial

ED3.- Estrategia en
plataformas digitales

EDA4.- Estrategia de
contenido pautado

ESTRATEGIA
SUPERVIVENCIA -
DA:

ES1.- Estrategia de
contenido pautado

ES2.- Estrategia de
crecimiento

ES3.- Estrategia de
disefio publicitario
ES4.- Alianza
estratégica

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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Tabla 20.
Matriz de confrontacién

g;\llaenlzig?} Factores Externos

A|M|B|N Oportunidades Sub- Amenazas Sub-

10/5/1|0]01|02|03|04|05|total | A1 | A2 | A3 | A4 | A5 | Total TOTAL

F1|1 10| o0 |10[10] 3 |5 |5 |5 |5]| 0| 20 51

® | F2[10| 10|10 |10 |20 | 50 |10 |5 |5 | 5 | 0 | 25 75
S| Fwo]w0fw|w]s5 |4 |s5][s5][5]1]0] 16 61
Slralo|w0|10]10]10]2 |1]55]|10]0] 21 61

g ?g& | |21 ] 40| 30| 40| 45 ':1(6); 21 (20|20 |21 | 0 F8A2: 248

=

8 DlL| 5|5 |5 |10|10| 3 |10| 1 10| 1|0 | 21 56

Eog % D25 | 1|10|/10|120| 3 |10| 1 [120] 5| 0] 26 62
2 |D3|10| 0|5 |10]12] 3 |[10]1 5|10/ 17 52
R lpal10] 0]10]10[120] 40 [10]0[20] 0] 0] 2 60
S 130 | 6 |30 40|40 |00 a0 | 3 |as| 7|0 P 2m
TOTAL | 51 | 46 | 60 | 80 | 85 | 322 | 61 | 23 | 65 | 28 | 0 | 177 | 499

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Para poder tener una mayor comprension y validez de cual estrategia tomar para alinear

la propuesta expuesta se procedi6 a utilizar la matriz de confrontacion, la cual evalua la relacion

estrecha que existe entre los factores internos y externos de la agencia inmobiliaria Inmoquil.

Por lo tanto, para este punto se usaron un nivel de relacion determinado por los valores 0 que

representa el nulo, 1 que representa al bajo, 5 que representa al medio y 10 que representa al

alto. En el calculo previsto se pudo observar que existia una mayor relacion en las estrategias

ofensivas de la investigacién. Tomando asi ese parametro las estrategias a desarrollar para

mejorar las capacidades competitivas de la agencia inmobiliaria Inmoquil son: la estrategia de

desarrollo de marca, la estrategia SEM, la estrategia SMM vy la estrategia de contenido pautado.
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Tabla 21.

Matriz de estrategias ofensivas

Relacion

Estrategias

Acciones

Impacto
de
acciones

Impacto de
estrategias

F5+O1=EO1

F5+0O3=EO2

F2+0O4=EO3

F1+O5=EO4

EOL1.-
Estrategia  de
desarrollo  de
marca

EO2.-
Estrategia
Search Engine
Marketing

EO3.-
Estrategia  de
Social  media
Marketing

EOA4.-
Estrategia  de
contenido
pautado

Ala.- Desarrollo de una pagina web
de la agencia inmobiliaria Inmoquil
Alb.- Elaboracion de una base de
datos de la agencia inmobiliaria
Inmoquil en la pagina web
Alc.- Creacion de un vinculo con la
plataforma de WhatsApp
Ald.- Disefio de un buscador dentro
de la pagina web.
A2a.- Exposicion de la pagina web
de la agencia inmobiliaria Inmoquil
en motores de blsqueda
A2b.- Ubicacion de la matriz de la
marca Inmoquil en el GPS de
Google.
AZ2c.- Elaboracion de los horarios de
atencion en el buscador Google de la
agencia inmobiliaria Inmoquil
A2d.- Seguimiento de la efectividad
de busqueda en la plataforma Google
Analytics.
A3a.- Disefio de post publicitario de
los productos de la agencia
inmobiliario Inmoquil
A3b.- Disefio de post promociones
de los productos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil
A3c.- Disefio de post festivos de los
productos de la agencia inmobiliaria
Inmoquil
A3d.- Disefio de post informativo de
la agencia inmobiliaria Inmoquil
Ada.- Pauta comercial de post
publicitario de los productos de la
agencia inmobiliario Inmoquil en la
red social de Instagram.
Adb.- Pauta comercial de post
promociones de los productos de la
agencia inmobiliaria Inmoquil en la
red social de Instagram.
Adc.- Pauta comercial de post
festivos de los productos de la
agencia inmobiliaria Inmoquil en la
red social de Instagram.
A4d.- Pauta comercial de post
informativo  de la  agencia
inmobiliaria Inmoquil en la red
social de Instagram.

TOTAL

10%
5%

25%
5%

5%

10%

5%
25%
5%

5%

10%

5%

25%

5%

5%

10%

5%

25%

5%

5%

100%

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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En cuanto a las actividades planteadas para la estrategia de desarrollo de la marca se
pudo determinar que seria importante para alcanzarla que esta sea ejecutada por el desarrollo
de una pagina web, la cual pueda tener dentro una base de datos de registro para los usuarios
frecuentes que adquieran o que les interese adquirir propiedades accesibles, del mismo modo
que pueda visualizarse un buscador de los productos en especifico para su compray por ultimo
un item que facilite la comunicacion con un servidor. En el caso de la estrategia de SEM, se
considero la pauta de la pagina web en buscadores online, la ubicacion de la matriz en el GPS
para la llegada de los clientes, asimismo se consider0 el horario de atencion y la medicion de
las respuestas a favor de la efectividad. Dentro de la estrategia de SMM se considero las
actividades de los disefios de la publicidad, promociones, post festivos e informativos de los
productos. Por Gltimo, en la estrategia de contenido pautado de manera pagada.

3.6.5.5 Estrategia y acciones

Estrategia de desarrollo de marca

Accion la.- Desarrollo de una pagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil

CASAS
INDEPENDIENTES
LISTAS PARA HABITAR

Descubre los 5 diferentes modelos que Inmoquil
ha disefiado para el maximo bienestar de tu
familia

~ ©o45031191

Figura 16. Pagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Dentro de esta actividad de marketing se procedio a desarrollar una pagina web para la
agencia inmobiliaria Inmoquil, con la finalidad de presentar al publico objetivo una vision de
las diferentes propiedades que se expenden, asi como las zonas en donde se encuentran

ubicadas. Por otro lado, dentro de esta pagina se encontraran iconos Utiles al momento de
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requerir el usuario que la visite mayor informacion, el color de la pagina web sera blanco, por
motivo de representar pureza; su logro estara ubicado en la parte superior izquierda, asi como
en la parte inferior de la misma, se expondra en la parte principal una imagen de presentacion
de una propiedad la cual va a cambiarse cada tres semanas para evitar el cansancio visual del
usuario que la visite y a su vez se ubicara informacion de contactos directos con personal

encargado en brindar informacion oportuna.

