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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo académico tiene como meta principal posicionar a la Inmobiliaria
Novahuasi en el canton Otavalo, provincia de Imbabura, a través de estrategias de

marketing experiencial.

Se inicio con un total andlisis situacional de la empresa Novahuasi, examinando
cuidadosamente sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Este analisis nos
permitio obtener una vision clara y presencia de su posicion en el mercado actual.
Identificando areas de mejora y oportunidades estrategias para su crecimiento y
desarrollo. Con base, se pueden desarrollar estrategias de marketing efectivas para
maximizar su ventaja competitiva, aumentar su presencia en el mercado y conectar con
su audiencia objetivo de manera innovadora y atractiva. Mediante un estudio cuantitativo,
se concluyd que la empresa esta en una posicion fuerte para consolidar y expandir su
presencia. A partir de estos resultados, se recomendd la implementacion de estrategias de
penetracion para alcanzar los objetivos planteados.

Adicionalmente, se efectud una investigacion de mercado mediante encuestas, con
el fin de comprender las preferencias de los clientes y evaluar el entorno competitivo. La
informacion obtenida fue crucial para disefiar estrategias y acciones enfocadas en mejorar
la satisfaccion del cliente en el sector inmobiliario y aumentar la rentabilidad de la

empresa.

Por ultimo, se realiz6 un analisis financiero exhaustivo para evaluar la viabilidad

del proyecto, tomando en cuenta diferentes escenarios e indicadores financieros.



ABSTRACT

This academic work aims to position Inmobiliaria Novahuasi in the canton of
Otavalo, province of Imbabura, through experiential marketing strategies.

A detailed analysis of the company's current situation was conducted, identifying
its key strengths, opportunities for growth, areas for improvement, and potential risks.
This analysis provided a solid foundation for developing effective strategies and driving
business success. This analysis provided a comprehensive understanding of its current
market situation. Through a quantitative study, it was concluded that the company is in a
strong position to consolidate and expand its presence. Considering these results, the
deployment of penetration strategies was suggested to accomplish the intended
objectives.

Moreover, customer surveys were conducted to gather insights into their
preferences and perceptions, while also analyzing the competitive market dynamics. The
information obtained was crucial for designing strategies and actions focused on
improving customer satisfaction in the real estate sector and increasing the company’s
profitability.

Finally, a thorough financial analysis was carried out to assess the project's

feasibility, considering different scenarios and financial indicators.
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Descripcion del proyecto

Esta investigacion académica se centra en la creacién y posicionamiento de Novahuasi,
una nueva empresa inmobiliaria en Otavalo, Imbabura. El estudio se propone utilizar estrategias
de marketing basado en las experiencias para diversificar a “Novahuasi” en el entorno de
negocios local.

Primero, se examinaran las condiciones del entorno utilizando herramientas como el
analisis PESTEL y el modelo de Porter. Esto se complementara con un analisis FODA
especifico para Novahuasi, proporcionando una visién integral del contexto competitivo y las
dinamicas del sector inmobiliario en la region.

A continuacion, se realizara una investigacion de mercado integral utilizando un
enfoque metodologico que combina técnicas de cuantitativas y cualitativas. Esto incluye
encuestas online presenciales, entrevistas en profundidad con clientes potenciales y observacion
in situ en puntos de ventas entorno relevantes, para obtener una comprension holistica de las
expectativas, necesidades y comportamientos de los clientes objetivo de Novahuasi. Esto
permitira identificar oportunidades de mercado, tendencias y patrones de consumo, Yy
desarrollar estrategias de marketing efectivas para conectar con la audiencia y diferenciarnos
en el mercado.

Posteriormente, se disefiara una estrategia de marketing experiencial adaptada a
Novahuasi. Esta propuesta resaltara los aspectos unicos de la oferta inmobiliaria en La ciudad
de Otavalo. Se integraran tacticas digitales, aprovechando plataformas como un sitio web
propio, Instagram y Facebook, para transmitir estas experiencias mediante contenido visual
atractivo y testimonios de clientes satisfechos.

El estudio concluira con una proyeccion financiera para evaluar la rentabilidad esperada
de las estrategias propuestas, finalmente se presentaran conclusiones y recomendaciones
estratégicas basadas en los resultados de la investigacion y las tendencias procedente del
mercado inmobiliario local. Estas conclusiones y recomendaciones estan disefiadas para
proporcionar insights valiosos y orientacion practica para la toma de decisiones informadas en
el desarrollo de proyectos inmobiliarios en la region, aprovechando las oportunidades de
crecimiento y mitigando los riesgos potenciales. El objetivo final es optimizar el

posicionamiento y desempefio de Novahuasi en Otavalo e Imbabura.
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UNIDAD I-Analisis situacional
1.1 Antecedentes

El Grupo Financiero "Novawasi" Inmobiliaria & Inversiones es una empresa con su
sede en la ciudad de Otavalo, situada en la provincia de Imbabura. Con dos afios laborando en
el mercado, esta entidad ha logrado establecerse en un entorno econémico variado y dinamico.

Otavalo es conocido por su vibrante actividad artesanal, una fuente significativa de
ingresos para los ciudadanos de la region. La economia local también se apoya en sectores como
el comercio de alimentos, el turismo, la agricultura y la ganaderia. Especialmente, las industrias
artesanal y turistica son fundamentales para el crecimiento econémico de este prospero canton.

"Novawasi" ha extendido su influencia mas alla de Otavalo, con una sucursal en la
ciudad de Cayambe, ubicada en la provincia vecina de Pichincha. Su oficina principal esta
estratégicamente ubicada en la interseccion de las calles Roca y Abdon Calderdn en Otavalo.

La empresa opera bajo la supervision de la Superintendencia de Sociedades, Valores y
Seguros, que asegura la estabilidad en el sistema financiero y de seguridad social tanto en el
ambito publico como privado.

Actualmente, el Grupo Financiero "Novawasi" Inmobiliaria & Inversiones ha
consolidado su presencia en la ciudad de Otavalo, ganando reconocimiento entre sus clientes.
Durante una entrevista, el sefior Marcelo Peralta, director de la empresa, menciond que ha sido
un reto generar confianza en las ventas de propiedades debido a la mala reputacion de otras
empresas del sector. Sin embargo, destacd que enfocarse en el ambito digital ha incrementado
notablemente la rentabilidad, con la publicidad pagada y los anuncios en emisoras locales
aumentando las visitas durante el ultimo afio.

El objetivo actual de la empresa es expandirse a los principales mercados del pais, mas
alla de Otavalo e Ibarra. Para alcanzar esta meta, se ha planificado realizar una investigacion

de mercados que permita desarrollar estrategias efectivas para posicionarse en estos nuevos



19

mercados.

Las empresas inmobiliarias se especializan en la compra, venta y gestion de
propiedades. Ademas, proporcionan una gama de servicios complementarios, tales como
alquileres, gestion de hipotecas, asesoramiento inmobiliario y valoracion de propiedades.
Funcionan como intermediarios entre los propietarios y los compradores o inquilinos,
obteniendo ingresos a través de estas transacciones (Patifio, 2010).

1.2 Definicion del problema

Se ha identificado un problema critico relacionado con la posicion competitiva y la
percepcion de la credibilidad de la empresa “Novahuasi” en el mercado. Esto sugiere que la
empresa enfrenta desafios significativos en términos posicion en el mercado como de la
credibilidad, lo que ha obstaculizado su pleno establecimiento tanto en Otavalo como a nivel
nacional. Este inconveniente se debe a la ineficaz implementacion de estrategias en sus
plataformas digitales, que son cruciales en la actualidad para las empresas, especialmente las

que ofrecen servicios.



De acuerdo con las observaciones realizadas a la empresa Novawasi se han podido identificar las siguientes causas y efectos:

FIGURA 1. Matriz Causa Efecto

Personal

VWentas

MNo cuentan con un
> departamento de
Marketing

Tiempo

Mo cuentan con
— personal para las
wventas

. MNo cuentan con
asesores
personalizados.
Mo cuentan con
— personal capacitado
para la publicacién de

contenidos.

Respuesta en tiempo

—
extenso.

No cuentan con pagina

——> Ausencia de b
web.
sistema CRM Falta de planificacién
y asignacién de 5 Escaso manejo de
marketing digital

actividades

Technologia =
Marketing

Procesos

Elaborado por: Autora

= —

GRUP. FINANDER
NOVAHUASI

INMOBILIARIA & INVERSIONES

20



1.3 Planteamiento del problema

1.3.1. Planteamiento del problema

1. ¢Por qué “Novawasi” no cuenta un buen posicionamiento en sectores estratégicos”

2. ¢Cuél es el escenario actual en la que se halla la empresa con sus clientes y
competidores?

3. ¢Las estrategias de Marketing de experiencias pueden mejorar el posicionamiento
digital de la inmobiliaria “Novawasi”?

4. ;Laimplementacion de estas estrategias puede tener un impacto significativo en el
posicionamiento del mercado y la rentabilidad de la empresa Novahuasi?

El marketing experiencial se presenta como una herramienta potente que mejore la
satisfaccion del cliente en el sector inmobiliario. Esta estrategia va més alla de simplemente
complacer, buscando crear vinculos emocionales y atizar la lealtad a la marca. Sin embargo,
"Novawasi" actualmente no cuenta con un departamento de marketing especializado, lo que limita
su capacidad para implementar estas estrategias innovadoras.

La falta de iniciativas experienciales, tanto en el entorno fisico como en las plataformas
digitales de la inmobiliaria, representa una oportunidad significativa de mejora. Para optimar el
agrado del cliente, es esencial desarrollar estrategias que fortalezcan el posicionamiento de la marca,
amplien su presencia en el mercado y creen experiencias memorables para los consumidores.

El objetivo principal de este proyecto es fortalecer la posicién competitiva de Novahuasi en
el mercado e impulsar el crecimiento de sus ventas de servicios. Para lograrlo, se propone mejorar
la presencia digital de la empresa, identificar y aprovechar sectores estratégicos, e implementar
tacticas de marketing experiencial. La aplicacion de estas estrategias busca atraer clientes a través
de diversos canales, ofreciendo experiencias que no solo cumplan, sino que superen sus expectativas
en la adquisicion de servicios inmobiliarios. Este enfoque integral promete transformar la manera

en que "Novawasi" interactla con sus clientes, creando un vinculo méas profundo y duradero con su
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audiencia.

El proyecto pretende contribuir mediante una estrategia de marketing experiencial que
permita a “Novawasi”, ubicada en Otavalo, provincia de Imbabura, mejorar su posicionamiento
digital a nivel local y nacional, diferenciandose asi de la competencia y aumentando su rentabilidad.

Es crucial implementar estrategias de posicionamiento para la inmobiliaria *Novawasi™ que
se enfoquen en ofrecer experiencias significativas, ya que esto permite establecer un vinculo
especial entre el consumidor y la marca. Estas estrategias tienen la capacidad de conectar
emocionalmente con el cliente, tanto a través de las experiencias en los inmuebles de Novawasi
como en las plataformas digitales.

1.3.2 Delimitacion del problema
El actual proyecto se desarrollara en la inmobiliaria “Novawasi” situada en la ciudad de

Otavalo sector el Jordan, provincia de Imbabura.

1.4 Objetivos del diagnostico
1.4.1 Objetivo general
Investigar el escenario actual en el que se encuentra de la inmobiliaria “Novawasi” con
el propésito de aplicar tacticas de marketing de experiencias que contribuyan a potenciar su
posicién en el mercado.
1.4.2 Objetivos especificos
e Ejecutar un analisis situacional de la inmobiliaria “Novawasi” mediante un
diagnostico externo e interno utilizando herramientas como el anélisis PEST, la
cadena de valor y la matriz FODA para obtener una vision integral.
e Desarrollar una base teérica que permita comprender los diversos conceptos
y términos que se aplicaran en el estudio, asegurando una solida fundamentacion
acadéemica.

e Proponer estrategias de marketing que aborden las problematicas
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identificadas en el analisis situacional de la inmobiliaria, empleando diversas

tacticas para optimizar su posicién en el mercado y su competitividad.

e 1.5 Herramientas de Analisis situacional estratégico

Este concepto describe una metodologia estructurada compuesta por una secuencia de

pasos racionales. Su proposito es facilitar la identificacion, comprension, ordenamiento y
abordaje de desafios, aplicable tanto en el contexto profesional como en la vida privada. El
proceso implica una progresion logica que permite esclarecer problemas, determinar su
importancia relativa y desarrollar estrategias para su solucion de manera sistematica (Hanel,
2004).

Novawasi es una empresa inmobiliaria administrada por indigenas de la ciudad de
Otavalo. Como empresa quichua, es ampliamente reconocida por sus servicios y muy preferida
por su clientela por su atencion personalizada ofrecida en dos idiomas. Su gerente, el Sr.
Marcelo Peralta, aclaré todos los servicios que brindan, consolidandolos como una entidad
reconocida dentro del mercado inmobiliario. Ostentan certificados garantizados por la
Superintendencia de Sociedades, Valores y Seguros, que los avalan como agencia
inmobiliaria. Entre todos sus emprendimientos se dedican a:

Actividades:

Venta y adquisicion de propiedades o inmuebles.
Arrendacion de propiedades.
Valoracion de propiedades.

Administracion de propiedades.

vV VvV VYV V VY

Busqueda de propiedades.

Servicios de valor agregado:
¢ Intermediacion: conectar un vendedor con un comprador.
¢ Asesorias legales fiscal.

¢ Actualizacion de planos.
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¢ Asesoria Financiacion directa con instituciones financieras.
+ Gestion de tramites y documentacion.

Trabajan con marketing tradicional y digital en el cual se han adaptado a todos las
necesidades de sus clientes, asi cumpliendo con sus expectativas, dandoles confiablidad al
momento de vender, rentar y adquirir una propiedad donde se les brinda un asesoramiento de
inicio a fin en todo el transcurso del proceso la empresa va de la mano con la persona que quiere
adquirir la propiedad.

La empresa dispone de un manual que explica la identidad de la corporacién, el cual garantiza
la cohesion y uniformidad en la exposicion de la marca, salvaguarda su integridad, facilita una
comunicacion precisa y eficiente, y asegura la coherencia con la visién de la compafiia para
potenciar su valor.

Entre los aspectos como andlisis situacional se pueden definir los siguientes puntos:

e Analisis de mercado: en el mercado inmobiliario el ejecutar una observacion
de mercado es fundamental, para poder evaluar situacion del mercado en un
contexto actualizado, donde se incluye la demanda y la oferta.

e Analisis interno: La agencia inmobiliaria para fortalecer su posicion en el
mercado debe realizar un anélisis de sus debilidades y fortalezas que abarcan
internamente, como la calidad y alcance de sus servicios, reputaciéon de marca,
eficiencia operativa, satisfaccion del cliente y rentabilidad.

e Analisis del entorno: La compafiia inmobiliaria debe analizar factores externos
que pueden influir en su rendimiento, la situacion econémica a su alrededor y a
nivel nacional, las regulaciones gubernamentales, las variaciones demograficas,
los desarrollos tecnoldgicos y las tendencias culturales.

e Andlisis FODA: La inmobiliaria debe realizar un andlisis FODA, este andlisis
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permite a la inmobiliaria identificar su posicion en el mercado y como puede
aprovechar las oportunidades y superar las amenazas.
1.5.1 Analisis de la cadena de valor

Revise los activos, elementos, herramientas, habilidades y competencias que posee la
organizacion para afrontar tanto el entorno global como el local. Este anélisis tiene como
objetivo evaluar las fortalezas y debilidades de la empresa presenta, con el fin de evaluar su
capacidad para implementar la estrategia seleccionada. Para realizar este diagndstico, se pueden
emplear técnicas como el andlisis de la identidad corporativa, la creacion de perfiles
estratégicos. (Direccion estrategica, 2023).

El realizar la cadena de valor nos trae como recopilar la informacién necesaria para
permitir el desarrollo comercial, identificar actividades primarias y secundarias, asignar rolesy
responsabilidades de manera efectiva, evaluar las necesidades de infraestructura y tecnologia y
la capacidad del personal relevante.

Porter (2015) explica que la cadena de valor encapsula el valor total de una empresa,
compuesta por actividades vinculadas a los valores y al margen. Se refiere a las actividades
concretas relacionadas con los aspectos fisicos y tecnoldgicos que se desarrollan. Estas son las
configuraciones a través de las cuales se genera un bien de consumo beneficioso para los
adquirientes. EI margen representa la discrepancia entre el valor total y el costo de
realizarlos. Ademas, es importante considerar que tanto las estructuras de valor de los
proveedores como los canales de distribucion agregan un margen que deberia ser considerado
de manera independiente al analizar las razones detras de la posicion de una empresa en
términos de costos, ya que dichos margenes contribuyen al costo total que se transfiere al cliente
(pag. 109)

De la siguiente manera se presenta la cadena de valor, retratando el anélisis de cada
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componente para la cadena de valor de la empresa inmobiliaria "Novawasi".

1.5.2 Actividades primarias
1.5.2.1 Adquisicion de terrenos
La empresa “Novawasi” adquieren sus propiedades, terrenos y departamentos. Por las
siguientes estrategias:
e Compradirecta o de un intermediario.
e Propiedades embargadas.
e Propiedades que estan de venta por necesidad.
e Departamentos en alquiler.
e Locales en arriendo.
e Inmuebles
En el cual la empresa al momento de adquirir estas propiedades realiza un levantamiento
de informacion como son:
e Laubicacion
e Laseguridad del sector
e Larentabilidad de la propiedad si esta es un local.
Lo que les da como resultado la compra a futuro de las propiedades, garantizando asi la
confianza con los clientes directamente con la empresa.
1.5.2.2 Marketing y publicidad
“Novawasi” trabaja con publicidad SEM. Lo que les ha dado los resultados esperados
con su audiencia ideal de una manera mas efectiva y eficiente en cuanto a su segmento, de la
misma manera les permite realizar medicion y seguimiento, la flexibilidad y resultados rapidos

lo que le ayuda a obtener resultados en un corto tiempo.
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Redes sociales: entre sus principales ventajas tenemos la amplia audiencia de manera
efectiva, mayor visibilidad en linea y crear una presencia digital sélida. También les permite
tener interaccion con su audiencia en tiempo real donde pueden resolver problemas, responder
preguntas, recibir comentarios y sugerencias de sus cliente y seguidores, lo que mejora la
relacion con su audiencia.

La empresa maneja las siguientes actividades:

» Facebook
En el cual realiza contenido multimedia a diario como:
¢ Publicacién de propiedades.
¢ Publicacién de ventas realizadas, con clientes reales.
Marketing tradicional

Cufas comerciales: implementadas en la radio del sector, lo que les ha dado resultados
de llegar a una audiencia amplia ya que la radio es un medio que esta presente en muchos
lugares, como hogares, oficinas, vehiculos entre otros, lo que significa que la empresa puede
alcanzar a su audiencia objetivo de forma eficiente.

Cufas radiales: Radio lluman, radio con mayor audiencia en la ciudad de Otavalo.

Folletos y volantes: que son distribuidos en lugares publicos, como calles, parques y
ferias.
1.5.2.2.1 Actividades

Las actividades de la inmobiliaria pueden variar dependiendo del tamafio, asi como de
su ubicacion geografica y los servicios que ofrecen. Entre los cuales tenemos las siguientes
opciones:

» Compray venta de propiedades o inmuebles.

» Arrendamiento de propiedades.
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» Valoracion de propiedades.

» Administracion de propiedades.

» Busqueda de propiedades.

Servicios:

¢

Intermediacion: conectar un vendedor con un comprador.
Asesorias legales fiscal.

Actualizacion de planos.

Asesoria Financiacion directa con instituciones financieras.

Gestion de trdmites y documentos.

1.5.2.2.2 Gestion de propiedades

“Novawasi” maneja su administraciéon y mantenimiento de las propiedades entre sus

actividades incluyen:

e Firmas de contratos de arrendamiento.

e Cancelacion de valores de servicios basicos.

e Mantenimiento y reparaciones

e Gestion de seguridad.

e Administracion de documentos.

e Relacion con los proveedores.

Estas actividades que como empresa realizan garantizan la rentabilidad de una

propiedad para su venta a futura.

1.5.2.2.3 Servicio al cliente

Al ser la Unica inmobiliaria manejada por indigenas en el canton Otavalo, su servicio al

cliente es garantizada ya que la brinda en los dos idiomas quichua y castellano. Lo que lo hace
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Unico y con una buena preferencia.
La asesoria es de inicio a fin realizando las siguientes actividades:
» Documentacion completa de la transferencia de dominio.
» Documentacion y firmas en la Notaria.
= Pagos de documentacion como los rubros y utilidades.
» Envios de documentos al Registro de Propiedad.
= Entrega de Escrituras.
1.5.2.2.4 Clausulas
» Renovacién: La clausula de renovacion define las condiciones y requisitos para
prolongar el contrato entre la inmobiliaria y el cliente.
» Responsabilidad: La clausula de responsabilidad especifica las responsabilidades
y obligaciones tanto de la inmobiliaria como del cliente en el proceso de compra,
venta o arrendamiento de una propiedad.
1.5.3 Actividades de Apoyo
1.5.3.1 Gestion de recursos humanos
La empresa “Novawasi” gestiona sus recursos humanos con el proposito de optimizar
el desempefio del personal y asegurar la satisfaccion de los empleados, lo cual contribuye al
éxito de la organizacion. Entre las actividades mas importantes se ejecutan la gestion de
recursos humanos donde se encuentran:
Contratacion de personal:
o Definir habilidades, cualidades, conocimientos y experiencias.
e Titulo de tercer nivel (tecnologia).
e Experiencia laboral.

e Conocimientos técnicos.



30

e Licenciasy certificaciones.
e Conocimiento en idiomas. (Quichua e inglés)
1.5.3.2 Capacitacion del personal
e Capacitacion interna y externa
e Capacitacion en linea: atreves de plataformas y programas.
e Capacitacion personalizada: enfocadas en las destrezas y entendimientos
especificos.

Para “Novahuasi”, la capacitacion representa una inversion, ya que mejora la calidad
del trabajo, disminuye los errores, aumenta la exaltacion y complacencia del personal, y
fortalece la imagen y reputacion de la inmobiliaria en el mercado.

Evaluacion del personal:

e Evaluacion de desempefio.

Es importante realizar evaluaciones en la empresa y que se realicen de manera justa y
objetiva de esta manera obtenemos el desempefio de cada uno de los empleados.
1.5.3.3Tecnologia de la informacion

Es imperativo para la empresa, ya que permite una gestion y optimizacion efectiva de
procesos Yy recursos, mejora la productividad de la fuerza laboral y fomenta una mejor
experiencia del cliente.

e Sistemas de gestion de documentos: Este sistema le permiten almacenar y
acceder a documentos y contratos importantes de forma segura y eficiente.

e Herramientas de analisis de datos: analizan el rendimiento de sus propiedades
y el comportamiento del mercado.

e Plataformas de publicidad en linea: Estas plataformas permiten a las personas

difundir anuncios y promociones en linea para alcanzar una audiencia mas
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extensa y aumentar su visibilidad.

e Base de datos: registros de clientes.

1.5.3.2 Gestion financiera
Lo primordial para su éxito y conservacion financiero a largo plazo, las actividades
como empresa:

e Planificacion y presupuesto: La planificacion financiera es vital para asegurar
que la compafiia cuente con los recursos necesarios para cumplir sus metas
comerciales.

e Control de ingresos y egresos: Es fundamental gestionar correctamente los
ingresos y gastos para mantener la rentabilidad de la compafiia.

e Supervision del flujo de efectivo: Monitorear el movimiento de fondos es
crucial para cualquier empresa inmobiliaria.

e Contabilidad y reportes financieros: Tener una contabilidad precisa y generar
informes financieros puntuales es indispensable para la gestion financiera de la
organizacion.

Meétodos de pagos:

» Transferencias bancarias.
= Cheques.
= Efectivos.
= Endosos de certificados de inversiones.
= Dacion.
1.5.4 Infraestructura
1.5.4.1 Oficinas:

Estaciones de trabajo que incluyen areas:
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e Atencion al cliente: donde se brinda informacion clara y precisa, resolucion de
problemas y seguimiento.
e Sala de reuniones: utilizada para la entrega de propiedades y para la toma de
decisiones en reuniones.
e Gerencia: donde se encarga de planificacion estratégica, organizacion,
liderazgo, toma de decisiones, control y seguimiento.
e Recepcion de documentos: Este proceso es fundamental en la gestion
empresarial, requiriendo atencion, organizacion y seguimiento constante para
asegurar una administracion cumpliendo con los requisitos de manera eficiente
y efectiva para lograr los objetivos. En el &mbito de la gestién empresarial, este
proceso es fundamental y requiere una atencién meticulosa, una organizacion
sistematica y un seguimiento continuo para garantizar la ejecucion eficaz y el
cumplimiento de los requisitos especificados.
1.5.4.2 Equipo

“Novawasi” cuenta equipos de oficina, como computadoras, impresoras,
escaneres, teléfonos, y otros dispositivos de comunicacion necesarios para realizar las
actividades diarias de la empresa.

Manejan con un numero de la empresa lo cual esta aplicado al WhatsApp
Bussines, donde tienen un contacto directo con los clientes.
1.5.4.3 Tecnologia
Novawasi utiliza documentos especializados para el almacenamiento de datos, para lo

cual ha formulado los siguientes aspectos clave:

e Sistemas de gestion de documentos: Este sistema le permiten almacenar y acceder

a documentos y contratos importantes de forma segura y eficiente.
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e Herramientas de analisis de datos: analizan el rendimiento de sus propiedades y
el comportamiento del mercado.

e Plataformas de publicidad en linea: Estas plataformas facilitan la publicacion de
anuncios y promociones en linea, permitiendo alcanzar una audiencia mas amplia y
aumentar su visibilidad.

e Base de datos: registros de clientes.

1.5.4.4 Transporte

La empresa “Novawasi” no cuenta con trasporte propio, para la visita de propiedades.

No obstante, la empresa cubre con todos los gastos y viaticos cuando realizan sus visitas, en los
vehiculos personales de sus equipos de trabajo. En el cual se encuentra el mantenimiento de los
vehiculos, gasolina.

1.5.4.5 Infraestructura de comunicaciones

La infraestructura de comunicaciones de "Novawasi” incluye sistemas de

telecomunicaciones que proporcionan conectividad para facilitar el acceso a internet, y
actividad en social media.

Anélisis externo

1.6.1 Diagrama pestel
1.6.1.1 Factores politicos
En este factor se habla sobre la ejecucion de los siguientes reglamentos y articulos:
Reglamento de funcionamiento de las compafiilas que realizan actividad
inmobiliaria:
e Art. 1.- Ambito de aplicacion. - "Las empresas que se dediquen a actividades
inmobiliarias, incluyendo la promocidn, construccion y venta de propiedades,

deben cumplir con las disposiciones de este reglamento. Es especialmente
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importante cuando reciben pagos por adelantado de los compradores antes de
entregar las llaves de las propiedades. Sin embargo, la construccion de una
vivienda unifamiliar para el propietario del terreno no esta sujeta a estas normas,
ya que se considera un proyecto individualizado y no un desarrollo
inmobiliario comercial." (Direccion Nacional Registro de Datos Publicos,
2013).

e Art. 2 Obligaciones. - Las compafiias inmobiliarias deben cumplir con
ciertas obligaciones para desarrollar proyectos en un terreno, como poseer el
terreno o ser titular de los derechos fiduciarios del fideicomiso propietario del
terreno, verificando la titularidad mediante la escritura publica que contenga el
titulo de dominio y el certificado correspondiente del Registro de la Propiedad.
Si no se cumple con estos requisitos, serd necesario que la persona natural o
juridica propietaria del terreno comparezcay se obligue en las escrituras publicas
de promesa de compraventa y compraventa definitiva, asegurando asi que la
empresa inmobiliaria tenga los derechos legales para desarrollar el proyecto y
evitando posibles disputas o problemas legales en el futuro.(Direccion Nacional

Registro de Datos Publicos, 2013).

Intervencion estatal y lineamientos financieros: Variaciones en la intervencion estatal y
los lineamientos financieros pueden incidir en la demanda por propiedades inmobiliarias y en
la rentabilidad corporativa.

Ademas, la normativa conllevara ventajas para todos los individuos que tengan interés
en la adquisicién de un activo inmobiliario, ya que es probable que los precios disminuyan tras
laejecucion de la ley declarada debido a la restriccion de practicas especulativas y la prevencion

de la formacion de burbujas en el mercado inmobiliario.
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1.6.1.2 Factores econémicos

Para el afio 2016 al 2018 el sector inmobiliario se mantenia en un porcentaje

desacelerado ya que el nivel de confianza para este mercado era muy bajo. En la actualidad este

sector del mercado en las principales ciudades del Ecuador ha fomentado un incremento con un

porcentaje alto, la cual genera gran ventaja e impactos.

En 2022, el sector inmobiliario ecuatoriano ha enfrentado desafios para
mantener el crecimiento interanual del 18% alcanzado al cierre de 2021. La
disminucion anual del -0,7% en los tratados de nuevas construcciones hasta
mayo de 2022 parece estar relacionada con diversas variables, como el aumento
de los costos de los gastos importados, el descontento social y la reducida
liquidez de los hogares tras la implementacion de una reforma tributaria que
perjudico a la clase media tanto como a los empleadores (Apive, 2022).

Dada su integracion en la economia en general, el mercado inmobiliario esta
sujeto a patrones ciclicos caracterizados por periodos de prosperidad y
desaceleracion. EI ciclo inmobiliario comprende etapas de expansion
inmobiliaria, a las que inevitablemente sigue una desaceleracion (caracterizada
por un crecimiento muy bajo), que puede conducir a una recesion y, en Ultima
instancia, culminar en una recuperacion y una mayor expansion (Ciclo del
mercado Inmobiliario, 2016).

De acuerdo con un estudio publicado en el diario Primicias (2022), el sector de
disefio, construccion y venta de inmuebles se destaca como un pilar crucial del
dinamismo econémico en Ecuador, al representar la manifestacion visible del

desempefio macroeconémico del pais. En resumen, el sector inmobiliario es un
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indicador directo de la capacidad de compra de una regién, lo que a su vez
facilita la creacion de oportunidades para otros sectores comerciales.

En el afio 2019 el mercado inmobiliario bajo su compraventa debido a la [lamada
“Coronacrisis” que fue el resultado del Coronavirus, lo que redujo en un

porcentaje significativo para el sector.

1.6.1.3 Factores sociales

En este factor se ha analizado e investigado los diferentes puntos que son importantes,

lo cuales son:

Interés

La promocion del mercado inmobiliario se considera importante desde una
perspectiva social, ya que conduce a un mayor rendimiento de la industria de la
construccién y protege los derechos de quienes compran propiedades

inmobiliarias.

Estilos de vida

Las generaciones emergentes estdn remodelando el sector inmobiliario e
influyendo en las proyecciones futuras. Un futuro que ha pasado de un gris
duradero a iluminar una luz que parecia inalcanzable durante una crisis sin
precedentes.

Modificaciones en los habitos de vida: Las alteraciones en los patrones de vida,
tal como la inclinacion hacia el teletrabajo, pueden incidir en la solicitud de

espacios de oficina y otros activos inmobiliarios.

Demografia

Las transformaciones demogréaficas, como el aumento en la edad promedio de la

poblacién y la migracion, tienen el potencial de afectar la demanda de bienes
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raices.

La aparicion de nuevos modelos familiares, sumada al envejecimiento de la
poblacidn, se encuentran entre los factores demograficos que méas preocupan a
las sociedades contemporaneas.

Finalmente, la transformacion en los estilos de vida demanda que los métodos
de compra y adquisicién de viviendas se vuelvan progresivamente mas simples
y eficientes, manteniéndose siempre en linea con los estandares més elevados de

calidad y sostenibilidad.

El investigar este factor ayuda a que la empresa pueda crear estrategias que fomenten el

posicionamiento satisfaciendo las necesidades de cada uno de sus segmentos.

1.6.1.4 Factores tecnol6gicos

En la actualidad, la innovacion tecnoldgica se ha transformado en uno de los pilares

esenciales para cualquier empresa, lo que ha llevado a establecer los siguientes aspectos:

Innovaciones en la construccién: La tecnologia puede intervenir de manera
significativa el proceso de construccion de bienes raices y reducir los costos y
tiempos de construccion.

Innovaciones en la comercializacion: Las innovaciones en la
comercializacion, como el uso de plataformas en linea para la venta de bienes
raices, pueden implementar la eficiencia y abaratar los costos de la empresa.
Experiencia virtual: La consecucion de un espacio vital ideal se ha visto
notablemente facilitada por la llegada de las herramientas tecnoldgicas vy la era
digital. Por lo tanto, anunciar su propiedad en plataformas especializadas es una

excelente estrategia para llegar a nuevas audiencias, y utilizar un catalogo digital
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es un medio 6ptimo para agilizar el proceso de busqueda de compradores
potenciales.
1.6.1.5 Evaluacion crediticia online: Las largas colas en los bancos y las innumerables
horas dedicadas al papeleo fisico se han vuelto cada vez mas onerosas para las personas que
buscan comprar bienes inmuebles y solicitar un préstamo. Por lo tanto, una tendencia
crecientemente es la oferta de servicios especializados para la solicitud y evaluacion de
préstamos a través de plataformas en linea. Esto permite a los usuarios acceder a una variedad
de opciones de financiamiento de manera rapida y conveniente, y a los prestamistas evaluar y
aprobar solicitudes de manera mas eficiente.
1.6.1.6 Factores ambientales

e Regulaciones medioambientales: Las regulaciones ambientales pueden tener un
impacto en la construccion y utilizacidn de propiedades inmobiliarias.

e Por lo tanto, es crucial que los responsables de proyectos de construccion tomen
medidas desde el inicio del disefio para mitigar este impacto ambiental. Entre
estas medidas se incluye la implementacion de techos que absorban la luz solar
y la instalacién de techos verdes para reducir que la luz se refleje en la
atmasfera, lo que a su vez contribuye a la conservacion del agua y la energia.

1.7 Las 5 fuerzas de Porter
1.7.1 Rivalidad entre competidores existentes

Dentro del mercado inmobiliario, la competencia entre los participantes de la industria
es una realidad persistente. En el contexto especifico de la empresa inmobiliaria "Novawasi"
situada en Otavalo, se identifican diversos elementos que podrian impactar en la competencia,
tales como el nimero de competidores en el sector operando en la misma &rea geogréafica.

Factores como la excelencia en la prestacion de servicios personalizados al cliente, reflejados
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también en la gestion y administracion de operaciones de manera eficaz, la habilidad para atraer
y fidelizar clientela, entre otros aspectos fundamentales, resultan significativos en esta dinamica
competitiva. La competencia en este mercado es muy relevante, esto se debe a la presencia de
numerosas empresas que brindan servicios similares, como Real Estate Cosmos, Tierra Nueva
Real Estate y HD Real Estate, todas operando dentro del mismo sector geografico. Por tanto, la
diferenciacion y la calidad juegan papeles cruciales para distinguirse en este sector donde estas
empresas ofrecen servicios con un enfoque de estandarizacion. La empresa "Novawasi" brinda
una experiencia de cliente distintiva, una amplia gama de servicios y un excelente servicio al
cliente al ser la inica empresa quichua, lo que les permite ofrecer un servicio personalizado en
dos idiomas, aumentando asi sus posibilidades de sobresalir en este mercado.

1.7.2 Amenaza de nuevos competidores

Segun Marcelo Peralta, director de la empresa inmobiliaria, en los ultimos afios, el
sector inmobiliario ha experimentado una transformacion significativa gracias a la integracion
de nuevas tecnologias y la implementacion de diversas estrategias emergentes en el contexto
global actual.