Accion 1b.- Elaboracion de una base de datos de la agencia inmobiliaria Inmoquil en la
pagina web

‘15{%? Inicio  Anuncios ~ Experiencia  Nosotros  Ingresar  Buscar -

B

Ecuador -

593

Figura 17. Registro de la agencia inmobiliario Inmoquil
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Debido a que la agencia inmobiliaria Inmoquil, no cuenta con una apropiada base de
datos, fue necesario la elaboracién de una dentro de la pagina web, la cual le permita al usuario
dejar sus datos personales, para asi acceder a una mayor informacion de los productos y zonas
que se ofertan. Entre los datos se recolectara los nombres y apellidos completos, nimero
celular, provincia, ciudad, usuario y contrasefia. Cabe mencionar que estos datos seran solo
proporcionados para el uso de la agencia inmobiliaria y no se compartirdn con ninguna otra
entidad, para garantizar esto se procedid a ubicar una imagen en donde este una mujer junto a

una computadora con un candado de seguridad.
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Accion 1c.- Creacion de un vinculo con la plataforma de WhatsApp

1802 e Amncos= Epence Nesoros ot e v ()

Las mejores ofertas

™ o

o

Casa Sur-Orete TERCERO SEGUNDO

$ 80000 $200 $ 600
=

S

Figura 18.- Vinculo del WhatsApp en la pagina web
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Al bajar en la pagina web se expondré al usuario una variedad de los diferentes servicios
que se ofrece, entre ellos estard el financiamiento de las propiedades que se ofertan, la
prestacion de servicio al momento de querer vender una propiedad y, por ultimo, las
propiedades que se encuentran en stock. Sin embargo, para que el cliente se sienta acompafado
en cualquiera de estas actividades se considero vincular el icono de WhatsApp en el lateral
derecho para que el usuario se pueda comunicar con un asesor de forma directa y no cometa
errores. Es pertinente sefalar que, si en caso el usuario que visite la pagina web solo requiera
informacidn, este podra de igual forma acceder al vinculo de WhatsApp para obtener mayor

informacion.

Accidn 1d.- Disefio de un buscador dentro de la pagina web.
‘18‘5“ nicio Anuncios > Experiencia Nosotros Contactar  Publicar 6;::3'@

|

¢Qué estas buscando?

ta busqueda aqui

Buscar

M /// v,/J,/‘,/‘,
Las mejores ofertas

Figura 19.- Buscador en la pagina web
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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En muchos casos la elaboracion de un buscador es importante, ya que agilita el proceso
de busqueda de las propiedades que se requiere, de acuerdo a los gustos y preferencias del
comprador, por ello se disefio un buscador dentro de la pagina web de la agencia inmobiliaria
Inmoquil, para que de esa forma el usuario este comodo y pueda encontrar lo que este buscando
con mayor facilidad. Por otra parte, es necesario resaltar que para obtener estos servicios
preferenciales necesitar con anterioridad registrarse en la base de datos que tiene la pagina web,
de lo contrario no aparecerd esta alternativa, debido a cuidar también los intereses e

informacidn de la agencia inmobiliaria con la competencia.

Estrategia Search engine marketing
Acciodn 2a.- Exposicidn de la pagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil en motores

de basqueda

casas en venta guayaquil

http:/inmoquil.
INMOQUIL

CASAS INDEPENDIENTES LISTAS PARA HABITAR. Descubre los 5 diferentes modelos que
Inmoquil ha disefiado para el maximo bienestar de tu familia ...

http:/finmogquil.com » ¢

Su casa o departamento en la mejor zona residencial
Guayaquil - Hurtado 603 y Esmeraldas (piso 2). info@inmoquil.com. 04 503 1191. + ...

hitps:/fwww.facebook.com > ... » Busl

Inmoquil - Home | Facebook
Guayaquil, Ecuador. Get Directions. Rating * 0. (0 reviews). +593 98 349 0903.
gerencla@Inmoquil.com. hitps://website.properati.com.ec/gerencia. Closed now.

https://www.paginas-amarillas.com.ec > emp gua

Inmobiliaria Guayaquil Inmoquil SA
Contacta con Inmobiliaria Guayaquil Inmoquil S.A. en Guayaquil. Consulta toda la informacion
que necesitas en Paginas Amarillas de Ecuador.

Figura 20. Pauta en motor de bisqueda de Google
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Dentro de la segunda estrategia aplicada, la estrategia Search Engine Marketing (SEM)
se considero utilizar los motores de busqueda para que la pagina web de la agencia inmobiliaria
Inmoquil pueda ser encontrada de manera rapiday agil. Al momento de utilizar palabras claves
tales como: propiedades, bienes raices, casas, departamentos, entre otras, el usuario podra
visualizar que la pagina web aparecera en los primeros lugares del buscador, para que de esa

manera pueda acceder a ella sin acudir a las marcas de la competencia. Ademas, se podra
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visualizar que dentro de estos aspectos adicional aparecera la red social con la que se cuenta 'y

con su respectiva informacion.

Accion 2b.- Ubicacion de la matriz de la marca Inmoquil en el GPS de Google.

Inmogquil

https://play.google.
GPS Navigator - mapa, gps - Apps en Google Play

¢Mucho trafico? Perdido en un barrio nuevo? O no sabe adénde ir cuando en viaje?

No importa si ustedes estan en EE ...

Ca cion: 4.5 - 73.271 voto Gratis oid * Viajes b :‘
https://play.google.com : st -- j

Google Maps - Apps en Google Play N &) [&]. Mas imagenes
Recorre el mundo de manera mas rapida y facil con Google Maps. Ofrecemos mapas
de mas de 220 palses y territorios, asl como la ubica de cientos de ...

Kk kk* C ion: 4.1 - 16.01 Android s

»
«

El Sistema de Posicionamiento Global, eriginalmente
Navstar GPS, es un sistema que permite localizar
Proveedor de GpS cualquier objeto sobre la Tierra con una precision de
hasta centimetros, aunque lo comin son unos pocos
Ecua Rastreo metros. Wikipedia
Satelital GPS

Rastreo Satelital GPS GuayaqUII Caracter(sticas

Vehiculos Ecuador |... LA BAHIA

Qrigen

Figura 21. Ubicacion de la matriz por GPS
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Por parte de requerir informacién sobre la ubicacion de la matriz, fue necesario ubicar
esa informacidn dentro de la data de Google, ya que de esa manera el usuario que se encuentre
interesado en obtener mayor informacion de las propiedades pueda visitar su establecimiento
sin perderse, ya que el mapa de Google lo guiara hacia su destino, otro factor adicional es que
no tener contratiempos de hacerlo.
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Accidn 2c.- Elaboracion de los horarios de atencion en el buscador Google de la agencia

inmobiliaria Inmoquil

Inmoquil horarios de atencién

http://inmoquil.com

INMOQUIL

CASAS INDEPENDIENTES LISTAS PARA HABITAR. Descubre los 5 diferentes modelos que
isefiado para el maximo bienestar de fu familia ...

htips://sri-en-linea.com » ruc

Inmol a Guayaquil Inmoquil S.A. 0991283331001 RUC
29 Inmobiliaria Guayaquil Inmoquil S.A. ... como datos de contacto, horario de
atencién, el detalle de sus productos o servicios, etc.

Figura 22. Horario de atencién de la agencia inmobiliaria Inmoquil
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

En otro punto es necesario que se tenga un horario adecuadamente presentado de la
agencia inmobiliaria Inmoquil, para que de esa manera el usuario que este buscando la
informacidn requerida de atencidn pueda visitar sus instalaciones sin problema, este dato sera

agregado en la data del buscador Google, junto a la de su ubicacion para ser mas exacto.

Acciodn 2d.- Seguimiento de la efectividad de busqueda en la plataforma Google Analytics.

I neilpatel.com - oo
Audience Overview Dec 21, 2016 - Jan 20, 2017
Erasl  Export = Add tn Dashboard  Shorsoet L
Dyeryie

L] v Vst L]
1,071,309 701,445 1,606,321 1.50

00:01:35 74.46% 59.29%

Figura 23. Google Analytics del analisis de la agencia inmobiliaria Inmoquil
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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Para poder llevar un correcto seguimiento de las actividades de mercadotecnia en el
buscador online de Google, se considero el hecho de utilizar la herramienta digital de Google
Analytcs, en donde se podra observar cada una de las respuestas obtenidas por los usuarios,
como es el caso de visitas a la pagina web, al mapa de ubicacion o sobre acceder a la
informacion de atencion. Del mismo modo se podra medir la cantidad de veces que los usuarios
se intentaron registrar y no culminaron la accion, la cantidad de veces que intentaron acceder
al hipervinculo de WhatsApp. Por ultimo, cabe mencionar que esta actividad a su vez permitira
evaluar la efectividad de la inversion en los canales online de la agencia inmobiliaria Inmoquil

con el fin de comprender si es necesario un reajuste.

Estrategia de Social Media Marketing
Accion 3a.- Disefio de post publicitario de los productos de la agencia inmobiliario

Inmoquil

VERTICE

Q@ st MocoL:

* URB PACiFICA
E= 4 DorMITORIOS
"
==

VISTA AL LAGO

i
Figura 24. Post publicitarios
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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En el caso de la estrategia de post publicitario de los productos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil se consideré que existe la alternativa de presentar un post donde se
muestre las diferentes dimensiones de la propiedad en forma de collage, de esa manera el
usuario que la perciba tenga una idea mas clara de ella y pueda entender que esta ubicada en
este caso en la Isla Mocoli, con acceso a 4 dormitorios, vista al lago, entre otras. Cabe
mencionar que los contenidos tendran el nombre de la propiedad en la parte superior del arte

para que el prospecto conozca como se denomina aquel disefio.

Accion 3b.- Disefio de post promociones de los productos de la agencia inmobiliaria

Inmoquil

P

\ A Ll
T

COMPRA LA CASA DETUS SUENOS - INMOQUIL v
\TINTT R VO § N

Ao unL 0991796918 @ 6009106

Figura 25. Disefio de pos promocional
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Con respecto a los post promocionales se pudo determinar que el disefio deberia tener
la imagen de diversas propiedades que se posean junto a una modelo que exprese el significado
de tener dicha propiedad en sus manos, en la parte inferior se deberd exponer los contactos a
los cuales deberd comunicarse para acceder a una mayor informacion y de punto practico se
encontrara el logo de la agencia inmobiliaria a su izquierda. Con respecto a la promocion, se
refiere a los plazos de financiamiento que se entregan en dichas propiedades a los usuarios para

estimular su compra.
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Accion 3c.- Disefio de post festivos de los productos de la agencia inmobiliaria Inmoquil

.

Figura 26. Disefio de post festivo
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

El disefio de los post festivos seran en base a las fechas que se estén celebran en esa
temporada, como es el caso del dia del padre, dia de la madre, fiestas de la independencia de
Guayaquil, el primer grito de independencia, asi como a su vez el Black Friday y finalmente
Navidad. La representacion del post artistico sera a primera instancia la expresion de un regalo

de llaves a una persona con el nombre de la agencia inmobiliaria con marca de agua.
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Accion 3d.- Disefio de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil

DEPTOen VENTA
PLANTA BAJA

Figura 27. Disefio de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

En el caso del disefio de los post informativos, se encuentra de igual forma que el primer
post una imagen en donde se exponga un collage de las diferentes habitaciones de la propiedad
con la finalidad de que los usuarios puedan apreciar todas las dimensiones y tengan una idea
mucho mas clara de las diversas zonas, asi como a su vez se encontraran con la ubicacion de
la propiedad el tipo de oferta, ay sea esta de alquiler o de venta y los metros con los que cuenta.
Cabe mencionar que para que puedan averiguar a profundidad del disefio general de la

propiedad se procedera agregar el nombre de la misma dentro del arte.
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Estrategia de contenido pautado
Accién 4a.- Publicacion de los post publicitarios de los productos de la agencia

inmobiliaria Inmoquil

Takc-vucw
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Figura 28. Publicidad de los productos de la agencia inmobiliaria Inmoquil
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Por parte de la publicidad de los post publicitarios de los productos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil se puede apreciar que se realizara en la cuenta comercial de Instagram,
debido a que esta fue la que mayormente utilizan los prospectos al momento de visualizar
propiedades al momento de adquirirlas. Los artes de este contenido seran pautados los dias
lunes y miércoles a través de la ayuda de un social media manager, el cual se encargue de
evaluar las respuestas de los usuarios que se encuentren interesados en obtener mayor

informacion.
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Accion 4b.- Pauta comercial de post promocionales de los productos de la agencia

inmobiliaria Inmoquil en la red social de Instagram.