La “Inmobiliaria Tierra Nueva”, es una de las empresas que cuenta con una ventaja
competitiva ante nuestra empresa proporcionando los mismos servicios que nosotros ofrecemos
con un valor agregado, esta empresa salio al mercado hace un tiempo y ha sobresalido por su
alto contenido en redes sociales, lo cual lo ha hecho una nueva amenaza ante nuestra empresa.
Ademas de esto ha implementado bajos costos en los tramites y facilitando el proceso de
compra de propiedades.

1.7.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos
“Novawasi” en una investigacion realizada nos argumentan que entre la amenaza de

productos para la empresa se basan en factores:
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e Latransformacion en las preferencias del consumidor en el mercado actual, que
se distingue por su constante y la intervencion de nuevos servicios y productos.
Los consumidores estan optando por productos mas econdémicos y servicios
altamente personalizados que no alcanzan sus expectativas.

e Transformaciones tecnologicas: Los avances en tecnologia pueden resultar en la
creacion de productos o servicios que indemnizan las mismas penurias que los
ofrecidos por otras empresas inmobiliarias en el sector, pero utilizando
tecnologia de Ultima generacion.

e Variaciones en los precios de productos y servicios alternativos: Si los precios
de los productos y servicios alternativos son considerablemente mas bajos que
los ofrecidos por las agencias inmobiliarias, esto podria ocasionar una
disminucion en la demanda de servicios inmobiliarios.

1.7.4 Poder de negociacion de los proveedores

“Novawasi” cuenta con un vinculo comercial de larga duracion y ha establecido una
buena reputacion con sus proveedores, por lo que al crear este vinculo ellos han brindado
mejores precios, condiciones y demas elementos.

En esta cuestion nosotros como empresa hemos buscado las mejores opciones donde
nuestros proveedores se sientan a gusto con nosotros, como es el pago de facturas a tiempo.
Los proveedores con los que cuenta la Inmobiliaria “Novawasi” son:

» Papeleria Monserrat “Otavalo”: suministros de oficina
» Netlife: internet
» Municipio para el gestionamientos de tramites

» Registro de la propiedad.
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1.7.5 Poder de negociacion de los clientes
La capacidad de negociacion de los clientes de nuestra agencia inmobiliaria esta
afectada por varios factores, incluyendo la dindmica de la oferta y la demanda del mercado, la
reputacion, la calidad del servicio y otras consideraciones relevantes. Cuando hay una gran
cantidad de propiedades disponibles y la demanda es baja, los clientes tendrdn una mayor
capacidad de negociacién, ya que dispondran de mas opciones y podran negociar mejores
precios y condiciones de venta o alquiler. Por otro lado, cuando la oferta es limitada y la
demanda es alta, la agencia inmobiliaria tendrd una mayor influencia en las negociaciones, lo
que le permitira fijar precios mas altos y establecer condiciones mas estrictas. La reputacion de
nuestra agencia inmobiliaria juega un papel crucial en este contexto.
Como se mencion0 anteriormente la empresa es la nica maneja con personas indigenas,
y que brindan sus servicios en dos idiomas. Por lo que los clientes y personas que necesitan
adquirir este servicio optan por buscar la inmobiliaria “Novawasi” entre todas sus opciones.
1.8 FODA
1.8.4 Fortalezas
e La empresa cuenta con una variedad de estrategias para la adquisicion de
terrenos y propiedades, lo que le permite tener una amplia oferta de inmuebles.
e La implementacion de la publicidad SEM vy redes sociales facilita el alcance y
engagement con el publico objetivo, construyendo una presencia digital sélida y
promoviendo la interaccion con los clientes.
e Lacompaifiia proporciona una variedad extensa de servicios a sus clientes, lo que
les permite satisfacer diferentes necesidades en cuanto a bienes inmuebles.
e Laorganizacion gestiona sus recursos humanos con el proposito de optimizar el

desempefio del personal y garantizar la satisfaccion de los empleados, lo cual
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impulsa el éxito de la empresa.

1.8.5 Debilidades

La compafiia no realiza investigaciones de mercado para poder identificar la
demanda y las penurias de sus potenciales clientes, lo que limita su capacidad
para proporcionar propiedades adecuadas.

Carece de un éenfasis en sostenibilidad y responsabilidad social empresarial en
sus actividades, lo cual perjudica su imagen de marca y no atrae a clientes con
valores afines.

No implementa estrategias de precios competitivos, 1o que puede afectar su
capacidad para competir en el mercado con otras empresas que brindan servicios

similares.

1.8.6 Oportunidades

Incremento en la demanda de bienes raices: Se ha notado un crecimiento en la
demanda del sector inmobiliario, lo cual ofrece oportunidades de expansion y
desarrollo para la empresa.

Avances tecnoldgicos en construccién y venta: Las tecnologias emergentes
pueden mejorar la eficiencia y disminuir los costos en la construccion y venta de
propiedades.

Transformaciones en los estilos de vida: Las modificaciones en los estilos de
vida pueden dar lugar a nuevas necesidades y preferencias en el mercado
inmobiliario, lo cual la empresa puede aprovechar desarrollando propiedades

gue se ajusten a estas tendencias.
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e Expansion econdmica: A pesar de los retos enfrentados en afios anteriores, se ha
registrado un crecimiento en el mercado inmobiliario, lo cual proporciona
oportunidades de negocio y un aumento en las posibilidades de ventas.

1.8.7 Amenazas

e Alta competencia: El sector inmobiliario se distingue por su elevada
competitividad, con numerosas compafiias que ofrecen servicios similares. La
competencia entre los actuales rivales y la amenaza de nuevos entrantes pueden
afectar la cuota de mercado de Novawasi.

e Cambios en las preferencias del cliente: Las variaciones en los gustos de los
consumidores y la aparicion de nuevos productos y servicios alternativos pueden
representar un desafio para la empresa, especialmente si no se adapta a estas
nuevas tendencias.

e Normativas ambientales: Las regulaciones ambientales pueden influir en la
construccién y uso de propiedades, lo que podria implicar costos adicionales y
requisitos especificos a cumplir.

e Factores econdémicos inciertos: El sector inmobiliario es vulnerable a los ciclos
econdmicos y a factores como las fluctuaciones en los precios de los insumos,
la liquidez de los hogares y las reformas fiscales, lo cual puede afectar la

demanda y la rentabilidad de la empresa.

1.9 Matriz FODA



Tabla 1. Matriz FODA

MATRIZ FODA
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Variedad de estrategias.

Uso de publicidad SEM y redes
sociales.

Amplia gama de servicios a sus

clientes.

Incremento en la demanda de bienes
raices.

Innovaciones tecnologicas en la
construccion y comercializacion.

Cambios en los estilos devida.

Gestion de recursos humanos. Crecimiento econémico.
Mantenimiento de los vehiculos del
personal para el gestiona miento de
vehiculos.
DEBILIDADES AMENAZAS

No realiza estudios de mercado.

No cuenta con una estrategia de
precios competitiva.

No tiene un departamento de
marketing.

No cuenta con un sistema, ni personal

para la seguridad.

Competencia fuerte.

Cambios en las preferencias del
consumidor.

Regulaciones medioambientales
Factores economicos

indeterminados.

Es vital que la empresa "Novawasi" tenga presentes estas oportunidades y amenazas al
disefiar sus estrategias y tomar decisiones. Alinearse estratégicamente con las nuevas
tendencias, integrar tecnologias innovadoras, destacar en la diferenciacion competitiva, y
fomentar relaciones sélidas con proveedores y clientes son factores esenciales para conseguir

su éxito en el sector inmobiliario.



1.9.4 MATRIZ FCE
Tabla 2. Matriz FCE

MATRIZ FCE
FACTORES CLAVE DEL EXITO IMPORTANCIA
Diferenciacion del servicio y experiencia unica 10
Experiencia capacidad vy calidad del personal 9
Marketing efectivo 9

1.9.4.1 MATRIZ PCE-ANALISIS INTERNO
Tabla 3. Matriz PAE — Fortalezas

Fortalezas
Experie
Diferencia ncia
cion del capacid Market
servicio v ad v ing
experienci calidad efectivo
a unica del TOT Priorida
Matriz PAE personal AL des
IMPORTANCIA 10 9 9
FORTALEZAS
10 8 8
Variedad de estrategias 10 9 9 0 1 1 262 1
Uso de !]lll]]l(‘lﬂaﬂ SEM v 8 9 9 30 g 8 242 5
redes sociales. 11
Amplia gama de servicios a 9 9 g 90 8 7 243 4
sus clientes. 1 2
Administracion de recursos
humanos con la finalidad de
ﬂ[ltl:l]]l!!al' el desempeiio del 10 9 3 10 8 7 253 2
equipo v asegurar la 01 2
satisfaccion de los
emp leados.
Mantenimiento de los
vehiculosdel personalpara el g 8
gestiona miento de vehiculos. 9 9 9 90 1 1 252 3
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Tabla 4. Matriz PAE - Debilidades
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Experienci

Diferenciacion a

del servicioy capacidad Marketin

experiencia  ycalidad g efectivo

Gnica del TOTA Prioridade

Matriz PAE personal L S
IMPORTANCIA 10 9 9
Debilidades
No realiza
estudios de 6 6 6
mercado 6 7 7 0 3 3 186 3
* No cuenta
conun
sistema, ni
personal
para la 6 6 5
seguridad. 6 7 6 0 3 4 177 2
No cuenta
con una
estrategia de
precios 7 6 6
competitiva. 7 7 7 0 3 3 196 1
No cuenta
conun
departament
0de 6 5 5
marketing. 6 6 6 0 4 4 168 4




Tabla 5. Matriz Evaluacion (EAI)

MATRIZ EVALUACION (EAD

LISTADO FORTALEZASY Calificacion Calificacion Evaluacion de la
DEBILIDADES Total Ponderada importancia
Fortalez as
Variedad de estrategias 262 0,13 4 0,53
Uso de publicidad SEM v redes sociales. 242 0,12 4 0.49
Amplia gama de servicios a sus clientes. 243 0,12 4 0.49
A dministracion de recursos humanos
con la finalidad de optimizar el
desempeiio del equipo v asegurar la
satisfaccion de los empleados. 253 0,13 3 038
Mantenimiento de los vehiculos del
personal para el gestiona miento de
vehiculos. 252 0,13 3 0.38
Debilidades
No realiza estudios de mercado 186 0,09 1 0,09
No cuenta con un sistema, ni personal
para Ia securidad. 177 0,09 2 018
No cuenta con una estrategia de precios
competitiva. 196 0,10 1 0,10
No cuenta con un departamento de
marketing. 168 0,08 2 017
TOTALES 1979 1 2382

Elaborado por: Autora
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1.9.4.2 MATRIZ PAE -ANALISIS EXTERNO

Tabla 6. Matriz PAE - Oportunidades
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Diferenciacion del Experiencia i
. L . . Marketing
servicio y experiencia capacidad y calidad efectivo
Matriz PAE Hnica del personal TOTAL Prioridades
IMPORTANCIA 10 9 9
Oportunidades
Incremento en la demanda de
bienes raices. 10 8 9 100 72 81 253 2
Innovaciones tecnoldgicas en la
construccion y
comercializacion. 10 9 9 100 81 81 262 1
Cambios en los estilos de vida. 9 9 8 90 81 72 243 4
Crecimiento econémico. 9 9 9 90 81 81 252 3
Tabla 7. Matriz PAE - Amenazas
ane_renuaclor! del_ Experiencia capacidad  Marketing
servicio y experiencia : .
_ inica y calidad del personal efectivo o
Matriz PAE TOTAL Prioridades
IMPORTANCIA 10 9 9
Amenazas
Competencia fuerte 9 7 7 90 63 63 216 3
Cambios en las
preferencias del
consumidor 10 9 8 100 81 72 253 1



Regulaciones
medioambientales 9

8

90 63 72

225
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Factores econdmicos
indeterminados 7

8

70 72 72

214

Tabla 8. Matriz Evaluacion (EAI)

LISTADO
OPORTUNIDADES Y Califica cion
AMENAZAS Total
Oportunidades

Incremento en la demanda
de bienes raices. 253

Innovaciones tecnologicas

en la construccion v
comercializ acion. 262
Cambios en los estilos de

vida. 243
Crecimiento economico. 252

Amenazas
Competencia fuerte 216
Cambios en las
preferencias del
consumidor 253
Regulaciones
medioambientales 225
Factores economicos
indeterminados 214

Calificacion
Ponderada

0,132

0,137

0,127

0,131

0,113

0,132
0,117

0.112

Evalnacion
de Ia
importancia

b2

k2

0,40

0.41
0.38
0,53

0,23

0,13
0,23

0.11

TOTALES 1918

1

241




1.9.1.4 MATRIZ IE

Tabla 9. Matriz IE

MATRIZ EAI

Soélido de Promedio Débil de 1.0
30a40 de20a299 a1.99

<
j_>| Alto de 3.0
X a4 2,82
N )
g Medio de Conilervar
m 20a29 2,41 mantener

Bajo de 1.0

a
V(Quinto)

Andlisis:

Al efectuar el andlisis FODA, la matriz EAI dio un resultado de 2.80 y la matriz EAE
obtuvo un valor de 2.60, posicionando a la inmobiliaria "Novawasi" en el quinto cuadrante de
la matriz Interna Externa, indicando la necesidad de una estrategia centrada en la conservacion
y el mantenimiento.

Por lo tanto, se concluye que las estrategias ideales para implementar son la
“Penetracion de mercado”, para implementar son la "Penetracion de mercado", para aumentar
la participacion en el mercado existente y llegar a un publico més extenso, y la “Estrategia de
desarrollo de producto” que se centra en el disefio y produccion de bienes o servicios que

respondan a las necesidades y expectativas de los consumidores.
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1.10 Marco teorico
1.10.1 Mercado inmobiliario

En la actualidad, el &mbito inmobiliario se distingue por una mayor digitalizacién, una
atencion en la sostenibilidad y la eficiencia energética, y un énfasis creciente en la experiencia
del cliente. Las empresas en esta industria que se ajusten a estas tendencias y aprovechen las
oportunidades tecnoldgicas estardn en una mejor posicion para enfrentar los desafios y
aprovechar las oportunidades.

1.10.2 Marketing Inmobiliario

El concepto de marketing inmobiliario abarca una variedad de actividades y técnicas
especializadas destinadas a promocionar y vender propiedades inmobiliarias. Estas estrategias
incluyen la realizacion de estudios de mercado, identificando al publico objetivo la creacion de
camparias publicitarias efectivas, el uso de herramientas tanto en linea como fuera de linea para
promover propiedades, el establecimiento de relaciones con clientes potenciales y la gestion
inmobiliaria. El proposito principal del marketing inmobiliario es generar interés, aumentar la
visibilidad de las propiedades y acelerar su venta o alquiler, utilizando estrategias y conceptos
de marketing modernos para alcanzar los objetivos de las compafiias inmobiliarias.

Segun lo descrito en los antecedentes previos, se busca desarrollar una propuesta
enfocada en la adopcién del marketing experiencial como estrategia para mejorar el
posicionamiento tanto tradicional como digital de la Inmobiliaria "Novawasi"”, con el objetivo
de aumentar su rendimiento econémico.

1.10.3 Marketing Experiencial

Es uno de los avances mas recientes en Marketing, centrado en disefiar experiencias de

consumo Unicas y memorables, que establezcan un vinculo emocional entre el consumidor y la

marca. Al evocar sentimientos, emociones y pensamientos positivos, se fortalece la conexion
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con el consumidor y se genera lealtad hacia la marca. (Moral & Ferndndez, 2012).

Entre los principios del marketing se resalta que las experiencias emocionales establecen
una conexién importante que incita a las personas a volver repetidamente a lugares donde han
tenido una experiencia de bienestar notable, ya que valoran altamente tales vivencias. Estas
experiencias son esenciales para crear un valor anico y promover una relacion emocional con
los clientes, impulsandolos a preferir y buscar una marca particular.

Brookfield Properties (2024) es una compafiia inmobiliaria internacional que ha llevado
a cabo diversos proyectos icénicos a nivel mundial. Han implementado un enfoque de
marketing experiencial al disefiar espacios comerciales y de uso mixto que superan la mera
compra o renta de propiedades, proporcionando una gama de servicios y eventos para atraer y
satisfacer a los visitantes.

La adopcidn del marketing experiencial en el sector inmobiliario se ha transformado en
una tactica fundamental para diferenciar la marca y fomentar relaciones emocionales duraderas
con los clientes. Para Novawasi, una inmobiliaria interesada en aplicar esta estrategia, se pueden
considerar varias acciones para establecer una propuesta de valor Unica y construir un lazo
emocional con su clientela.

En la actualidad, las percepciones de las personas se forman a través de las interacciones
Unicas que tienen con una marca en plataformas digitales. Para alcanzar esto, es crucial crear
contenido de alta calidad que narre historias atractivas, capte la atencion del puablico y
comunigue el mensaje de la marca de manera clara y efectiva.

De acuerdo con Solorzano y Parrales (2021), establecer una posicion en el mercado
ecuatoriano es fundamental para construir la identidad de una marca. Es el punto de principal
donde desarrollar mensajes y estrategias de comunicacién llegan a los consumidores de una

manera efectiva. La meta es comunicar la ventaja competitiva en comparacion con otras marcas
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del mercado. El posicionamiento incluye un objetivo de comunicacion claramente delineado y
se enfoca en un puablico especifico.

El marketing experiencial busca generar una comunicacién impactante que estimule los
sentidos mediante estrategias de marketing y publicidad. Su meta es formar una conexion
emocional personalizada con los clientes, creando experiencias inolvidables y memorables. Asi,
estas vivencias forjan un vinculo solido entre la empresa, la marca su costumbre y tradicion de

consumidores y clientes.
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UNIDAD Il — Estudio de mercadeo

2.1 Objetivos
2.1.1 Objetivo General

Ejecutar un estudio de mercado para establecer el nivel de conocimiento y
posicionamiento del mercado de la Inmobiliaria “Novawasi” identificando necesidades, deseos
de clientes potenciales en el cantén Otavalo provincia de Imbabura.
2.1.2 Objetivos Especificos
» Realizar una investigacion a los clientes potenciales de "Novawasi" considerando
variables sociodemograficas como edad, género, nivel de ingresos y nivel educativo.
» Identificar las razones de la de la adquisicion de propiedades de "Novawasi” como
elementos que influyen en su decision al momento de adquirir una propiedad, como
ubicacién, calidad de construccion, servicios cercanos, precio, condiciones de
financiamiento.
» Realizar un estudio detallado de la oferta y demanda de propiedades en Otavalo
provincia de Imbabura.
2.2 Justificacion de la investigacion

El objetivo principal de la investigacion de mercado es analizar la demanda del mercado
para confirmar si el producto o servicio de la empresa satisface una necesidad o deseo de los
consumidores. El estudio realizado por Hernandez et al (2014) es un ejemplo de investigacion
aplicada, que utiliza métodos y técnicas de investigacion cientifica de acuerdo con los criterios
y requisitos informativos especificos del departamento de marketing. Por lo tanto, se sugiere a
las empresas realizar estudios de mercado efectivo formulando preguntas que proporcionen
informacion y direccion sobre el camino estratégico a seguir.

Segun los objetivos establecidos para el estudio de mercado de la inmobiliaria
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"Novawasi", se abordaran los siguientes aspectos:

Para comenzar, se realizard un analisis sociodemografico de los potenciales
consumidores de “Novahuasi”, examinado factores como edad, genero, ingresos y nivel
educativo. Esto permitird segmentar el mercado de manera efectiva y obtener una comprension
mas detallada de las caracteristicas, preferencias y necesidades de cada gripo demogréfico. Con
esta informacion, la empresa podré dirigir sus estrategias de marketing y desarrollo de
productos de manera precisa, adoptandose a las necesidades especificas de cada segmento y
maximizarlo su impacto.

También, definir las razones de compra en la inmobiliaria "Novawasi" y los elementos
que inciden en sus decisiones de adquisicion de propiedades (como la ubicacion, la calidad de
la construccion, los servicios cercanos, los valores y las condiciones de financiacion)
proporcionara una precisa informacién para mejorar la propuesta de valor de la empresa. Al
identificar cada uno de los factores que inciden en la eleccion de los consumidores al adquirir
bienes inmuebles y los atributos que consideran mas importantes, la empresa "Novawasi" podra
orientar sus estrategias hacia aquellos aspectos que maximicen la percepcion de valor entre sus
posibles clientes.

Finalmente, desarrollar un estudio minucioso de la demanda y la oferta de propiedades
en Otavalo permitira a "Novawasi" comprender mejor el area competitivo y las tendencias del
mercado local. Esto incluye factores como la cantidad de propiedades disponibles, los precios,
las caracteristicas preferidas por los clientes y las condiciones del mercado inmobiliario. Los
datos obtenidos de este analisis desarrollaran los procesos optimizados de toma de decisiones
con un enfoque mas enterado y estratégico, permitiendo a la empresa ajustar su oferta de

productos y servicios para cumplir con las necesidades y demandas del mercado.
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2.3 Aspectos metodologicos

2.3.1 Enfoque de la investigacion

La investigacion de mercados es de enfoque cuantitativo.

2.3.2 Tipo de investigacion

La investigacion es cuantitativa, de tipo descriptiva y de corte transversal.
2.3.3. Método de investigacion inductivo

La metodologia de la investigacion ofrece un relato detallado de la implementacion del
estudio, permitiendo dilucidar los procedimientos empleados y la confiabilidad de los
hallazgos. Francis Bacon, reconocido como precursor de la metodologia inductiva, En su
articulo "Novum Organum™ present6 los importantes resultados de la observacion cuidadosa de
casos especificos y la recopilacion de datos especificos como marco principal para establecer
conclusiones (Bacon, 1985). Por lo tanto, este método se utilizard en esta investigacion para

facilitar la preparacion adecuada de los documentos de investigacion empresarial.

2.4. Fuentes de investigacion

El analisis de mercado se fundamenta en la recopilacién de informacién tanto de fuentes
primarias, mediante encuestas y otras técnicas de obtencion directa de datos, como de fuentes
secundarias, empleando estadisticas y datos publicados por entidades gubernamentales y
estudios previos disponibles en repositorios académicos.

Las pruebas iniciales se realizan analizando una muestra seleccionada para identificar
diferencias entre ejecuciones de trabajos. Este enfoque permite obtener datos directamente de
las respuestas individuales, que es la unidad de anélisis de este estudio.

Proceso de Investigacion: Desarrollo
2.5. Fuentes Secundarias
2.5.1. Andlisis internacional

El analisis internacional se centra en la investigacion y revision de informacion obtenida
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de fuentes secundarias, que incluyen datos publicados en revistas y diferentes medios. En el

transcurso de la indagacion en fuentes online, se lograron identificar los siguientes

descubrimientos:

Existen varias razones por las cuales:

Diferenciacion en el mercado: En un sector altamente competitivo como el
inmobiliario, donde los productos y servicios pueden parecer similares, el
marketing de experiencias permite a las inmobiliarias destacarse y diferenciarse
de sus competidores.

Mejora de la satisfaccion del cliente: Al enfocarse en proporcionar experiencias
satisfactorias y enriquecedoras, las inmobiliarias pueden mejorar la satisfaccion
general de sus clientes. Al superar las expectativas y ofrecer servicios
personalizados, se fortalece la relacidn con el cliente y se crea una base solida
para futuras transacciones o recomendaciones.

Generacion de valor agregado: ElI marketing de experiencias permite a las
inmobiliarias agregar valor a sus propiedades mas alld de las caracteristicas
fisicas y los precios. Al ofrecer servicios complementarios, como eventos
exclusivos, actividades comunitarias, asesoramiento personalizado o tecnologia
avanzada, se crea un valor adicional que puede justificar precios mas altos y

generar un retorno de inversion mas significativo.

En el dinamico mercado inmobiliario, la competencia entre compafiias es cada vez mas

intensa. Dado el imperativo de diferenciarse y ofrecer valor afiadido, numerosas firmas han

adoptado estrategias de marketing experiencial. Este método, enfocado en crear y proporcionar

experiencias distintivas y memorables para los clientes, han logrado instituir una superioridad

competitiva en el mercado y fomentar relaciones duraderas.



58

Este estudio se centrara en analizar la implementacion de las experiencias que retoma el
marketing en el sector inmobiliario, mediante la revision de cuestiones de empresas
internacionales reconocidas por su enfoque exitoso en este ambito. Basandonos en la
informacion proporcionada anteriormente, se eligieron cinco empresas destacadas: Airbnb, The
Ritz-Carlton Residences, WeWork, Soho House y Toll Brothers.

Airbnb, conocida plataforma de alojamiento compartido, ha sublevado la manera en
que las personas aprecian los viajes y la hospitalidad. Su enfoque en brindar experiencias Unicas
y auténticas ha sido clave para su éxito en el mercado inmobiliario. Por otro lado, The Ritz-
Carlton Residences, reconocida cadena hotelera de lujo ha incursionado en el ambito
inmobiliario ofreciendo residencias de alto nivel, centradas en la experiencia de vida de sus
residentes y buscando crear eventos y actividades personalizadas para ellos.

La empresa WeWork, inicialmente enfocada en espacios de trabajo compartidos,
también ha aplicado estrategias de marketing de experiencias en el ambito inmobiliario
comercial. Su enfoque en la creacidén de comunidades y experiencias colaborativas ha sido un
factor clave para atraer a emprendedores y empresas.

Por su parte, Soho House, cadena de clubes privados orientada al sector creativo, ha
ampliado sus operaciones a través del desarrollo de propiedades inmobiliarias. Su enfoque en
la comunidad, el disefio cuidadoso y las experiencias exclusivas han sido atractivos para un
publico selecto.

Finalmente, Toll Brothers, empresa constructora residencial de lujo, ha puesto énfasis
en la experiencia del cliente al disefiar y construir viviendas personalizadas y sofisticadas, asi
como ofrecer servicios adicionales como asesoramiento en decoracion y personalizacion.

El objetivo de que estas empresas hayan aplicado el marketing de experiencias como

estrategias es elevar la satisfaccion del cliente, crear una conexion emocional duradera y
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diferenciar la empresa de la competencia. Al ofrecer vivencias Unicas y memorables, estas
empresas buscan proporcionar un valor agregado, fortalecer su reputacion y generar fidelidad
entre sus clientes.

2.5.2 Analisis nacional

En Ecuador, se encuentran numerosas empresas inmobiliarias que se destacan por
brindar un servicio excelente en el sector. Estas empresas se han posicionado como lideres en
el mercado debido a su compromiso con la satisfaccion del cliente y su amplio conocimiento
en el campo inmobiliario.

De acuerdo algunas investigaciones realizadas por la revista Ekos Negocios (2019) en
el ambito del mercado de los bienes raices se han encontrado empresas donde su enfoque estéa
centrado en el cliente, se caracterizan por su profesionalismo y ética de trabajo. Los agentes
inmobiliarios que las integran poseen un profundo conocimiento del mercado local, asi como
de las leyes y regulaciones pertinentes, lo que les permite asesorar a los clientes de manera
precisa y confiable. Esta informacion es de mucha importancia debido a que nos brinda un
cierto porcentaje para conocer como las inmobiliarias en nuestro pais satisfacen las necesidades
de los clientes al momento de adquirir una propiedad. Entre las cuales encontramos las

siguientes empresas como las mas conocidas e importantes de nuestro pais:

Conbaquerizo

COMSTRUYENDO 5U FUTURD

FIGURA 2 Péagina web Cobaquerizo

Inmobiliaria Conbaquerizo

Con una presencia de 43 afios en el sector, la compafiia ha completado numerosos
proyectos de construccion civil, enfocandose en brindar servicios eficientes a sus clientes. Su
propdsito es alcanzar la satisfaccion del cliente a través de un trabajo en equipo eficaz, un

soporte integral del proyecto desde el comienzo hasta su finalizacion y un esfuerzo constante
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por mejorar la experiencia de compra. Subrayan la importancia de entender las necesidades del
cliente para satisfacerlas de manera efectiva, ya sea en términos de tiempo, costo o calidad.

Inmobiliaria Ejeproy
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I - Cia. Ltda.
\_\§ ﬁ"\) \\ Ejgcucicn de provactos

%:_,-'-

FIGURA 3 Pagina web Inmobiliaria Ejeproy

Corporacion  de  caracter  familiar con  una  trayectoria de 16
afios. Antes de los fundadores, estos tenian mas de 25 afios de experiencia en la industria de la
construccion. Su capacidad radica en la ejecucion de disefios y estudios completos de
arquitectura e ingenieria. Esto permite a Ejeproy realizar obras en mejores condiciones para sus

clientes. Los pilares de responsabilidad técnica, cumplimiento e integridad son esenciales.

Inmobiliaria Fanbercell S.A.
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FIGURA 4 P&gina web Inmobiliaria Fanbercell S.A.

Organizacién enfocada en la adquisicion, enajenacién, arrendamiento y desarrollo de
activos inmobiliarios tanto propios como arrendados, tales como complejos de viviendas,
inmuebles comerciales, instalaciones de almacenamiento, centros comerciales y terrenos. Su
importancia radica en las relaciones que fomenta entre el cliente y el vendedor, asi como en la
seleccion de espacios adecuados para la construccion.

Estas tres agencias inmobiliarias en Ecuador, Conbaquerizo, Ejeproy y Fanbercell S.A.,
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se distinguen por ser firmas que ofrecen marketing experiencial a su clientela. Mediante la
aplicacion de distintas estrategias y mediante la potenciacién de sus capacidades individuales,
dichas compafiias persiguen no solo la satisfaccion de las demandas de su clientela.

2.5.3. Analisis local

De acuerdo al estudio elaborado en el Portal Inmobiliario Profesional del Ecuador, se
ha verificado la existencia de un conjunto de 19 entidades especializadas en bienes raices en la
localidad de Otavalo. Sin embargo, es importante sefialar que ninguna de estas entidades ha
desplegado una estrategia de marketing experiencial en su enfoque comercial.

Aunque no han adoptado estrategias de marketing experiencial, se ha notado que las
empresas inmobiliarias de Otavalo han decidido crear conexiones con los clientes durante el
proceso de venta de propiedades. Estas conexiones se centran en establecer relaciones firmes y
duraderas, con el proposito de cultivar la confianza y lealtad de los compradores. Al realizar
una busqueda en internet de inmobiliarias, el buscador identificd las siguientes como las mas

importantes de la ciudad:
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GOOg|e Inmobiliarias en Otavalo
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FIGURA 5 Geolocalizaciéon Inmobiliarias ciudad Otavalo

2.6. Fuentes Primarias

La investigacion se basara en el uso de la metodologia de encuestas, reconocida como
una herramienta que ayuda a compilar de informacion primaria que posibilita captar datos a
través de un cuestionario estructurado. De esta manera, se derivaran estadisticas relevantes
sobre las variables bajo investigacion.
2.6.1 Plan muestral

e Seleccién de la muestra

Se llevé a cabo un muestreo probabilistico utilizando una seleccidn aleatoria simple.
Segun las estimaciones poblacionales ofrecidas por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), el canton Otavalo cuenta con un nimero de personas de un total de 125,785
habitantes. En funcion de esta poblacion de estudio, se realiza el calculo para definir el tamafio

adecuado de la muestra:
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N'Zé,z-p-q
n= > >
e’ (N-1)+Z2,,,"p"q
Donde:
Donde:

N = Tamaiio del universo = 125.785 personas de 18 afios o mas.

Z = Valor en la Distribuciéon Normal Estandar segiin un nivel de confianza;
Z = 1,96 para una confianza del 95%.

p = Proporci6on media esperada de la prevalencia. p = 0.5 (50,0%)
q=1-p=1-0,5=0.5

e = Error maximo admisible; e = 0,05 (5%)

. 125.785 . 1,96%. 0,5.0,5
* (125.785-1)0,05%2+1,962. 0,5. 0,5

n

n: 383

La investigacion realizara en la ciudad de Otavalo y participaran personas de 18 afios
en un total de 383 seleccionadas mediante muestreo aleatorio. Este método de muestreo,
denominado muestreo aleatorio simple, garantiza que cada individuo tenga las mismas
posibilidades de ser seleccionado para participar en la muestra. Ademas, se llevara a cabo una
asignaciéon de muestra estratificada basada en las parroquias del cantén, considerando las
proporciones de poblacion en cada parroquia. Esto asegura que la muestra sea representativa y
refleje la diversidad de la poblacién del canton Otavalo. De esta manera se asegura que la

muestra sea representativa y refleje fielmente la diversidad que se encuentra dentro de la
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poblacién del canton Otavalo. Tal como se ilustra posteriormente

Tabla 10 Fijacion de la muestra por parroquias

Parroquias Poblacion P‘z;;;‘;:g nde
San Pablo 9901 8%
Gonzales Suarez 5630 4%
San Rafael 5421 4%
Eugenio Espejo 7357 6%
San José de Quichinche 8476 7%
Miguel Egas Cabezas 4883 4%
San Juan de Ilumén 8584 7%
Selva Alegre 1600 1%
San pedro Pataqui 269 0%
San Luis de Otavalo 30965 25%
El Jordan 42699 34%
Total 125785 100%

Segun las proyecciones demograficas presentadas por el (INEC) en 2019, se identificd
el 34% de los habitantes del cantén Otavalo residen en la parroquia principal denominada El
Jordan, lo que la destaca como la parroquia con la mayor densidad de poblacion en la
region. Por otra parte, se identifico que San Luis de Otavalo representa el 25% de la poblacion

total del canton.
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Tabla 11 Fijacion de la muestra por parroquias del cantén Otavalo

Porcentaje de

Parroquias Poblacion poblacién Muestra

San Pablo 9901 8% 30
Gonzales Suarez 5630 4% 7
San Rafael 5421 4% 17
Eugenio Espejo 7357 6% 22
San José de Quichinche 8476 7% 26
Miguel Egas Cabezas 4883 4% 15
San Juan de Iluman 8584 7% 26
Selva Alegre 1600 1% 5
San pedro Pataqui 269 0% 1
San Luis de Otavalo 30965 25% 94
El Jordédn 42699 34% 130
Total 125785 100% 383

Las encuestas se realizaran en la ciudad de Otavalo segln las proporciones de la
poblacion en cada parroquia, como se ilustra en el Cuadro 2. Esto significa que la asignacién
de la muestra se hara de acuerdo con la distribucion demografica de las parroquias dentro del
canton.

e Métodos y herramientas de investigacion

El propdsito de realizar encuestas a una muestra representativa que se ajustan al perfil
del cliente ideal dentro de la estrategia de marketing basado a las experiencias es poder recopilar
datos minuciosamente descriptivos que puedan ser usados por la empresa. Para poder efectuar
las encuestas, se creard un cuestionario centrado en las variables especificas de investigacion

de este estudio:

Provincia Imbabura

Canton Otavalo

Edad 18-65 afios

Demogrificos e Preferencia de compra

e Frecuencia de compra
e Fommasdepago

e Precio
Ubicacion Centro, fuera de la ciudad
Ingresos Medio bajo, medio tipico bajo, medio tipico

alto.
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e Recoleccion de datos
Se recopilaran los datos mediante el desarrollo de un cuestionario, del cual se obtuvieron

respuestas de una muestra de individuos. El cuestionario se administré en diversas areas de la
ciudad de Otavalo, incluyendo zonas de alto transito, areas residenciales, sectores rurales y otras
parroquias pertenecientes a Ibarra segun la base de datos de bienes raices, con el fin de cubrir
un area geografica amplia. Consecutivamente, cada una de las respuestas seran ingresados al
Microsoft Excel 2019, donde se constituy6 la informacion con las preguntas que se realizaron
en la investigacion en columnas y las respuestas de las personas en filas. Esta metodologia
facilité la adquisicion de informacion pertinente respecto del mercado inmobiliario en la ciudad
de Otavalo.

e Estudio de datos

Los datos obtenidos fueron desarrollados utilizando el software estadistico SPSS
version 21. A través de este programa, se obtuvieron tablas estadisticas que nos permitieron
puntualizar los resultados y evaluar la demanda del servicio experiencial ofrecido por la agencia

inmobiliaria 'Novawasi'.
Proceso de Investigacion: Presentacion de resultados

2.7 Resultados del estudio de mercado
Posterior a la aplicacion del cuestionario de preguntas se detallan los siguientes

resultados:

Tabla 12. Distribucion de la muestra segun variables sociodemogréficas
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Variable Respuesta Frecuencia Porcentaje

G Masculino 204 53,3%
Femenino 179 46.7%
De 18a 25 afios 62 16.2%
De26a 30 afios 79 20.6%
Edad De31a 35 afios 101 26.4%
De36a 40 afios 87 22.7%
De41 a 45 afios 43 112%
De 46 afios en adelante 11 2.9%
Menora $450 dolares 223 582%
Ingresos  Entre $450 a $790 dolares 156 40,7%
Mayor $800 dolares - 1,0%
San Pablo 30 7.8%
Gonzales Suarez 20 5.2%
San Rafael 14 3.7%
Eugenio Espejo 23 6,0%
San José de Quichinche 26 6.8%
Miguel Egas Cabezas 16 42%
Residencia  San Juan de Iluman 30 7.8%
Selva Alegre 5 1,3%
San José de Pataqui 1 0.3%
San Luis de Otavalo 97 25.3%
El Jorddn 99 25.8%
Cotacachi 11 2.9%
A tuntaqui 11 2.9%
Servidor Publico 113 29.5%
Servidor Corporativo 68 17.8%
iz i Negociante 84 21,9%
Ama de casa 36 9.4%
Estudiante 42 11,0%
Artesano 40 10.4%

Total 383 100%

La tabla muestra datos de una poblacion encuestada de 383 personas, lo que ilustra
su distribucion en varias categorias. En cuanto al género, el 53,3% de la muestra fueron de sexo
masculino y el 46,7% de sexo femenino. En cuanto a la edad, la mayor proporcion se encuentra
en el rango de 31 a 35 afios con un 26,4%, mientras que el grupo de 46 afios y mas constituye
el segmento mas pequefio, comprendiendo sélo el 2,9% de la muestra total. En relacion a los

ingresos, el 58.2% gana menos de $450, el 40.7% reporta ingresos que oscilan entre $450 y
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$790 y apenas el 1.0% supera la marca de los $800. En cuanto al lugar de residencia, se
mencionan varias localidades, siendo "San Luis de Otavalo" y "El Jordan" las mas
predominantes, representando cada un alrededor del 25% del total. En cuanto a la ocupacion,
los empleados publicos representan el 29,5%, seguidos de los comerciantes con el 21,9% y los
empleados privados con el 17,8%. El 11.0% de la poblaciA®n corresponde a estudiantes,

seguido por el 10.4% de artesanos, y las amas de casa representan el 9.4%.