15 Me gusta

Figura 29. Pauta comercial de post promociones
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Como parte de la pauta comercial de post promocionales de los productos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil se procedera a presentar las propiedades que se encuentren ya sea con
rebajas o de facil acceso a un financiamiento, entre los beneficios que se pueden encontrar

estos conjuntos residenciales.
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Accidn 4c.- Pauta comercial de post festivos de los productos de la agencia inmobiliaria

Inmoquil en la red social de Instagram.
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Figura 30. Pauta comercial de post festivos
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Como parte de la pauta comercial de post festivos de los productos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil en la cuenta comercial de Instagram se considero el exponer como seria

la apropiada sorpresa para el dia de la madre el obsequiar una propiedad.

Accion 4d.- Pauta comercial de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil en
la red social de Instagram.

Con respecto al post comercial de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil
en la red social de Instagram se considerd que este tenga un collage de cortes del proyecto o
propiedad que se esta ofertando al mercado, para que de esa manera se pueda exponer todas
sus dimensiones y el prospecto que se encuentre interesado se anime a averiguar de forma

directa con un asesor su valor y la manera de financiarla.

73



CASA en PROYECTO
con Vista al Lago

525m Terreno - 380m Construcc
4 Dormitorios

Entrega en 9 meses

Qv W

2 Me gusta

Figura 31. Pauta comercial de post informativo
Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)
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3.6.6 Monitoreo y control

3.6.6.1 Plan de accion

Tabla 22.

Cronograma de actividades

cQue?
Estrategias

EOL.- Estrategia de
desarrollo de marca

EO2.- Estrategia
Search Engine
Marketing

EO3.- Estrategia de
Social media
Marketing

EOA4.- Estrategia de
contenido pautado

¢Colmo? Acciones inmediatas

Ala.- Desarrollo de una pagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil

Alb.- Elaboracidn de una base de datos de la agencia inmobiliaria Inmoquil en la
pagina web

Alc.- Creacion de un vinculo con la plataforma de WhatsApp

Ald.- Disefio de un buscador dentro de la pagina web.

A2a.- Exposicién de la pagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil en motores
de busqueda

A2b.- Ubicacidn de la matriz de la marca Inmoquil en el GPS de Google.

A2c.- Elaboracion de los horarios de atencion en el buscador Google de la agencia
inmobiliaria Inmoquil

A2d.- Seguimiento de la efectividad de busqueda en la plataforma Google
Analytics.

A3a.- Disefio de post publicitario de los productos de la agencia inmobiliario
Inmoquil

A3b.- Disefio de post promociones de los productos de la agencia inmobiliaria
Inmoquil

A3c.- Disefio de post festivos de los productos de la agencia inmobiliaria Inmoquil
A3d.- Disefio de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil

Ada.- Pauta comercial de post publicitario de los productos de la agencia
inmobiliario Inmoquil en la red social de Instagram.

Adb.- Pauta comercial de post promociones de los productos de la agencia
inmobiliaria Inmoquil en la red social de Instagram.

Adc.- Pauta comercial de post festivos de los productos de la agencia inmobiliaria
Inmoquil en la red social de Instagram.

Ad4d.- Pauta comercial de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil en
la red social de Instagram.

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

¢con
qué?
Recursos
Necesarios

Humano y
Financiero

Humano y
Financiero

Humano y
Financiero

Humano y
Financiero

¢Cuando?
Fecha de Fecha de
Inicio Finalizacién
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025
2023 2025

¢Quién?
Responsable

Programador

Community
manager

Social Media
Manager

Disefiador
gréfico
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Para el tema del control y monitoreo de las actividades se considerd desarrollar un plan
de accion en el cual se expondra cada una de las actividades que se marcaron con anterioridad
y de igual manera los recursos necesarios para llevarse a cabo como es el caso del financiero y
del humano. Por ultimo, se considerd los responsables de cada una de ellas, en particular son
el programador, el disefiador grafico, el social media marketing y el Community manager. Cabe
resaltar que el tiempo del proyecto a estimar es de un total de 3 afios para que los resultados
sean a largo plazo para la agencia inmobiliaria y de igual manera esta pueda alcanzar el

potencial competitivo adecuado.
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3.6.7 Presupuesto

3.6.7.1 Presupuesto de marketing

Tabla 23.
Inversion

Retorno Clientes

Duracion de las

Inversion Inversion

Detalle Caracteristicas EfectivoEfectivos - Inversion
estrategias por por
Mes Mes por acciones estrategias
Estrategias Acciones Cantidad  Cantidad 20%  10% Periodos Unidades acciones totales  totales
Anual Mensual totales
Ala.- Desarrollo de una pagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil 1 0 0 0 1 1 $10,000.00$10,000.00
EOL- Alb.- Elaboracién de una base de datos de la agencia inmobiliaria Inmoquil en la pagina web 1 0 0 0 1 1 $5,000.00 $5,000.00 $19,000.00
' Alc.- Creacion de un vinculo con la plataforma de WhatsApp 1 0 0 0 1 1 $2,000.00 $2,000.00 *
Ald.- Disefio de un buscador dentro de la pagina web. 1 0 0 0 1 1 $2,000.00 $2,000.00
szsz.':leljzposmlon de la péagina web de la agencia inmobiliaria Inmoquil en motores de 1 0 0 0 3 3 $3,000.00 $9,000.00
A2b.- Ubicacion de la matriz de la marca Inmoquil en el GPS de Google. 1 0 0 0 1 1 $250.00 $250.00
EO2- A2c.- Elaboracion de los horarios de atencién en el buscador Google de la agencia $12,500.00
e : 1 0 0 0 1 1 $250.00 $250.00
inmobiliaria Inmoquil
A2d.- Seguimiento de la efectividad de bisqueda en la plataforma Google Analytics. 1 0 0 0 3 3 $1,000.00 $3,000.00
A3a.- Disefio de post publicitario de los productos de la agencia inmobiliario Inmoquil 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00
EO3.- A3b.- Disefio de post promociones de los productos de la agencia inmobiliaria Inmoquil 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00 $18,000.00
' A3c.- Disefio de post festivos de los productos de la agencia inmobiliaria Inmoquil 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00 D
A3d.- Disefio de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00
Ada.- Pauta comercial de post publicitario de los productos de la agencia inmobiliario
Inmouquil en la red social de Instagram. 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00
Adb.- Pauta comerma_l de post promociones de los productos de la agencia inmobiliaria 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4500.00
EO4.- Inmoquil en la red s_oual de Instagram. o o ) $18,000.00
Adc.- Pauta (_:omerual de post festivos de los productos de la agencia inmobiliaria Inmoquil 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00
en la red social de Instagram.
Add.- Pauta comercial de post informativo de la agencia inmobiliaria Inmoquil en la red
social de Instagram. , 1000 83 200 20 3 3000 $1,500.00 $4,500.00
TOTAL DE INVERSION CORRIENTE 1602 160 $67,500.00