Tabla 13 ¢Actualmente necesita comprar o vender?

Frecuencia
Porcentaje

Vender Casa 45 11.7%
Vender Lote 75 19.6%
Vender Departamento 2 0,5
Comprar Casa 7 1.8%
Comprar Lote 24 6,3%
Comprar Terreno 2 5.5%
Nada 209 54.6%

Total 383 100%

El siguiente cuadro presenta datos pertinentes respecto de la intencidén de compray venta
actual en el mercado inmobiliario. Los datos muestran que la mayor parte de los encuestados
(54,6%) no tienen actualmente la necesidad de realizar transacciones inmobiliarias. Entre los
interesados en realizar una transaccion, el mayor porcentaje corresponde a la intencién de

vender lotes (19,6%), seguido por la intencion de vender casas (11,7%).
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Tabla 14. Preferencia de compra

Pregunta 7. En una escala del 1 al3, donde 1 representa " Mas preferido” y 3 representa
""Menos preferido', por favor, mdique su preferencia al comprar un bien inmueble en las
siguientes opciones:

Frecuencia Porcentaje

. : sgeiica 124 32.4%

Directamente en la empresa inmobiliaria i

L 93 24.3%

Via online

; . 166 43.3%
Directamente con los duefios

383 100%

T otal

El cuadro muestra las preferencias generales de los encuestados al comprar bienes
inmuebles en una escala del 1 al 3. "Directamente con los duefios" es la opcién mas favorecida
con 43.3%. En segundo lugar, "Directamente en la empresa inmobiliaria” obtuvo 32.4%. "Via
online" es la tercera opcion con un 24.3%, aunque sigue siendo relevante. Estos resultados
indican que muchos prefieren tratos directos con duefios, sequidos de empresas inmobiliarias,
mientras que las compras en linea también tienen un peso significativo en la eleccion de los

compradores.
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Tabla 15. Preferencia de compra

Pregunta 8. Seleccione uno de los motivos por los cuales adquiriria un bien
inmueble, utilizando una escala del 1 al 4, donde 1 representa 'Mas

importante" v 4 representa '""Menos importante"

Frecuencia Porcentaje
Vivienda 7 1,.8%
Construccion 51 13.3%
Inversion 181 47.3%
Patrimonio 144 37.6%
Total 383 100%

Tabla 16 Motivos para adquirir un bien inmueble

El gréfico ilustra los factores que impactan claves que inciden en la adquisicion de
bienes inmuebles en una escala de influencia del 1 al 4, donde 1 significa el nivel mas alto de
importancia y 4 representa el nivel mas bajo de importancia. La variable de 'Inversion' destaca
como el factor mas significativo con un porcentaje del 47.3%, seguida por 'Patrimonio’ con un
37.6%. La opcion 'Construccion' ocupa el tercer lugar, representando el 13.3% de las
respuestas. Estos hallazgos sugieren que una mayoria considera la adquisicion de propiedades
como una inversion importante, seguida de una perspectiva de creacion de riqueza, y la

construccidn también es relevante para algunos de los encuestados.
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Tabla 17 Servicios inmobiliarios

Pregunta 9. Por favor, seleccione uno de los siguientes servicios inmobiliarios que usted
considera mas importante al momento de adquirir un bien inmueble utilizando la

escala anterior:

Frecuencia Porcentaje

Compra -venta de bienes inmuebles 160 41.8%
Promocion de proyectos inmobiliarios 153 39.9%
Lotizacion y parcelacion de propiedades 54 14.1%
inmobiliarias

Intermediacion en la compra, venta de bienes 16 42%
inmuebles

Total 383 100%

La opcion mas preferida entre los encuestados es la "compra y venta de inmuebles™ con
una tasa de preferencia del 41,8%. Esto resalta la importancia que tiene para ellos contar con
un servicio de calidad que facilite la compra o venta de propiedades. En segundo lugar, se
identifica 'Promocion de proyectos inmobiliarios' con un porcentaje del 39,9%. Este resultado
sugiere que un namero significativo de personas consideran esencial tener acceso a servicios
de promocién para poder participar en proyectos inmobiliarios en curso. El acto de subdividir
y fragmentar terrenos para el desarrollo de propiedades inmobiliarias, denominado "Lotizacién
y parcelacién”, ocupa el tercer lugar en términos de frecuencia de menciones, representando el

14.1% del total.



Tabla 18. Monto de inversion
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Pregunta 10. ;Cuales elmonto maximo que podria invertir para la adquisicion de un bien

inmueble?
Frecuencia Porcentaje
Entre $10.000 a $50.000 dolares 196 51.2%
Entre $50.000 a $100.000 dolares 184 48.0%
De $100.000 en adelante 3 0.8%
Total 383 100%

El cuadro muestra que la mayoria de los encuestados estaria dispuesta a invertir entre

$10,000 a $50,000 dolares (51.2%) o entre $50,000 a $100,000 dolares (48.0%) para adquirir

un bien inmueble. Solo un pequefio porcentaje considera invertir mas de $100,000 doélares

(0.8%). Estos resultados obtenidos nos indican una tendencia por precios mas factibles y pueden

revelar las situaciones econdmicas y las expectativas de la rentabilidad de los encuestados.

Tabla 19 ¢ Estaria dispuesto a adquirir un servicio inmobiliario?

Pregunta 11. ;Estaria dispuesto a adquirir un servicio mmobiliario?

Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 267 69,7%
De Acuerdo 64 16,7%
Ni de acuerdo ni en 33 8.6%
desacuerdo
Desacuerdo 9 2.3%
Totalmente desacuerdo 10 2.6%

T otal 383 100%

La gran parte de las personas encuestadas muestra una actitud positiva en la

adquisicion de servicios inmobiliarios, con un 69.7% "Totalmente de acuerdo™ y un 16.7% "De

acuerdo”. Solo un 2.3% manifiesta desacuerdo. Estos resultados indican una alta predisposicion
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hacia el uso de servicios profesionales en el mercado inmobiliario, lo que representa una
oportunidad prometedora para la industria. Sin embargo, el 8.6% de respuestas "Ni de acuerdo
ni en desacuerdo” requiere un enfoque especifico para llegar a un publico mas amplio y
clarificar en su oferta de servicios.

Tabla 20. Inmobiliarias Otavalo

Pregunta 12. ;Cuales la empresa mmobiliaria que mas ha escuchado hablar en la ciudad
de Otavalo?

Frecuencia Porcentaje
Inmobiliaria Novahuasi 228 59,5%
Inmobiliaria Bienes Raices 91 23.8%
Cosmos
Inmobiliaria Tierra Nueva 35 9.1%
Inmobiliaria HD 13 3.4%
Otros 16 3.411%
Total 383 100%

El cuadro muestra la empresa inmobiliaria que méas ha sido mencionada y conocida en
la ciudad de Otavalo es "Inmobiliaria Novahuasi”, con un 59.5% de preferencia. Esto destaca
su amplia presencia y reconocimiento entre los encuestados. En segundo lugar, se encuentra
"Inmobiliaria Bienes Raices Cosmos" con un 23.8% de menciones, seguida de "Inmobiliaria
Tierra Nueva" con un 9.1%. "Inmobiliaria HD" es mencionada por un 3.4% de los encuestados.
El 3.4% de menciones a "Otros" sugiere que existen otras empresas inmobiliarias que también

han sido reconocidas en menor medida.



74

Tabla 21 ;Qué elemento toma en cuenta en una empresa inmobiliaria?

Pregunta 13. Al elegir una empresa inmobiliaria, ;Qué elemento toma en cuenta? Por
favor, escoja uno de los siguientes elementos, donde 1 representa el elemento mas

importante y 6 representa el elemento menos importante:

Frecuencia Porcentaje

Tiempo de funcionamiento 94 24.5%
Precios y facilidades de pago 158 41.3%
Ubicacion 41 10,7%
Rapidez de tramites 57 14.9%
Formas de pago 32 8.4%

A sesoramiento 1 0.3%

Total 383 100%

El cuadro nos muestra que, al elegir una empresa inmobiliaria, los encuestados priorizan
principalmente el aspecto economico, como precios y facilidades de pago (41.3%). La
experiencia y tiempo de funcionamiento también son considerados (24.5%), seguidos de la
rapidez de tramites (14.9%). La ubicacién tiene menos relevancia (10.7%), mientras que las
formas de pago y el asesoramiento tienen una influencia menor (8.4% y 0.3% respectivamente).
Estos resultados son valiosos para las empresas inmobiliarias, ya que les permiten enfocar sus

estrategias en aspectos cruciales para los clientes.



Tabla 22. ¢ Por qué medios le gustaria recibir informacion y ofertas de nuestros servicios

inmobiliarios?

Pregunta 14. ;Por qué medios le gustaria recibir informacion y ofertas de nuestros

servicios mmobiliarios? Por favor, seleccione uno de los medios que mas conoce, y

escoja su nivel de importancia donde 1 representa el medio mas importante y 10

representa el medio menos importante.
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Frecuencia Porcentaje
Facebook 116 30,3%
Instagram 131 34,2%
Radio "Iluman" 82 21,4%
Radio "Amonia" 23 6,0%
Radio "Satelite" - 1,0%
Radio "Runa Estéreo" 7 1,8%
Diario "El Norte" 15 3,9%
Diario "La Hora" 1 0,3%
Paginas web B 1,0%
Total 383 100%

El analisis del cuadro nos revela que las redes sociales, especialmente Facebook (30.3%)

e Instagram (34.2%), son los medios mas importantes para recibir informacion y ofertas de

servicios inmobiliarios. Las radios locales también son consideradas, pero en menor medida.

Los diarios y paginas web tienen una relevancia minima.
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Tabla 23 ¢ Qué tipo de promociones prefiere en un servicio inmobiliario?

Pregunta 15. ;Qué tipo de promociones prefiere en un servicio inmobiliario? Por favor,
seleccione una de las opciones y escoja su nivel de importancia donde 1 representa "Mas
importante" v S representa "Menos importante':

Frecuencia  Porcentaje

Pago a plazos 137 35.8%
Sin entradas 132 34.5%
Descuentos economicos 114 29 8%
Total 383 100%

El analisis demuestra que las promociones mas favorecidas en los servicios
inmobiliarios son "Pago a plazos"” (35,8%) y "Enganche cero” (34,5%). También se aprecian
los 'descuentos econdmicos' (29,8%), aunque en menor medida. Estos hallazgos sugieren que
los encuestados priorizan promociones relacionadas con facilidades de pago y opciones sin
depdsitos iniciales al momento de adquirir un servicio inmobiliario. También se consideran
descuentos econdmicos, aunque en menor medida que las alternativas antes mencionadas.

Tabla 24. Formas de pago

Pregunta 16. "En una escala del 1 al 5, donde 1 representa "Muy preferido" y 5
representa "Nada preferido"”, por favor, indique cuales formas de pago son de su

preferencia para los servicios inmobiliarios.

Frecuencia Porcentaje
Efectivo 154 40.2%
Tarjeta de crédito 21 5,5%
Tarjeta de débito 5 1,3%
Crédito Bancario 51 13.3%
Transferencia bancaria 152 39.7%

Total 383 100%
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El andlisis muestra que las formas de pago més preferidas para servicios inmobiliarios
son “Efectivo" y "Transferencia bancaria”, ambas con un 40.2% de preferencia. "Crédito
Bancario" es la tercera opcion con 13.3% de preferencia. "Tarjeta de crédito” y "Tarjeta de
débito" tienen una preferencia menor, con 5.5% y 1.3% respectivamente.

Tabla 25 ¢ Conoce 0 a escuchado sobre la empresa inmobiliaria Novahuasi?

Pregunta 17. ;Conoce o a escuchado sobre la empresa inmobiliaria

Novahuasi?

Frecuencia Porcentaje

Si lo he escuchado 284 74,2
No lo he escuchado 99 25.8
Total 383 100,0

El cuadro muestra que la empresa inmobiliaria "Novahuasi™ disfruta de un alto nivel de
reconocimiento en la ciudad de Otavalo, con un 74.2% de los encuestados afirma conocerla o
haber escuchado hablar de ella. Este hallazgo es muy ventajoso para la empresa, ya que sugiere

que la mayoria de los encuestados conocen su existencia o la conocen de boca en boca.
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Tabla 26 Calificacion de la empresa Inmobiliaria Novahuasi

Pregunta 18.
;Como califica la gestion que realiza la empresa inmobiliaria Novahuasi?
Frecuencia Porcentaje
Muy buena 216 56,4%
Buena 79 20.6%
Regular 13 3.4%
NSP 75 19,6%
Total 383 100%

El resultados de los analisis indican que la mayoria de los encuestados valoran
positivamente la gestion de la inmobiliaria Novahuasi. El 56.4% de los participantes la calificd
como "Muy buena" y el 20.6% la evalué como "Buena", representando asi un total del 77% de
respuestas positivas. Solo el 3.4% de los encuestados la clasifico como "Regular”, mientras que
el 19.6% restante opto6 por la opcion "NSP" (No Sabe/No Responde) al no especificar ninguna
calificacion. Esta evaluacién positiva es valiosa para mejorar la reputacion y posicionamiento
de Novahuasi dentro del mercado inmobiliario de la ciudad de Otavalo.

Tabla 27. Servicios utilizados de la Inmobiliaria Novahuasi

Pregunta 19. Escoja uno de los servicios que utiliz 0 de la empresa inmobiliaria Novahuasi

Frecuencia Porcentaje

Compraventa de bienes inmuebles 177 46.2%
Promocion de proyectos mmobiliarios 25 6,5%
Lotizacion y parcelacion de propiedades - 1,0%
inmobiliarias
Intermediacion en la compra, venta de bienes 26 6.8%
inmuebles

NSP 151 39.4%

Total 383 100%
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El analisis muestra que el servicio mas utilizado de la empresa inmobiliaria Novahuasi
por parte de los encuestados es "Compraventa de bienes inmuebles”, con un 46.2% de
utilizacion. Esta es la opcion més sobresaliente y sugiere que un numero considerable de
encuestados ha llevado a cabo transacciones de compra o venta de bienes inmuebles mediante
Novahuasi. La "Intermediacion en la compra, venta de bienes inmuebles” se encuentra en
segundo lugar con un 6.8%.Esto indica que algunos encuestados han utilizado los servicios de
intermediacion de Novahuasi para facilitar transacciones inmobiliarias.

Tabla 28. Sugerencia a la empresa Inmobiliaria Novahuasi

Pregunta 20. Escoja una sugerencia que daria a la empresa inmobiliaria Novahuasi
para el mejoramiento de su servicio

Frecuencia Porcentaje

Asesoramiento 91 238
Rapidez en tramites 33 8.6
Mayor publicidad 36 9.4
Atencion al cliente 18 47
NSP 205 53,5
Total 383 100,0

El andlisis muestra que la sugerencia mas mencionada para el mejoramiento del servicio
de la empresa inmobiliaria Novahuasi es "Asesoramiento” (23.8%). Le sigue la sugerencia de
"Mayor publicidad" (9.4%) y "Rapidez en tramites" (8.6%). Algunos clientes también valoran
una "Atencion al cliente” mas satisfactoria (4.7%). Estas sugerencias pueden ayudar a
Novahuasi a fortalecer su servicio al cliente y aumentar su visibilidad en el mercado

inmobiliario local.

2.7. ldentificacion de la demanda

Segun los hallazgos del estudio de mercado llevado a cabo entre los residentes de la
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Ciudad de Otavalo, en el septimo cuestionario de la encuesta, se confirmd que un 69,7% de la
poblacion, que equivale a 58,351 individuos de un total de 83,718, indicaron su disposicion a

adquirir servicios inmobiliarios.