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Con respecto a la inversion necesaria para el proyecto de la agencia inmobiliaria Inmoquil se consideré un total de $67,500.00 USD, los

cuales serian repartidos en un total de 3 afios para que se pueda observar una efectividad a largo plazo de las actividades de marketing. La

efectividad de visualizaciones tendria una cantidad de 1,602 vistas y de una efectividad de retorno por cliente de 160 nuevos clientes.
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3.6.7.2 Flujo de caja

Tabla 24.
Flujo de caja proyectado
Detalle Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3
INVERSION $67,500.00
(=) TOTAL DE INGRESOS $3,238,926.76  $3,562,819.43  $3,919,101.37
=) Total de costos ,105,302. ,315,832. 47,415,
(=) Total d $2,105,302.39  $2,315,832.63  $2,547,415.89
(=) Utilidad Marginal Proyectada $1,133,624.36  $1,246,986.80  $1,371,685.48
COSTOS DE MARKETING/VENTAS

ﬁ]ﬁ(.)-qgfsarrollo de una péagina web de la agencia inmobiliaria $4,000.00 $3,000.00 $3,000.00
ﬁ%rt])(.)-quilflgrc])rlzc;)%gic:}zw:bbase de datos de la agencia inmobiliaria $2,000.00 $1,500.00 $1,500.00
Alc.- Creacidn de un vinculo con la plataforma de WhatsApp $1,000.00 $500.00 $500.00
Ald.- Disefio de un buscador dentro de la pagina web. $1,000.00 $500.00 $500.00
A2a.- Exposicion de la pagina web de la agencia inmobiliaria $3.000.00 $3.000.00 $3.000.00
Inmoquil en motores de bisqueda BN DA BN
éggé-lgblcamon de la matriz de la marca Inmoquil en el GPS de $250.00 $0.00 $0.00
A2c.- Elaboracion de los horarios de atencién en el buscador $250.00 $0.00 $0.00
Google de la agencia inmobiliaria Inmoquil ’ ' )
éggé-lgi;#;ﬂ;ie;to de la efectividad de busqueda en la plataforma $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00
ﬁ?:ab:ﬂgﬁgﬁ:;(?;jl publicitario de los productos de la agencia $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
ﬁ?r::)&)ilﬁ;sreigci:;ggjhpromouones de los productos de la agencia $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
ﬁ?r::é-biﬁ;i?:?ngweogfislt festivos de los productos de la agencia $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
ﬁi:,rc]t;quli)llseno de post informativo de la agencia inmobiliaria $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
Ada.- Pauta comercial de post publicitario de los productos de la

agencia inmobiliario Inmoquil en la red social de Instagram. $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
A4b.- Pauta comercial de post promociones de los productos de

la agencia inmobiliaria Inmoquil en la red social de Instagram. $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
Adc.- Pauta comercial de post festivos de los productos de la

agencia inmobiliaria Inmoquil en la red social de Instagram. $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
A4d.- Pauta comercial de post informativo de la agencia

inmobiliaria Inmoquil en la red social de Instagram. $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
(=) Total de costos de Marketing/Ventas $24,500.00 $21,500.00 $21,500.00

(=) Total de costos de Administracion

(=) TOTAL DE COSTOS

(=) Utilidad Bruta Proyectada

(-) 15% de Paricipacion de los trabajadores

(=) Flujo Antes del Impuesto a la Renta

(-) 22% Impuesto a la Renta

(=) Flujo Después de Impuestos Proyectados
(-) Pago de préstamo

(=) Flujo de Caja Netos Proyectado

$1,133,624.36
$1,162,870.82

$1,133,624.36  $1,133,624.36
$1,158,224.04  $1,156,292.04

-$29,246.45 $88,762.76 $215,393.44
-$4,386.97 $13,314.41 $32,309.02
-$24,859.48 $75,448.35 $183,084.42
-$5,469.09 $16,598.64 $40,278.57
-$19,390.40 $58,849.71 $142,805.85
$9,508.15 $11,154.93 $13,086.92
-$28,898.55 $47,694.79 $129,718.93

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Dentro de la evaluacion del flujo de caja se pudo observar que con la aplicacion de las

estrategias y acciones de marketing para la agencia inmobiliaria Inmoquil, en el primer periodo

se obtendria un flujo negativo de $28,898.55 en el segundo periodo de $47,694.79 y en el tercer

periodo de $129,718.93 periodo.
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3.6.7.3 Analisis Financiero

Tabla 25.
Indicadores financieros

ad
Descripcion Periodo0 Periodo1l Periodo?2 Periodo 3 <§E g :J::
|_
Flujo de Caja Neto Proyectado -$28,898.55 $47,694.79 $129,718.93 <
Inversion Fija $0.00 SaAX
Capital de Trabajo -$67,500.00 § ] %
Inversion Total -$67,500.00 -$28,898.55 $47,694.79 $129,718.93 - E\l; N
PAYBACK -$67,500.00 -$96,398.55 -$48,703.76 $81,015.17

Elaborado por: Martinez & Ubilla (2022)

Como parte de los indicadores financieros para el proyecto de inversion se determin6
que la inversion del proyecto seria de $67,500 USD, los cuales serian repartidos a lo largo de
3 afios, donde el periodo de recuperacion seria en el tercer periodo, ya que ahi se estaria
generando una ganancia, en el caso de la Tasa minima atractiva de retorno que se uso, esta
tendria un porcentaje de 16.24% para lo cual se llegd a obtener un VAN de $25,523.34 USD y
un TIR del 28.52%, demostrando asi que el proyecto de investigacion es viable.
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CONCLUSIONES

En contexto a los distintos medios virtuales online para la debida gestion de las
herramientas de difusion se utilizé a los anuncios, dado que atraen audiencias a través
de enlaces promocionales, que pueden ser grandes o alternativos. Los agentes de redes
sociales por motivo a que utilizan el precio de pre-compra del espacio en el contrato de
venta firmado entre la agencia de publicidad y el agente de redes sociales para
implementar las anotaciones y finalmente la estrategia de comunicacion, por que
consiste en planear todo lo referente al mensaje que se quiere transmitir a la audiencia,
desde la idea creativa la cual representa el mensaje del anuncio, hasta el lenguaje y

medios de comunicacion.

Para realizar una evaluacion publicitaria a los prospectos y clientes actuales es
necesario exponer los contenidos publicitarios a través de canales online, en especial
por el gran alcance que estas generan y su efectividad de retorno, se deben considerar
para que una camparfia publicitaria tenga éxito radica en la segmentacion que esta tenga
designada, ya que los contenidos que se exponen deben estar ajustados a los gustos y
preferencias del publico objetivo al cual se trata de cautivar. Ademas, el navegador de
Google, es una de las herramientas con mayor uso, por ello que se deberia pautar la
marca de la agencia inmobiliaria en dicho sitio web para que los usuarios que estén
buscando informacion sobre bienes raices aparezca la Agencia Inmobiliaria Inmoquil

y asi sea su primera opcion.

Los parametros claves para impulsar un plan de marketing digital efectivo son en
primera instancia la promocion de agencias inmobiliarias en medios digitales, por
motivo a que son las mas utilizadas por el mercado y de facil acceso, de tal forma que
se puede cautivar a un prospecto y estimularlo a que visite la pagina web para que de
esa manera pueda preguntar y obtener mayor informacion y en segunda instancia la
pauta comercial de los post en plataformas sociales y a su vez la alianza estratégica con
otras marcas para tener un crecimiento de las ventas. Por Gltimo, es indispensable que
se maneje todas las redes sociales en conjunto con el correo electronico de los usuarios
que estén interesados en conocer méas sobre los productos que ofrece la agencia

inmobiliaria Inmoquil, es por ello que se deberia crear una base de datos.
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Con respecto a la estrategia publicitaria mediante las herramientas tecnologicas para el
crecimiento visual es la estrategia Search Engine Marketing, la cual es un medio de
pago que se genera en los buscadores online para ubicar a las marcas en los primeros
sitios web dependiendo de un aglomerado de palabras claves, asi como a su vez la
demanda que exista en el sector para dicho proceso. La mejor alternativa de realizar
contenidos llamativos esta en los contenidos fotogréaficos, es por ello que la agencia
deberia centrar todos sus recursos de publicidad en disefiar fotos atractivas con los
diferentes trazos de luz y con el angulo correcto para incrementar la atraccion y asi

captar mayor clientes.

Con respecto a la inversion necesaria para el proyecto de la agencia inmobiliaria
Inmoquil se considerd un total de $67,500.00 USD, los cuales serian repartidos en un
total de 3 afios para que se pueda observar una efectividad a largo plazo de las
actividades de marketing. La efectividad de visualizaciones tendria una cantidad de
1,602 vistas y de una efectividad de retorno por cliente de 160 nuevos clientes. Dentro
de la evaluacion del flujo de caja se pudo observar que con la aplicaciéon de las
estrategias y acciones de marketing para la agencia inmobiliaria Inmoquil, en el primer
periodo se obtendria un flujo negativo de $28,898.55 en el segundo periodo de
$47,694.79 y en el tercer periodo de $129,718.93 periodo. Como parte de los
indicadores financieros para el proyecto de inversion se determind que la inversion del
proyecto seria de $67,500 USD, los cuales serian repartidos a lo largo de 3 afios, donde
el periodo de recuperacion seria en el tercer periodo, ya que ahi se estaria generando
una ganancia, en el caso del VAN, se lleg6 a obtener una cantidad de $25,523.34 USD

y un TIR del 28.52%, demostrando asi que el proyecto de investigacion es viable.
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RECOMENDACIONES

Es necesario que se continue desarrollando los canales online en la agencia inmobiliaria
Inmoquil, con el fin de captar una mayor atencion de los clientes, asimismo se debera
incursionar en nuevas plataformas sociales para poder tener un alcance mayor en la
atraccion de clientes. Por otra parte, esto impulsaria a que la marca tenga una mayor
presencia en el mercado de la ciudad de Guayaquil. Al momento de gestionar la
comunicacion esta para tener una efectividad alta es necesario que se paute o se genere
pago por click en las diferentes redes sociales, asi como encontrar un medidor de
actividades. Es necesario que se tenga a futuro contratar los servicios de una plataforma
apropiada en pago para controlar las actividades que se den en respuesta a las acciones
de la agencia inmobiliaria Inmoquil, de tal manera que al ser necesario un reajuste este
se pueda proceder a realizar sin inconvenientes mayores y no esperar a que la situacion

se encuentre muy avanzada.

Es menester que se evalue la situacion del mercado meta de manera periddica para asi
anticiparse a los cambios del mercado meta en cuestiones de preferencias y gustos. En
adicién es necesario que ajusten de ser posible las estrategias que no se encuentran
ajustadas a estas tendencias para captar la mayor cantidad de prospectos para la agencia
inmobiliaria Inmoquil. De igual manera, las estrategias planteadas sean examinadas
cada tres afios, ya que de esa manera se evita que la competencia las replique en su
funcionamiento y se pierda la innovacion y efectividad en la agencia inmobiliaria

Inmoquil

Es importancia que la agencia inmobiliaria Inmoquil desarrolle en su totalidad la
estrategia del social media marketing en redes sociales como un medio en linea para
crear una presencia en el mercado a una escala mayor que el uso de las redes sociales.
En este medio se brindara un manejo no tradicional y certero de la publicidad. Gracias
a esta propuesta, los empleados de la empresa podran controlar mejor sus recursos y asi
podran potenciar su capacidad de confrontar a otras marcas en el mercado objetivo.
Asimismo, de este modo se debe evaluar como antecedentes para futuros desarrollos

en donde se quiera mejorar algun resultado que se este obteniendo.
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Se espera que mas adelante se pueda utilizar una metodologia de investigacion,
centrada en el funcionamiento de la agencia inmobiliaria Inmoquil, en la cual se
examine los procesos internos y el personal encargado de llevar las actividades de
marketing para asi poder entender si ellos estin manejando la comunicacion correcta.
De no ser asi, se podra aplicar capacitaciones al propietario, con la finalidad de que
pueda detectar las fallas y asi corregirlas a tiempo, evitando que la empresa tenga que
utilizar mas recurso tanto financieros como tecnoldgicos de manera innecesaria. Por
ualtimo, es pertinente que se tenga previsto un andlisis al cliente actual sobre su grado

de satisfaccion al momento de haber obtenido la propiedad.
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ANEXOS

Anexo 1. Ley Orgéanica de Comunicacion

TITULO |

Disposiciones preliminares y definiciones

Art. 1.- Esta ley tiene por objeto desarrollar, proteger, promover, garantizar, regular y fomentar,
el ejercicio de los derechos a la comunicacion establecidos en los instrumentos de derechos

humanos y en la Constitucion de la Republica del Ecuador.