2.7.1. Proyeccion de la demanda

Tabla 29. Proyeccion demanda - Fuente la autora

PROYECCION DEMANDA

ANO % Q(Persona)
2023 83718
2024 1,37 84865
2025 1,37 86012
2026 1.37 7159
2027 1.37 88306

A través de los célculos y el analisis realizados, se ha identificado una proyeccion de la
demanda que alcanza los 83718, mostrando un crecimiento constante en los afios venideros. Para el
afio 2027 se estima una demanda con un crecimiento positivo.

2.8. Identificacion de la oferta

Se lleva a cabo un anélisis estratégico de la frecuencia de transacciones relacionadas

con la adquisicion de bienes inmuebles, a partir del cual se recopilaron datos cuantitativos sobre

los servicios mas destacados en el sector.
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Tabla 30. Identificacion de la oferta - Fuente la Autora

IDENTIFICACION DE LA OFERTA

Variable Porcentaje N(Poblacion) Q(Personas)
Inmobiliaria Novahuasi 59.50%
Inmobiliaria Bienes Raices Cosmos 23.80%
TOTAL 83.30% 83718 58351

Segun el anélisis de mercado llevado a cabo entre los residentes de la Ciudad de Otavalo,
en el interrogante nimero ocho del cuestionario aplicado, se observo que un porcentaje del 83,30%
de la poblacion correspondiente a 83.718 individuos, es decir, 58.351 personas, mostraron interés
en ofrecer un servicio relacionado con bienes raices.

2.8.1. Proyeccion de la oferta

La proyeccion de la oferta se basa en la tasa de crecimiento poblacional de Imbabura,
obtenida a partir de los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, del censo del afio
2010. Esta tasa se utiliz6 para poder concretar el tamafio de la muestra y aplicarla en la formula
de investigacion de mercado.

Tabla 31. Proyeccion de la oferta - Fuente la Autora

PROYECCION OFERTA

ANO % Q(Persona)
2023 69737
2024 1,37 70692
2025 1,37 71647
2026 1,37 72602
2027 1,37 73557

Segun la proyeccion de la oferta, se estima un crecimiento de 73,557 servicios para el
afno 2027, calculado mediante una tasa de crecimiento del 1.37 % establecida en la tasa de

crecimiento poblacional reportada por el INEC.
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2.9. Balance de la Demanda y Oferta

Tabla 32. Balance de la demanda y oferta - Fuente la Autora

i DEMANDA
ANO DEMANDA OFERTA INSATISFECHA
2023 83718 69737 13981
2024 84865 70692 14173
2025 86012 71647 14365
2026 87159 72602 14557
2027 88306 73557 14749

Es notable que, pese a la abundancia de productos en el mercado, existe una oportunidad
para diferenciarse y destacar, la oferta es inferior a la demanda debido al incremento porcentual de
la poblacién. Como resultado, la demanda no satisfecha va en aumento de manera anual, lo cual

representa una situacion favorable para la empresa.



UNIDAD Il1-Propuesta

3.1. Objetivos de la propuesta de marketing

3.1.1 Objetivo General

Proponer un plan estratégico que eleve el estatus de Novahuasi en el ambito

inmobiliario, enfatizando la aplicacion de marketing de experiencias donde se lograra un mayor

impacto y conexion con el publico objetivo.

3.1.2 Objetivos especificos

Posicionar la inmobiliaria Novahuasi

Definir el publico objetivo para direccionar adecuadamente las estrategias de
marketing.

Proponer el enfoque y las tacticas de investigacion que aseguren la obtencion de
resultados concretos y fiables.

Elegiry especificar las tacticas a implementar con el fin de alcanzar una posicion
destacada.

Establecer el presupuesto destinado al marketing, detallando los fondos

necesarios para implementar la propuesta de manera efectiva.

3.2. Metas Del Marketing

Captar la atencién de individuos interesados en servicios inmobiliarios, de la
empresa Novahuasi y resaltar la relevancia de sus propiedades.

Generar una conexion para fomentar la lealtad y la satisfaccion de la empresa
con los clientes de sus servicios inmobiliarios.

Atraer a un publico amplio para ofrecerles los beneficios de las propiedades de
la empresa Novahuasi, centrandose especialmente en los servicios inmobiliarios.

o Fortalecer la imagen Novahuasi estableciendo una estrategia centrada en la
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transparencia, autenticidad y contenido de valor.

3.3. Etapas del marketing de experiencias

Esta estrategia general se divide en las cuatro etapas claves del Marketing Experiencial,

que son:

1. Atraccion:

2. Conversion:

3. Cierre:

4. Fidelizacion:

Contenido Relevante: Publicacion de contenido relevante sobre el
mercado inmobiliario local, tendencias de compra/venta, consejos para
compradores/vendedores, y destacando propiedades exclusivas.

SEO Local y Publicidad: Estrategias de SEO local para destacar en
busquedas locales y campafias publicitarias online para aumentar la
visibilidad.

Puntos de Contacto Efectivos: Facilitar la busqueda de propiedades en
el sitio web, incluyendo informacién detallada, imagenes de calidad y
formularios de contacto facilmente accesibles.

Agendar Citas y Consultas: Permitir a los visitantes agendar visitas a

propiedades o consultas en linea, con Ilamadas a la accién claras.

Técnicas de Nutricion de Leads: Ofrecer informacion detallada sobre
el proceso de compra/venta, enviar actualizaciones periodicas sobre
propiedades relevantes y brindar asesoramiento personalizado.

Seguimiento Personalizado: Mensajes personalizados, recordatorios de
visitas y seguimiento activo para guiar a los clientes potenciales hacia la

toma de decisiones.
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e Servicios Adicionales: Ofrecer servicios adicionales como
asesoramiento financiero para la compra, servicios de mudanza, o
informacion sobre la comunidad local.

e Programas de Lealtad: Descuentos para clientes recurrentes,
beneficios exclusivos y programas de referidos.

e Solicitar Testimonios y Feedback: Recopilar testimonios de clientes
satisfechos y solicitar feedback para mejorar constantemente.
3.4. Mercado Meta
3.4.1. Mercado meta primario
El segmento demografico clave esta compuesto que cuenta con un mayor impacto en el
consumo y es la principal fuente de ingresos para la empresa. Este segmento clave incluye a los
compradores y usuarios mas notables del producto, desempefiando un rol decisivo como
primordial fuente de ingresos para la empresa.(Campos, 2001) En la seccidn siguiente se
describe el mercado objetivo principal:
e Personas de 31 a 35 afios que buscan vender terrenos o lotes.
e Personas de 36 a 40 afios que buscan vender casa.
e Personas que estan dispuestas a adquirir un servicio inmobiliario para poder
vender, alquilar y promocionar sus propiedades.
3.4.2. Mercado meta secundario
Esto aplica a los consumidores gue, interactdan con el producto, no poseen autonomia
en la toma de decisiones de compray, en ciertas circunstancias, tampoco lo analizan de manera
profunda (Fernandez, 2002). En la siguiente seccion se analizara el mercado secundario, el cual
se distingue principalmente por el hecho de que sus participantes no toman decisiones de
compra, sino que prefieren realizar sus ventas de manera individual.

e Personas de 40 a 45 afos que prefieren comprar directamente con los duefios.
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3.4.3. Segmentacion de mercado
Variables de macro segmentacion:
e Para la macro segmentacion del mercado se ha seleccionado especificamente en
el cantén Otavalo, ubicado en la provincia de Imbabura.
e Edad de 18 a 65 afios.
e Sexo: femenino y masculino
e Ingreso mensual promedio: entre 300 y 350 ddlares, dirigido a individuos que
trabajan como comerciantes, jornaleros o empleados publicos.
Beneficios deseados del servicio: asesoria de calidad, agilidad en los
tramites y costos bajos en la gestion de documentos.

e Variables de microsegmentacion:

o Social Media: TikTok, Facebook y Diarios informativos.
3.5 Buyer persona
Con el proposito de orientar la estrategia de Marketing basado en las experiencias de
inmobiliaria Novahuasi, este trabajo presenta la elaboracion de dos perfiles de Buyer person,
que fueron desarrollados de datos recopilados durante las entrevistas y encuestas realizadas.

Se presenta a continuacion:



FIGURA 6. Buyer Person |

Quién

Perfil general

Trabajo, familia

Caracteristicas
sociodemograficas

m

dad, salario, ubicacidn, sexo

Descripcion de la
personalidad

Trato, personalidad, comunicacion

Elaborado por: Autora

LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

+  Comerciante
«  Casado 6 hijos

= Masculino

»  35afios

= Entre 300 a 350 mensuales
«  Otavalo zona rural

«  Personalidad tipo decisor
= Propietario de su propio emprendimiento
- Comunicacion mediante llamadasy personalmente
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PERSONAL

¢Qué necesita para ser feliz?

¢Qué hace cuando no esta en el trabajo?

¢En qué prefiere gastar el dinero?

¢Donde pasa mas tiempo? ¢En el trabajo
0 en su casa?

¢Como mide el éxito?

¢Qué personas son las mas importante e
influenciantes en su vida?

Elaborado por: Autora

LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

Contar el dinero suficiente para que mis hijos culminen sus estudios.

Paso tiempo con mi familia.

Comprando cosas para el hogar

En trabajo.

En la culminacion de [a construccion de mi hogar.

Mis padres y mi familia.

88



CONDUCTA
ON-LINE

¢Cuanto tiempo pasa en internet?
¢Cual es su red social preferida?

¢Qué temas son los de mayor interés?
¢Donde busca informacion?

¢Qué es lo que mas realiza cuando esta
conectado?

Elaborado por: Autora

LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

Todo el dia.

Facebook y tik tok

Politica, Deportes y Bienes raices

En el navegador;de Google y periodicos

Propiedades en alquiler o en venta
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CONDUCTA
ON-LINE

+ ¢Qué tipo de informacion pasa mas
tiempo buscando en internet?

« ¢Qué inmobiliarias ha visto en las redes
sociales?

+ ¢Qué horario es el que pasa mas tiempo
en internet?

» ¢Cuales con sus mayores influenciadores
on-line?

+ Qué tipo de lenguaje prefiere que se
utilice para que se le dirijan?

Elaborado por: Autora

LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

+ Lugares de venta de lotes de terreno o alquileres.

« Novahuasi e inmobiliaria Tierra Nueva.

« De O8HOO a 22HOO.

- Asesores.comerciales e influencers.

+ Siempre formal.
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CONDUCTA
LABORAL

¢Qué problema necesita solucionar hoy a
nivel laboral?

¢Cual es su mayor responsabilidad laboral?

¢Qué problema laboral no le permite ser
feliz?

¢Qué aptitudes necesita tener para hacer
un buen trabajo?

¢A quién reporta?

¢Quién es su mayor influencia a nivel
laboral?

¢Cual es su aspiracion a nivel
laboral/profesional?

Elaborado por: Autora

LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

La honestidad y puntualidad en el trabajo.

Cultivar el amor al trabajo.

Los trabajos a Gltima hora.

Actitud positiva, compromiso, creatividad.

Soy duefio de mi trabajo.

A mi por ser el duefio.

Mis trabajadores y familia.
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RELACION CON ,
VUESTRA LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

COMPANIA

. : i +  Por la eficiencia, opciones amplias, asesoramiento profesional, facilita
= ¢Por qué necesita trabajar con nosotros? i v ORG RS, P !
tramites.

i ECom Regarona'conoe: b Jmobdiaria Mediante la radio, Facebook y publicidades en flyers.

Novahuasi? el
« ¢En qué aspectos le ayuda trabajar con . Facilitar tramites.

nosotros?
*  ¢Qué aspecto es el que mas evalia antes +  Los precios y las condiciones de la propiedad

de comprar?
* ¢Qué causaria el abandonodesurelacion v .  Los cotes elevados de tramites.

con la inmobiliaria Novahuasi?

Elaborado por: Autora



RELACION CON ,
VUESTRA LUIS ROBERTO ANRANGO VELASQUEZ

COMPANIA

* ¢Quéimpacto emocional genera vuestra »  Impacto positivo nos da la oportunidad de adquirir o vender una
Novahuasi en su vida? .
propiedad.
» ¢Qué impacto financiero genera Novahuasi *  Una rentabilidad mutua.
en su vida?
+ ¢Cual seria la mayor objecion frente a »  Atencion y asesoria al cliente.

+ ¢Cuanto tiempo pasé decidiendo si

bk > +  Unasemana hasta conocer la inmobiliaria.
colaboraba o no?

Elaborado por: Autora



FIGURA 7. Buyer Person Il

Quién

Perfil general

Trabajo, familia

Caracteristicas
sociodemograficas

Edad, salario, ubicacidon, sexo

Descripcion de la
personalidad

N

Elaborado por: Autora

MARLENE LISBETH MALES CAMPO

Administradora
Soltera sin hijos

Femenino

26 afos

700 a 800 dolares
Otavalo zona urbana

Personalidad tipo decisor
Jefa de area de administracion Cooperativa Pilahuin Tio
Comunicacidn solo on-line. |
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PERSONAL

¢Qué necesita para ser feliz?

¢Qué hace cuando no esta en el trabajo?

¢En qué prefiere gastar el dinero?

éDonde pasa mas tiempo? ¢En el trabajo
0 en su casa?

¢Como mide el éxito?

¢Qué personas son las mas importante e
influenciantes en su vida?

Elaborado por: Autora

MARLENE LISBETH MALES CAMPO

Contar el dinero suficiente para viajar por el mundo.

Realizo trabajos extras y ejercicios.

Inversion personal, cuidado de la piel.

En el trabajo.

Culminando la maestria de administracion.

Mis padres y mi familia.
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CONDUCTA
ON-LINE

éCuanto tiempo pasa en internet?
éCual es su red social preferida?

éQué temas son los de mayor interés?
éDonde busca informacion?

éQué es lo que mas realiza cuando esta
conectado?

Elaborado por: Autora

MARLENE LISBETH MALES CAMPO

Todo el dia.

Facebook, Instagram y Tik Tok

Politica, Belleza, Moda y Bienes raices

Blogs, Sitios Web, Libros.

Propiedades con locales en arriendo.
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CONDUCTA
ON-LINE

» ¢Qué tipo de informacion pasa mas
tiempo buscando en internet?

= ¢Qué inmobiliarias ha visto en las redes
sociales?

+ ¢Qué horario es el que pasa mas tiempo
en internet?

+ ¢Cuadles con sus mayores influenciadores
on-line?

+ Qué tipo de lenguaje prefiere que se
utilice para que se le dirijan?

Elaborado por: Autora

MARLENE LISBETH MALES CAMPO

Locales en arriendo y todo el &mbito en bienes raices.

Novahuasi.

De 06HO0 a 23H00.

Influencers.

Siempre formal y relajado.
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CONDUCTA
LABORAL

¢Qué problema necesita solucionar hoy a
nivel laboral?

¢Cual es su mayor responsabilidad laboral?

¢Qué problema laboral no le permite ser
feliz?

¢Qué aptitudes necesita tener para hacer
un buen trabajo?

¢A quién reporta?

¢Quién es su mayor influencia a nivel
laboral?

¢Cual es su aspiracion a nivel
laboral/profesional?

Elaborado por: Autora

MARLENE LISBETH MALES CAMPO

Trabajo perfectamente detallado e investigado.

Ser un empleado ejemplar.

La impuntualidad.

Amor al trabajo, honestidad, responsabilidad, puntualidad.
Al gerente.

Mi jefe de area.

Mis clientes y area.
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RELACION CON
VUESTRA
COMPANIA

« ¢Por qué necesita trabajar con nosotros?

» ¢Como llegaron a conocernos?

= ¢En qué aspectos le ayuda trabajar con
nosotros?

= ¢Qué aspecto es el que mas evalua antes
de comprar?

» ¢Qué causaria el abandono de su relacion
con nosotros?

Elaborado por: Autora

MARLENE LISBETH MALES CAMPO

Por la eficiencia, opciones amplias, asesoramiento profesional, facilita
tramites.

Mediante la plataforma de Tik Tok; Facebook.

Por el asesoramiento profesional.

Los precios y rapidez de tramites.

Que los papeleos no sean certeros. «

@
Z B 2

99



100

RELACION CON
VUESTRA MARLENE LISBETH MALES CAMPO @
-~ r ‘
COMPANIA 4

*  ¢Qué impacto emocional genera vuestra +  Unimpacto positivo nos ayuda a conseguir propiedades de acuerdo a
compaiiia en su vida? . i
nuestro nivel economico
- ;Qué impacto financiero genera vuestra »  UnImpacto positivo por la rentabilidad que es mutua.
compaiiia en su empresa?

«  Un servicio insatisfactorio.

..........

*  ¢Cuanto tiempo pasé decidiendo si + Un par de dias por noconocer los servicios Qde‘-.brindah.
colaboraba o no? 35 g ‘ :

Elaborado por: Autora



3.6. Justificacion de la estrategia
La ejecucion de una estrategia de marketing experiencial para captar clientes como el

Buyer persona se apoya por multiples factores. Primordialmente, esta estrategia coincide con
la perspectiva de buscar rendimientos a largo plazo, puesto que se enfoca en establecer
conexiones emocionales que trascienden la mera transaccion de bienes raices. El fuerte aprecio
por un estilo de vida moderno y conveniente se traduce en el imperativo de brindar experiencias
inmersivas y tecnoldgicamente avanzadas, como recorridos virtuales interactivos y soluciones
inteligentes para la administracion de propiedades. La atencion y los servicios individualizados
son fundamentales para optimizar el tiempo limitado disponible y mejorar la eficiencia del
proceso de compra. Ademas, la estrategia debe transmitir de manera efectiva el valor a largo
plazo de invertir en propiedades de Novahuasi, logrado mediante la provision de contenido
educativo y eventos exclusivos disefiados para los propietarios. La transparencia en la
comunicacion y la organizacion de eventos exclusivos potencian la confianza del cliente y
promueven recomendaciones positivas, reforzando asi la marca dentro de su red profesional y
social.
3.7. Estrategia del marketing de experiencias
1. Atraccion:

o Contenido Relevante:

» Blog Inmobiliario: Publicar regularmente blogs sobre tendencias del mercado
local, consejos para compradores y vendedores, y destacar propiedades
exclusivas con descripciones atractivas y contenido visual atractivo.