Ademas, el objeto de esta Ley comprendera la proteccién del derecho a ejercer la libertad de
expresion, y a buscar, recibir y difundir informacion e ideas de toda indole a través de medios

de comunicacion.

Nota: Articulo sustituido por articulo 1 de Ley No. 0, publicada en Registro Oficial Suplemento
432 de 20 de febrero del 2019.

Art. 2.- Titularidad y exigibilidad de los derechos. - Son titulares de los derechos establecidos
en esta Ley, individual o colectivamente, todas las personas ecuatorianas y extranjeras que
residen de manera regular en el territorio nacional, sin importar su cargo o funcion en la gestion
publica o la actividad privada, asi como los nacionales que residen en el exterior en los términos

y alcances en que sea aplicable la jurisdiccion ecuatoriana.

Nota: En el articulo 2 de la Ley Orgénica de Comunicacion, declara la inconstitucionalidad de
la frase "que residen de manera regular"”, sustituyéndola por la frase "que se encuentren"; por

tanto, el articulo permanecera vigente en el ordenamiento juridico de la siguiente forma:

Art. 2.- Titularidad y exigibilidad de los derechos. - Son titulares de los derechos establecidos
en esta Ley, individual o colectivamente, todas las personas ecuatorianas y extranjeras que se
encuentren en el territorio nacional, sin importar su cargo o funcién en la gestion pablica o la
actividad privada, asi como los nacionales que residen en el exterior en los terminos y alcances
en que sea aplicable la jurisdiccion ecuatoriana. Los derechos y garantias establecidos en los

instrumentos internacionales ratificados por el Ecuador, la Constitucién o la presente Ley seran
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de directa e inmediata aplicacion por y ante cualquier servidora o servidor publico,

administrativo o judicial de oficio 0 a peticion de parte.

Dado por Resolucién de la Corte Constitucional No. 3, publicada en Registro oficial
Suplemento 346 de 2 de octubre del 2014.

Nota: Inciso segundo agregado por articulo 2 de Ley No. 0, publicada en Registro Oficial
Suplemento 432 de 20 de febrero del 2019.

Art. 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entendera por contenido
todo tipo de informacion u opinidn que se produzca, reciba, difunda e intercambie a traves de

los medios de comunicacion social.

Art. 4.- Contenidos personales en internet. - Esta Ley no regula la informacidn u opinién que
de modo personal se emita a través de internet. Esta disposicion no excluye las acciones penales
o civiles a las que haya lugar por las infracciones a otras leyes que se cometan a través del

internet.

Nota: Articulo reformado por articulo 3 de Ley No. 0, publicada en Registro Oficial
Suplemento 432 de 20 de febrero del 2019.

Art. 5.- Medios de comunicacion social.- Para efectos de esta ley, se consideran medios de
comunicacion social a las empresas, organizaciones publicas, privadas y comunitarias, asi
como a las personas concesionarias de frecuencias de radio y television, que prestan el servicio
publico de comunicacion masiva que usan como herramienta medios impresos o servicios de
radio, television y audio y video por suscripcion, cuyos contenidos pueden ser generados o

replicados por el medio de comunicacion a traves de internet.
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Anexo 2. Ley Orgénica de Defensa del Consumidor

CAPITULO II

DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Art. 4.- Derechos de los consumidores. - Son derechos fundamentados del consumidor, a méas
de los establecidos en la Constitucion Politica de la RepuUblica, tratados o convenios
internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho y costumbres mercantil,

los siguientes:

4.- Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes y
servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones
de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que

pudieren prestar.
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Anexo 3. Ley del Codigo de trabajo

Aurt. 46.- Prohibiciones al trabajador. - Es prohibido al trabajador:

a) Poner en peligro su propia seguridad, la de sus comparieros de trabajo o la de otras personas,
asi como de la de los establecimientos, talleres y lugares de trabajo;

b) Tomar de la fabrica, taller, empresa o establecimiento, sin permiso del empleador, Utiles de
trabajo, materia prima o articulos elaborados;

c) Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la accion de estupefacientes;

d) Portar armas durante las horas de trabajo, a no ser con permiso de la autoridad respectiva;
e) Hacer colectas en el lugar de trabajo durante las horas de labor, salvo permiso del empleador;
f) Usar los atiles y herramientas suministrados por el empleador en objetos distintos del trabajo
a que estan destinados;

g) Hacer competencia al empleador en la elaboracién o fabricacion de los articulos de la
empresa;

h) Suspender el trabajo, salvo el caso de huelga; e,

i) Abandonar el trabajo sin causa legal.

Capitulo V
De la duracion méaxima de la jornada de trabajo, de los descansos obligatorios y de las

vacaciones

De las jornadas y descansos
Art. 47.- De la jornada maxima. - La jornada maxima de trabajo seréa de ocho horas diarias, de

manera gue no exceda de cuarenta horas semanales, salvo disposicién de la ley en contrario.
El tiempo maximo de trabajo efectivo en el subsuelo sera de seis horas diarias y solamente por

concepto de horas suplementarias, extraordinarias o de recuperacion, podra prolongarse por

una hora mas, con la remuneracion y los recargos correspondientes.

90



Anexo 4. Ley de Seguridad Social

Art. 110.- ASIGNACION DE FUNCIONES. - Los procesos de aseguramiento y compra de
servicios estaran a cargo de la Direccion de la Administradora del Seguro General de Salud
Individual y Familiar. La prestacion de servicios médicos estara a cargo de las unidades
médicas del IESS y de los demés prestadores de servicios de salud, publicos y privados,

debidamente acreditados por la Direccidn, con sujecion a la reglamentacion.

Art. 111.- ADMINISTRACION DEL SEGURO GENERAL DE SALUD. - La Direccio6n del
Seguro General de Salud Individual y Familiar es el organo ejecutivo encargado del
aseguramiento colectivo de los afiliados y jubilados contra las contingencias amparadas en esta
Ley. Comprara servicios de salud a las unidades médicas del IESS y otros prestadores, publicos
o privados, debidamente acreditados, mediante convenios o contratos, cuyo precio sera pagado
con cargo al Fondo Presupuestario de Salud, de conformidad con el Reglamento General de
esta Ley. EI Fondo Presupuestario de Prestaciones de Salud se financiard con los recursos
provenientes de la aportacion de los afiliados, personal y patronal, que incluira el porcentaje
sefialado en esta Ley para gastos administrativos. La contribucién financiera obligatoria del

Estado a este Seguro se sujetara a lo dispuesto en el Reglamento General de esta Ley.