» Redes Sociales: distribuir contenido en plataformas de redes sociales como
Instagram y Facebook para generar una audiencia mas amplia.

e SEO Local y Publicidad:
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» Optimizacion del Sitio Web: mediante una interfaz intuitiva, de propiedades y
Ilamadas a la accion efectivas.

» Publicidad Online: Utilizar campafias de Google Ads especificas para la
ubicacién y plataformas de redes sociales.

2. Conversion:
o Puntos de Contacto Efectivos:

» Optimizacion del Sitio Web: Mejorar la experiencia del usuario con una interfaz
facil de usar, informacion detallada de propiedades y Illamadas a la accion
visibles.

e Agendar Citas y Consultas:

» Reservas en Linea: Facilitar la programacion de visitas a propiedades o consultas
mediante un sistema de reserva en linea.

» Formularios Contacto: Colocar formularios de contacto claros y accesibles en
todo el sitio.

3. Cierre:
e Técnicas de Nutricion de Leads:

» Boletines Informativos: Enviar boletines periddicos con actualizaciones del
mercado y contenido relevante.

>

e Seguimiento Personalizado:

» Comunicacion Activa: Mantener una comunicacién proactiva mediante
Ilamadas telefonicas personalizadas y correos electronicos.

» Recordatorios de Visitas: Enviar recordatorios y detalles adicionales antes de las

visitas programadas.
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4. Fidelizacion:
« Servicios Adicionales:
» Seminarios Web: Organizar seminarios web sobre temas relevantes, como
planificacion financiera para compradores de vivienda.
» Informacion de la Comunidad: Proporcionar recursos sobre la comunidad local,
como guias de vecindarios y eventos locales.
e Programas de Lealtad:
» Descuentos Exclusivos: Ofrecer descuentos especiales en transacciones futuras
para clientes recurrentes.
» Programas de Referidos: Crear programas de referidos que ofrezcan incentivos
a los clientes que recomienden exitosamente nuestros servicios.
o Solicitar Testimonios y Feedback:
» Encuestas de Satisfaccion: Distribuir encuestas para recoger opiniones e
identificar areas de mejora.
» Testimonios destacados: resaltar las recomendaciones y opiniones favorables
en el sitio web y en los areas de marketing para construir confianza y una

imagen de marca solidad y atractiva.



3.9. Matriz estructura de la propuesta

Tabla 33. Matriz estructura de la propuesta

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO

ACTIVIDAD

TACTICA

Crear tacticas para
expandir la presencia en
OPTIMIZAR el sector de los servicios

ESTRATEGIA NUESTRA inmobiliarios. Con el
PENETRACION DE POSICION EN propésito de fortalecer
MERCADO EL MERCADO | nuestra presencia en el
ACTUAL mercado y atraer a un
mayor numero de clientes
y partners.

Presciencia en
plataformas digitales

Creacion de perfil de Instagram, con contenido atractivo,
incluyendo historias, reels y publicaciones.

Desarrollo de una
campafa de email
marketing

Enviar emails de bienvenida para nuevos clientes.
Expresar gratitud mediante emails de agradecimiento.
Mantener una comunicacion constante a través de emails
dirigidos a clientes registrados.

Programas

Creacion de un programa donde los clientes acumulan
puntos y acceden a niveles con beneficios exclusivos,
como descuentos progresivos y acceso preferencial a
propiedades exclusivas. La inscripcion es gratuita, los
puntos no caducan con transacciones continuas y el
programa se ajusta a las necesidades del cliente. Ademas,
celebramos la preferencia de nuestros clientes con un
viaje inmobiliario Gnico y recompensas exclusivas.

Aumentar el nivel
nombradia de la marca

ESTRATEGIA DE Fortalecer la “Novahuasi” a traves de
POSICIONAMIENTO notoriedad de la .
marca estrategias de

posicionamiento.

Ejecucion de
estrategias de
publicidad BTL.

Participacion en Ferias: Estaremos presentes en ferias
locales para entregar material POP, generando interaccion
directa y destacando nuestra presencia.

Colocacién de Banners Publicitarios: Ubicaremos
estratégicamente banners que inviten a visitar nuestra
inmobiliaria, aumentando la visibilidad de Novahuasi.
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Implementacion de
estrategia atl
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Actualizacion del horario de Anuncios en radio “Radio
[luméan”

Actualizacién de una
cuenta de WhatsApp
Bussines

Mensajes de bienvenida y enlace para pagina web,
catalogo de propiedades y ausencia.

Georreferenciacion de
la

Inmobiliaria
Novahuasi

Optimizacion de perfil en Google My Business:
Mejoraremos nuestra ficha para aumentar la visibilidad en
busquedas locales y mejorar la experiencia del usuario.

Merchandising

Presentacion Visual Atractiva: Desarrollaremos una
presentacién visual que destaque los valores y servicios
de Novahuasi.

Materiales Impresos Profesionales: Utilizaremos
materiales impresos de alta calidad para transmitir una
imagen profesional y confiable.

Marketing en los Puntos de Venta: Implementaremos
estrategias de marketing efectivas en los puntos de venta,
generando interés directo desde nuestras instalaciones.

ESTRATEGIAS DE
MARKETING
EXPERIENCIAL

Generar
experiencias
innovadoras y
significativas
para los

consumidores.

Aplicar estrategias que
fortalezcan vinculos
significativos con los
clientes, ofreciendo

experiencias memorables

a través de los servicios

de la inmobiliaria
Novahuasi.

Disefio de la pagina
web:

Contenido Visual
Atractivo
Testimonios

Publicacién de
Contenido Relevante

Publicacion de Galerias de Fotos y Videos de Alta
Calidad.

Servicios de Asesoramiento en Linea.

Resefias y testimonios de visitantes

Detalles de propiedades en oferta.

Elaborado por: Autora




3.10. Objetivos de marketing
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INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RESPONSABLE PRESUPUESTO
Impl tacion di
SR Anual Mercadologo $ 1.536.00
Proponer acciones Marketing digital
adecuadas para ayudar al
5 Engagement % T
tncranento dela Participacion en el Desarrollo de una
participacion en el Fidelizacion mercado campafia de email Anual Mercadologo $ 300.00
mercado a través de marketing
engagement v fidelizacion.
Programas Fidelizacion Quimestral Mercadologo $ 100,00
*Aumento de traficoala
Inpagma ‘tveb. 1 Implementacion de Anual Mercadologo $ 1.440,00
*Incremento en la
; gt e 2 trategias de publicidad
Fortalecer la presencia de | participaciéon de clientes estra e_gl AN ame
: S : BTL Y ATL.
la inmobiliaria "Novahuasi" | potenciales en eventos o i
mediante una campafia activaciones BTL. Acmahz_amon de Perfil !
publicitaria que busque cAinesto énel Posicionamiento y Empresarial en WhatsApp Trimestral Mercadologo $ 75.00
conectar con un publico reconocimiento de la reconocimiento de la Bussines
mas extenso y diverso, |[marca a través de canales marca Georreferenciacion de la
mejorando asi su visibilidad ATL. Inmobiliaria Anual Mercadologo 3 75.00
v atrayendo a una mavor | *Andlisis demografico y Novahuasi
cantidad de personas. comportamental de los
clientes que visitan la
inmobiliaria después de la Merchandising Semanal Mercadologo $ 450.00
georreferencia.
Disefiar distintas iniciativas S
que agreguen valor a la ;x eriencilz)is
experiencia de los clientes |Pdgina web Momentos memorables L P i E W Anual Mercadologo $ 800,00
TR significativas. Disefio de
I N la pagina web
Total $ 4.776.,00

Elaborado por: Autora

Tabla 34. Matriz Objetivo de Marketing
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3.11 Actividades y Técticas

La estrategia de penetracion tiene como objetivo generar una conexion fuerte y duradera
con el cliente, a través de la creacion de un vinculo especial y ofreciendo un valor Unico. Esto
se logra al interactuar de manera constante con el cliente y brindandole un trato personalizado.
3.11.1 Creacion de Instagram y desarrollo de contenidos

En el &mbito inmobiliario, las redes sociales desempefian un papel crucial al facilitar
una conexion directa con los clientes. EI contenido audiovisual se convierte en la herramienta
perfecta para sumergir al publico en experiencias Unicas y cautivadoras, invitandolos a explorar

de cerca las propiedades inmobiliarias de manera envolvente.

a) Perfil de Instagram

La creacion de contenido auténtico y relevante es esencial para conectar con nuestra
audiencia de manera genuina. Al combinar esto con una presencia sélida en Instagram,
podemos establecer un dialogo directo y efectivo con nuestros seguidores. La clave esta en
desarrollar y mantener un contenido de alta calidad que resuene con nuestros usuarios y fomente

una relacion duradera.

FIGURA 8. Propuesta Perfil Instagram

€— novahuasiotavalo &

f

767 7,2m.. 265
Publica... Seguido... Seguidos

7

GRUP. FINANDER
royiesl

-

"Bienvenido a Novahuasi, donde cada propiedad cuenta una historia unica. *
Somos mas que bienes raices, somos arquitectos de suenos y facilitadores de
hogares extraordinarios. Descubre con nosotros espacios que no solo se
adaptan a tu estilo de vida, sino que lo elevan. Unete a nuestra comunidad y
déjanos ser tu guia en el emocionante viaje de encontrar el hogar perfecto.

/5 IExplora, suefa y encuentra tu refugio ideal con Novahuasi!

Facebook: https:/fwww.facebook.com/Novahuasi
Contactanos: hitps:/fwa.me/c/593987713088

#BienesRaices #HogarDulceHogar #NovahuasiExperiencia”

Siguie... v Enviar... Correoe.. Vv
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b) Contenido para Instagram
MAndinmta al anmtanids ~en ~~qpartiremos en Instagram, podremos exhibir la esencia de
Elaborado por: Autora
nucoua wug, unasuicniuu ou nfNagen 'y fomentando conexiones significativas. Esta
plataforma nos brinda la oportunidad de interactuar de manera efectiva con nuestros clientes,

estableciendo relaciones solidas y duraderas.

FIGURA 9. Contenido Perfil Instagram
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¢— novahuasiotavalo Qo
v~ 30 1529 15
NOVAHUASI Posts Followers Following

Novahuasi Inmobiliaria & Inversiones
iExplora, suena y encuentra tu

refugio ideal con Novahuasi!

...more

(2 nhttps://www.facebook.com/Novahuasi

Follow Message Contact O

= & &

a’ - ;
D s
E TERRENO comerciaLo Ad
EN VENTA 3
= f
h OFERTA - - *a

PRECIO BOMBA

PROPIEDAD
PREMIUM

Elaborado por: Autora
c) Historias
Las Instagram Stories son imagenes que no permanecen en el feed principal y tienen
una duracion de 24 horas. Ademas, ofrecen la opcion de organizar y resaltar estas historias. En
ellas, se incluyen menciones, hashtags, ubicaciones y mensajes motivadores, todo con el
proposito de atraer la atencién y compromiso del cliente.
> Destacados. En esta seccion, se presentara historias reales que muestran la

satisfaccion de testimonios de clientes, asi como una seleccion especial de lotes,
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terrenos y casas disponibles. El objetivo es brindar una visién méas completa y

cercana de las propiedades que Inmobiliaria Novahuasi tiene para ofrecer.

FIGURA 10. Historia Destacados

< novahuasiotavalo Q eoe

ﬁ 467 9345 3904

Publicacionas Seguidores Siguiendo

CGRLP FINAN R
NOVAHUAS!

v

Novahuasi Inmobiliaria & Inversiones
iExplora, suefia y encuentra tu
refugio ideal con Novahuasi!

more

@ htips/\www facebook.com/Novahuasi

( Siguiendo . ]( Mensaje ] ( Contactar ] +,9~,

"
GRUPZINAND 755
N A=

““‘“é (= : . < EN VENTA

TESTIMONIOS

Elaborado por: Autora

> Testimonios de cliente
Escucha las experiencias de nuestros clientes satisfechos que han encontrado su hogar
ideal con nuestra ayuda. Sus historias de éxito y satisfaccién son nuestro mayor orgullo y una

prueba de nuestro compromiso con la calidad y el servicio personalizado.
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FIGURA 11. Testimonios de clientes

GRACIAS POR CONFIAR EN
NOSOTROS.

acer re

iGrachas por ¢ a[\(f; ar en nosoj:ro§

para lad sus suenos!

098 6536218
N
O coosaarg € Novahuasi

Sl W

Elaborado por: Autora

» Lotesy Terrenos
Descubre nuestros lotes y terrenos cuidadosamente seleccionados para ti. Ya sea que
busques un lugar para construir tu casa sofiada 0 una inversion segura, te ofrecemos opciones
variadas en las mejores ubicaciones de Otavalo y sus alrededores.
» Casas en Venta
Explora nuestra exclusiva coleccién de casas en venta. Cada propiedad ha sido
seleccionada meticulosamente para garantizar que encuentres el hogar que se ajuste a tus
necesidades y deseos.
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FIGURA 12. Historias, terrenos, lotes y casas.

NOVAHUASI

Terrenos, lotes y casas

Bienvenidos a

NOVAHUASI
TERRBNO ] Inversiones
EN VENTA | IRehet i
PRECIO
NEGOCIABLE

Elaborado por: Autora

d) Encuestas:

El objetivo de realizar encuestas en Instagram para Novahuasi es:

» Conocer Preferencias del Publico: Obtener informacion sobre las
preferencias de vivienda, estilos arquitectonicos, ubicaciones, etc., para adaptar
los servicios ofrecidos.

> Interactuar con la Audiencia: estimular un dialogo abierto y transparente con

los seguidores, construyendo una conexién hacia la marca.
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FIGURA 13. Encuestas

¢{QUE BUSCAS?

CASA

TERRENO

DEPARTAMENTO

LOTE

Elaborado por: Autora

» Curiosidades sobre bienes raices

El papel fundamental de implementar, el album curiosidades en Instagram para
Novahuasi es impulsar la participacion y la interaccién de la audiencia al proporcionar
contenido unico y atractivo sobre bienes raices. Este album busca educar y entretener a la
audiencia, ofreciendo datos interesantes, anécdotas y curiosidades del mundo inmobiliario. La
interaccidn a través de comentarios y comparticiones ayudara a elevar la visibilidad de la marca

y a desarrollar una comunidad activa en las redes sociales.
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FIGURA 14. Curiosidades Novahuasi

¢SABIAS QUE?
66

El apartamento mas caro del

mundo se encuentra en Ménaco y

se vendié por mas de 300
millones de ddlares. La Torre
Odeon tiene una vista panoramica
del Mediterraneo y cuenta con
instalaciones de lujo.

Elaborado por: Autora

a) Publicaciones
Las publicaciones del feed constan de imagenes que representan varios tipos de
propiedades, incluidos locales comerciales, terrenos, lotes y casas residenciales (tanto
interiores como exteriores), con el proposito de facilitar la participacion y fomentar la
interaccion del cliente. Cada publicacion también incluye una copia persuasiva que
invita a los clientes potenciales a explorar la agencia inmobiliaria y proporciona

informacion de contacto relevante.

Album casas en venta

La incorporacion de albumes de casas en venta en el perfil de Instagram de Novahuasi
tiene multiples beneficios. Nos permite presentar nuestras propiedades de manera mas completa
y detallada, destacando no solo la fachada sino también las caracteristicas internas que hacen
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que cada propiedad sea Unica. Esta estrategia fomenta la interaccion de nuestros seguidores,
quienes pueden explorar las imagenes, expresar interés y hacer preguntas directamente.
Ademas, al presentar una variedad de propiedades en un solo album, ofrecemos a nuestros
seguidores una vision integral de las opciones disponibles, inspirandolos y despertando

aspiraciones hacia su proximo hogar.

FIGURA 15. Album casas en venta

Instagram - O ®
#£  10novahuasi m
==

CRELT IR

CASA EN
VENTA

INCLUYE: .
« 4 Habitaciones ' ?’.
. 1830 :

« Cocina y Comedor

« Sala

@ 098 653 6218 Q Roca y Abdén Calderdn, Otavale, Ecuador

QY W

10novahuasi @  HERMOSA PROPIEDAD EN VENTA

REPRECIO: 57.000 dolares

W DIRECCION: Otavalo/ Ciudadela Amonio Mejia

@ DIMENCIONES: 8m de frente y 16m de fondo Total 128m?2

& AREA DE CONTRUCCION: 1 planta de 80m2

& CUENTA: con 10008 los Servicios Basicos y linea de buses

& CONSTA DE: Sala, Cocina, Comedor, bafio social, 4 dormitorios,
lavanderia y garage

L CONTACTO: 0985683374 - 0939433856

) Elaborado por: Autora
Album resefas de clientes

La creacion de un album de resefias de clientes en el perfil de Instagram de Novahuasi
es una estrategia clave para construir confianza y validar la calidad de nuestros servicios. Estas
resefias auténticas no solo testimonian experiencias positivas, sino que también humanizan la
marca, mostrando la dedicacion de nuestro equipo. El album proporciona una vision diversa de

propiedades y servicios que han dejado una impresion positiva en diferentes clientes,
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fomentando la interaccion y generando un didlogo en nuestra comunidad de Instagram. Este

contenido transparente y auténtico refuerza la credibilidad de Novahuasi, inspirando confianza

en futuros clientes.

FIGURA 16. Album resefias de clientes

Instagram O ®

=& novahuasi109
¥ Otavalo, Ecuador

=

‘Los clientes no
esperan que seas
perfecto. Lo que
esperan es que
soluciones sus
necesidades aqui y
ahora”

iFELICIDADES A
LOS NUEVOS
DUENOS!