Art. 112.- DEL ASEGURAMIENTO DE LOS AFILIADOS. - La Direccion de la
Administradora del Seguro General de Salud Individual y Familiar tendra la misién de asegurar
a los afiliados y jubilados para garantizar la entrega oportuna de las prestaciones de salud y

maternidad, mediante:

a. La aplicacion de los programas de promocion, prevencion, recuperacion y rehabilitacion de
la salud, aprobados por el Consejo Directivo del IESS;

b. La compra de seguros colectivos que cubran las contingencias de enfermedad y maternidad,
amparadas en esta Ley, con cargo al Fondo Presupuestario del Seguro General de Salud;

c. La evaluacién periddica y sistematica del estado de salud de los afiliados, a través de
indicadores de comportamiento de la morbilidad de la poblacién asegurada;

d. La acreditacion y contratacion de los diferentes prestadores de servicios de salud;

e. El control de la calidad de los servicios médico - asistenciales;

f. La elevacion de la satisfaccion de la poblacion con los servicios recibido
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Anexo 5. Formato de la Encuesta

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil -
UL cafuerte o
Facultad de Administracién w

V R Carrera de Mercadotecnia

ULT
ADMINISTRACION

Encuesta dirigida a personas de la parroquia Tarqui de Guayaquil

Buenos dias/tardes: Se esta trabajando en un estudio de investigacion que servira para conocer
sus gustos y preferencias al momento de adquirir bienes raices se le pide su colaboracion para

la siguiente encuesta.

Muchas gracias por su colaboracion.

Pregunta 1.- ¢ Por qué desearia adquirir bienes raices?

a) Para Vivienda
b) Por Inversion

c) Para Alquiler

Pregunta 2.- A la hora de adquirir un buen inmueble ¢Qué aspectos considera que son

los mas importantes?

a) Seguridad y privacidad

b) Cercania a centros de educacion con excelencia académica
¢) Infraestructura y acabados de primera

d) Comodidad del precio (facilidades de compra)

e) Comodidad familiar

f) Cercania al lugar de trabajo

g) Cercania a centros comerciales

h) Facilidad de transportacion publica
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Pregunta 3.- ¢ Cual es el medio de publicidad por el cual ha visto publicidad inmobiliaria?

(Puede seleccionar varios).

a) Radio (Cunas radiales, Promos, etc.)

b) Prensa escrita (Diarios, Revistas, etc.)

c) TV (Spots, publirreportaje)

d) Publicidad Exterior (carteles, vallas publicitarias, etc.)
e) Internet

Pregunta 4.- ;Qué aspectos considera importantes en el anuncio cuando busca

informacion de un bien o una propiedad?

a) Fotografias de la Propiedad

b) Descripcién detallada de la Propiedad
c) El precio de la Propiedad

d) El Numero de Contacto

e) Descuentos o promociones

Pregunta 5.- ;/Qué tipo de contenido llama mayormente su atencién en una publicidad

inmobiliaria en redes sociales?

a) Videos o Reels

b) Fotografias

c) Gif

d) Historias (videos cortos)

e) Envivos

Pregunta 6.- Ha pensado usted en la posibilidad de adquirir una vivienda mediante

financiamiento

a) Sumamente de acuerdo
b) De acuerdo
¢) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

d) Desacuerdo
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e) Sumamente desacuerdo

Pregunta 7.- ;Qué medio de comunicacion digital usted utiliza regularmente?

a) Facebook
b) Instagram
c) WhatsApp
d) Twitter
e) TikTok

Pregunta 8.- ¢Es importante para usted recibir informacién de las promociones y

descuentos de los bienes inmuebles mediante correo electronico?

a) Muy importante
b) Importante

c) Indiferente

d) Indispensable

e) Muy indispensable

Pregunta 9.- De las siguientes paginas o aplicaciones, cual usted ha manejado

a) Olx

b) Mercado Libre

c) Plusvalia

d) Airbnb

e) Navegador de Google

Pregunta 10.- En el caso de haber seleccionado una de las opciones de la pregunta

anterior, ¢Cudles fueron las caracteristicas de aquella?

a) Facilidad de Uso
b) Informacion Completa
c) Informacion Actualizada

d) Calidad de fotos y material visual
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e) Uso Asistido (tutorial breve y automatico para cada funcion)

Pregunta 11.- ; Cudl es el nivel de agrado que usted tiene sobre bienes raices?

a) Sumamente agradable
b) Agradable

c) Indiferente

d) Desagradable

e) Sumamente desagradable

Pregunta 12.- ; Qué marcas usted conoce de agencias inmobiliaria?

a) Inmobiliaria Mastarreno
b) Inmobiliaria Inmoquil

c) Inmobiliaria Grupo Micasa
d) Remax

e) Inmobiliaria Caracol
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Anexo 6. Formato de la Entrevista

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil )
U I - . FADM
Facultad de Administracion w

V R Carrera de Mercadotecnia

Entrevista dirigida a profesionales del &rea de marketing digital en empresas de éxito

LT
ADMINISTRACION

Buenos dias/tardes: Se esta trabajando en un estudio de investigacion que servira para ayudar

a implementar estrategias de marketing digital en la empresa Inmoquil.

Muchas gracias por su colaboracién.

Pregunta 1.- ¢ Que estrategias usted recomienda para promocionar productos, servicios

0 bienes del sector inmobiliarios?

Pregunta 2.- ;Queé tipo de publicidad se utiliza actualmente para promocionar la oferta

inmobiliaria?

Pregunta 3.- ¢Cuales son los factores de éxito para una campafia publicitaria

inmobiliaria?

Pregunta 4.- ;Cuales son los medios digitales con mayor efectividad para promocionar

en el sector inmobiliario?

Pregunta 5.- ;Cual es el presupuesto que demanda realizar una campafia publicitaria
digital?

Pregunta 6.- ¢ Cuales son las formas mas efectivas de aumentar el trafico a un sitio web?

Pregunta 7.- ¢Desde su perspectiva, cree usted que la promocion de agencias
inmobiliarias medios digitales es la adecuada para este tipo de negocios?
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Pregunta 8.- ¢(Qué recomendaciones publicitarias daria usted a una nueva agencia

inmobiliaria que se ha lanzado recientemente al mercado?
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