0939433856 .
S 0985683374 0 Novahuasi

Ver estadisticas Promocionar publicaciéon

® QV N

1 Me gusta

novahuasi109 @  “Los clientes no esperan que seas perfecto. Lo que
esperan es que soluciones sus necesidades aqui y ahora” & &
FELICIDADES A LOS NUEVOS DUENOS! 7% 2

#terrenos #CasaPropia #casaenventaa #novahuasi #0tavalo #Imbabura

#COMPROMISO #seguridad #Confianza

Hace 7 segundos

Sugerencias para ti

(g Q S -

Elaborado por: Autora
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Albumes locales comerciales

La presentacion de un album exclusivo de locales comerciales en el perfil de Instagram
de Novahuasi es una estrategia visualmente atractiva que destaca la diversidad y la calidad de
las propiedades comerciales que ofrecemos. Cada imagen captura la esencia Unica de estos
espacios, desde boutiques hasta oficinas, mostrando su potencial para diferentes tipos de
negocios. Este contenido no solo sirve como vitrina virtual, sino que también inspira a
empresarios y emprendedores a visualizar sus futuros establecimientos. Al destacar la
versatilidad y ubicaciones estratégicas de estos locales, estamos presentando a Novahuasi como
la opcion ideal para aquellos que buscan establecer o expandir sus negocios en la ciudad de
Otavalo.

FIGURA 17. Albumes locales comerciales

Instagram - C ®
#&  10novahuasi

LOCAL
COMERCIALEN

PRECIO

$62.000

@ 3885380 Q Faca y Adods Calderde, Ctawaie, Ecuadu

Qv N

10novahuasi @  Local comercial seguro en venta
EEPrecio: 92 000 dotares

? Ubicacion: Otavalo/Calle Simén Bolivar y Sucre 210

Descripcidn
+ Area de construccion: 97 my?
+ 3 ventanas hacia ia calle, proporcionando excelente visibilidad
+ Puerta de madera reforzada en ta entrada principal
« Bafo con lavabo para mayor comodidad

L CONTACTO: 0985683374 - 0939433856
COMPRA VENTA - OTAVALO - IMBABURA

[, Q ®

b

Elaborado por: Autora
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Album lotizaciones

La exhibicién de un album dedicado a lotizaciones en el perfil de Instagram de
Novahuasi es una estrategia visualmente impactante que resalta la variedad y calidad de las
parcelas de tierra que ofrecemos. Cada imagen captura la singularidad de estas lotizaciones,
desde entornos naturales hasta ubicaciones urbanas, mostrando su potencial para la
construccién de hogares o proyectos inmobiliarios. Este contenido no solo sirve como
escaparate virtual, sino que también inspira a quienes buscan oportunidades de desarrollo en
Otavalo. Al destacar la diversidad y las caracteristicas Unicas de nuestras lotizaciones, estamos
presentando a Novahuasi como la opcién ideal para aquellos que desean invertir en parcelas de
tierra con potencial y vision a futuro.

FIGURA 18. Album Lotizaciones
C ®

#£  10novahuast

$12.000

Q@ EUGENIO ESPEJO
DIMINCIONES: 10m de frente y 20m de fondo (total 200m2)

MAS INFORMACION D 0985683374 - 0939433856

Qv W

10novahuasi @  BUSCAS LOTES ECONOMICOS AL ALCANCE DE TUS
BOLSILLOS ESTA ES TU OPORTUNIDAD

W UBICACION EXACTA: htps.//maps spp.goo.gl/aZnstYQIqawsMagha
& DIRECCION: Eugenio Espejo Calpaqui

@ CUENTA: con servicios basicos

@ DOVENCIONES: 10m de frente y 20m de fondo (tatal 200m2)
GEPRECIO; 12.200 délares

L CONTACTO: 0985683374 - 0930433856
COMPRA VENTA - OTAVALO - IMBABURA Seguro

enventa 8 s #loles #compraventa #Comprainteligente
¥ P d

#lc
huasi #inmobillaciadeconfanza
#imbabura #lluman

Sugerencias para ti Ver todos

A Q ®

« I

Elaborado por: Autora



a) Creacion de reels

La utilizacion de Reels facilita la difusion de videos mas detallados, los cuales
se destacan en la seccion de 'explorar’, posibilitando asi una llegada mas rapida a una
audiencia nueva. Ademas, al promocionar la hosteria de manera efectiva, se puede
aumentar el nimero de seguidores al incorporar hashtags que facilitan la basqueda de

publicaciones por parte de los usuarios y, consecuentemente, fomentan su viralizacion.

FIGURA 19. Creacion de Reels
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Cronograma de publicacion

Para garantizar una organizacion eficiente y una publicacion oportuna del contenido, se
establecera un cronograma detallado. Este cronograma nos permitira planificar y programar las
publicaciones de historias destacadas, testimonios de clientes, lotes, terrenos y casas en venta.
Con esto, aseguraremos que cada contenido sea presentado en el momento mas adecuado,

maximizando su impacto y alcance.
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CRONOGRAMA DE PUBLICACIONES
Publicacion de historias

Lunes
Preguntas frecuentes Miércoles 08HO00 —
Viernes 12H00
Lunes
Curiosidades sobre bienes raices Miércoles 13H00-
. 17HO00
Viernes

Todos los dias propiedades

Propiedades en venta en stock

Publicaciones de propiedades nuevas

Publicacion de fotos de propiedades en venta Sin fecha previa
Locales en venta Sin fecha previa
Casas en venta Sin fecha previa
Departamentos en venta o alquiler Sin fecha previa
Lotizaciones Sin fecha previa
Terrenos en venta Sin fecha previa
Publicacion de reels Sin fecha previa

Tabla 35 Cronograma de publicacion Instagram

Elaborado por: Autora

3.11.2 Desarrollo de una campaiia de email marketing

A Tevez del desarrollo de estas tacticas marketing por correo electrénico, se
pretende atraer clientes potenciales, fomentar el interés en los productos o servicios
ofrecidos, promover ventas y elevar la percepcién positiva de la marca inmobiliaria.
Ademas, esta tactica no solo posibilita la difusion de informacion relevante, sino que
también facilita la recopilacion de datos que contribuyen a un mejor entendimiento de
las preferencias y necesidades del pablico objetivo.

Se disefiaran campafias especificas para cada fase, incluyendo campafas de

preventa y postventa:

120
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a) E-mail de bienvenida a los nuevos huéspedes

Seccion mail de bienvenida esta destinado a los beneficiarios que se han registrado en
el sitio web y en las redes sociales, con la finalidad de establecer expectativas al detallar los
servicios que ofrece la agencia inmobiliaria, y destacar las atracciones y actividades interesantes

disponibles.

FIGURA 20. E-mail de bienvenida

iHola y bienvenidos a Novahuasi!

Estamos emocionados de tenerte como parte de nuestra familia
inmobiliaria. En Novahuasi, no solo encontramos propiedades,
creamos hogares. Estamos aqui para hacer que tu experiencia

sea excepcional. Si tienes alguna pregunta, no dudes en
contactarnos.
iBienvenido a tu nuevo hogar!

Saludos,
MARCELO PERALTA

Equipo Novahuasi

Go to link

grup.finandernovahuasi@hotmail.com 9 @

Elaborado por: Autora

b) E-mail de agradecimiento a los huéspedes
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El correo electrénico de agradecimiento estd dirigido a los clientes que visitaron la
agencia inmobiliaria y utilizaron sus servicios. Mantenerse presente en la mente del cliente es
crucial, ya que la ausencia de este contacto puede reducir la probabilidad de que regresen.
Ademas, se incluye un gesto de agradecimiento en forma de un porcentaje de descuento en su

préxima visita, con el fin de fomentar la repeticion de negocios.

FIGURA 21. E-mail de agradecimiento

=

GRUP. FINANDER
NOVAHUASI
INMOBILIARIA & INVERSIONES

Gpaviag

iQueridos clientes de Novahuasi,

Agradecemos sinceramente haber
confiado en nosotros para

encontrar su nuevo hogar. Estamos
encantados de haberles brindado
nuestro servicio y esperamos que

disfruten de esta nueva etapa en

sus vidas.
Si necesitan algo mads, estamos
aqui para ayudarles.

Gracias.

MARCELO PERALTA

Propietario

© 098 653 6218 ‘@ Roca y Abddn Calderdn, Otavalo, Ecuador

Elaborado por: Autora

¢) Email para clientes registrados
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El e-mail va dirigido a clientes registrados esta disefiado especialmente para aquellos
que han confiado en los servicios de nuestra inmobiliaria, ya sea adquiriendo propiedades o
completando transacciones de compra o venta. En este correo electronico, presentamos
cuidadosamente nuestras ultimas propiedades y servicios exclusivos, con la firme intencion de
ofrecerte oportunidades que se alineen con tus necesidades.

FIGURA 22. E-mail para clientes registrados

ﬁ NOVAHUASI

NOVAHUAS

Como cliente apreciado de NOVAHUASI.. . '

agradecemos tu confianza en nosotros. Te

informamos con gusto sobre nuestras

altimas propiedades y servicios

exclusivos, disenados para satisfacer tus
necesidades. Ya sea tu préximo hogar o
una inversion, nuestro equipo esta listo
para ayudarte en cada paso. Aprovecha
nuestros servicios especializados, desde
asesoramiento financiero hasta gestion

de transacciones. Estamos L

comprometidos a superar tus

expectativas y esperamos poder servirte 4
nuevamente. .

Elaborado por: Autora

Al dar clic en el boton explorar, directamente se abrird otra pestafia donde se daré a

conocer lo siguiente:
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Pestana 1:
Departamentos: Informacion detallada sobre los departamentos, incluyendo

caracteristicas, precios, y ubicaciones.

FIGURA 23. Departamentos

NOVAHUASI

Ofrecemos una diversidad de departamentos que pueden
ser de tu interés. Estamos a tu disposicion para cualquier
consulta. Si prefieres explorar nuestras propiedades antes
de tomar una decision, te invitamos a visitarnos en la
ubicacion senalada. jEstamos aqui para ayudarte!

UBICACION EXACTA: HTTPS://GOO.GL/MAPS/C25AVSBOSFHVPWE16
DIRECCION: OTAVALO

CONSTA DE: SALA, COCINA, BARO SOCIAL, 1 CUARTO MASTER Y 1 DORMITORIO
PRECIO: 200 DOLARES

CONTACTO: 0985683374 - 0939433856

o000 o

AGENDA TU CITA




125

pedgd@ioyado por: Autora
Terrenos, lotes en descuento: Descripciones completas de los terrenos y lotes en

descuento con detalles sobre el tamafio, precio y ubicacion.

FIGURA 24. Terrenos y lotes en descuento

a0 S
DIRECCION: liumén/ San Luls de
Agualonge

DIRECCION: Tlumdn sector Rancho DIRECCION: Atuntaqul Sector San
0 ¢ lgnacio

© PREci0: 31.700 dolares © PREGID: 51.000 dolares

© CONTACID: 0385683374 -

@ coNTACTO: 0985683374 - ke (© CONTACTD: 0385683374 -
0899433856 0333433856

AGENDA TU CITA
@ 098653628 Q) novahuasi Q@ ~Roca y Abddn Calderdn, Otavalo, Ecuador

Elaborado por: Autora

3.11.3 Fidelizacion de la marca

Medios por los que se promocionara el programa “Residencia Plus”
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» INSTAGRAM
En Instagram, se busca captar la atencion con contenido visualmente atractivo, fomentar
la participacion a través de encuestas y concursos, y compartir consejos sobre el mercado
inmobiliario.
FIGURA 25. PROMOCION INSTAGRAM

Jnstagnam < ®
#E  10novahuasi m

TEINVITA: AQUE PARTICIPES EN EL PROGRAMA

“RESIDENCIA PLUS”

GANA EXELENTES PREMIOS

REQUISITOS:

MAS INFORMACION
© meesasme  Qoeeexi  Q Roca y Adada Canserto, Stasaly, fouater

®QYVY W

1 Me gusta
10novahuasi @  NOVAHUASI TE INVITA

Descubre Residencia Plus de Novawas! Inmobiliaria I
|E1 programa que transforma tus transacciones inmobillarias en
expenencias extraordinarias!
EJ006tén acceso exclusivo a propiedades de ensuefio, descuentos
especiales y asesoramiento personalizado. Registrate ahora y sé parte
de una comunidad de privilegiados.
EdNo esperes mas para vivir la éiferencia con Residencia Plus

/Requisitos
EdPresenta tu cedula
EdPlanilla servicios basicos

A Q ®

&

Elaborado por: Autora
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» FACEBOOK
El objetivo es alcanzar una audiencia mas amplia, conducir trafico a la pagina web, crear
una comunidad, utilizar anuncios pagados para segmentar el publico y mantener informados a

los seguidores sobre novedades y eventos.

FIGURA 26. Promocion Facebook

facebook ©o aQ &
a 2P o @@ =

@ NOVAHUASI TE INVITA:

Descubre Residencia Plus de Novawasi Inmobiliaria 3
iEl programa que transforma tus transacciones inmobiliarias
en experiencias extraordinanas!
4 Obtén acceso exclusivo a propiedades de ensuefo,
descuentos especiales y asesoramiento personalizado.
Registrate ahora y sé parte de una comunidad de privilegiados.
4 NO esperes mds para vivir la diferencia con Residencia Plus.

“VRequisitos:

w4 Presenta tu cedula.
&JPlanilla servicios basicos
&J4En una carpeta roja.

#Novawasl #ResidenciaPlus #BienesRaices
#AsesoramientoPersonalizado #PropiedadesExclusivas

TEINVITA: A QUE PARTICIPES EN EL PROGRAMA

“RESIDENCIA PLUS”

GANA EXELENTES PREMIOS

REQUISITOS:

MAS INFORMACION
@ massaene € novanaasi Q foca y kbdon Calderdn, Otaralo, Ecuador

(b Me gusta O Comentar @ Enviar

Elaborado por: Autora

Programa de Fidelizacion ""Residencia Plus™

Objetivo:



128

Cimentar relaciones duraderas con nuestros clientes, reconociendo su preferencia por
Novahuasi y ofreciendo beneficios exclusivos a lo largo de su viaje inmobiliario.
Beneficios del Programa:
1. Puntos por Inversion:
e Gana puntos con cada inversion inmobiliaria realizada a través de Novahuasi,
desde la compra de terrenos hasta la adquisicion de viviendas.
2. Descuentos Progresivos:
e Disfruta de descuentos progresivos en comisiones y servicios adicionales a
medida que aumentas tu participacion en transacciones inmobiliarias.
3. Acceso Preferencial a Propiedades Exclusivas:
e Accede a propiedades exclusivas antes de que estén disponibles en el mercado
general, brindandote oportunidades Unicas de inversion.
4. Asesoramiento Estratégico:
e Recibe asesoramiento estratégico personalizado de nuestros expertos en bienes

raices, ayudandote a tomar decisiones informadas y maximizar tus inversiones.

1. Residente Junior:

« Inscripcion gratuita y acumulacion de puntos desde la primera transaccion.
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FIGURA 27. ResidenteJunior

o

ACUMVLILA PUNTDS DESDE TU PRIMERA TRANSACCION

¢ Los clientes podrian adquirir esia tarjela desde
su inseripeién al programa
. Acumularan puntos desde su primer paso.

Elaborado por: Autora

2. Residente Avanzado (500 Puntos acumulados):
« Descuentos mejorados y acceso preferencial a eventos y propiedades exclusivas.

FIGURA 28. Residente Avanzado

e RESIDENTE
AVANZADO

Comr ey v wetn 3 807 o (7wl s o——rte—
progiofdcs crolishes.

S00

¢ Descuentos mejorados y aceeso preferencial
a eventos y propiedades exelusivas.

Elaborado por: Autora



3. Residente Elite (1,000 Puntos acumulados):

e Asesoramiento prioritario y descuentos exclusivos en servicios adicionales.

FIGURA 29. Residente Elite

™~
f“ RESIDENTE

ELITE

Asssoramionts proritaric y doscuontos cxchavos an sarvioion

. Asesoramiento prioritario y descuentos
exelusivos en servicios adicionales.

Elaborado por: Autora
4. Residente Maestro (2,000 Puntos acumulados):
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e Acceso exclusivo a las mejores propiedades, regalos selectos y beneficios

personalizados.

FIGURA 30. Residente Maestro

@ resente
MAESTRO

Anen conbiirs 4 tas trmpe oo o psmbimben e s ise | et
o abiaciin.

2000

S #— -

e Aceceso exclusivo a las mejores propiedades,
regalos selectos y beneficios personalizados.

Elaborado por: Autora
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Politicas de Participacion:

e Registrate en linea 0 en nuestras oficinas. Cada transaccion suma puntos,
acercandote a niveles mas altos y a beneficios mas exclusivos.
Condiciones:

e Los puntos no caducan siempre y cuando el cliente continde realizando
transacciones inmobiliarias a través de Novahuasi.

e Los beneficios se incrementan con cada nivel alcanzado y estan disefiados para
ajustarse a las demandas cambiantes del consumidor.

Novahuasi se reserva el derecho de ajustar o finalizar el programa segln sea necesario.

3.12. Estrategia de posicionamiento

3.12.1. Ejecucion de estrategias de publicidad BTL Y ATL

Participacion en Ferias: Estaremos presentes en ferias locales para entregar material POP,
generando interaccién directa y destacando nuestra presencia.

Se anunciara en las distintas plataformas sobre las ferias en las que la inmobiliaria va participar.

> Se publicara copyright en las plataformas digitales como Facebook e Instagram

junto al banner digital.
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Tabla 36. Copyright Expo feria

Copyright Expoferia inmbiliaria Otavalo 2024

iDescubre tu hogar ideal en la Expoferia Inmobiliaria Otavalo 2024!

Te invitamos a sumergirte en el fascinante mundo de las propiedades en nuestra expo exclusiva. Explora las Gltimas

tendencias, conoce a expertos del sector y encuentra la vivienda de tus suefios.

%% Fecha: 25 abril 2024
(O Hora: 15H00
© Lugar: Plaza Civica (C. Modesto Jaramillo &, Otavalo)

iNo te pierdas esta oportunidad Unica de conocer las mejores opciones inmobiliarias de la region! jTe esperamos
para hacer realidad tu suefio de tener un hogar propio!

#ExpolnmobiliariaOtavalo2024 #EncuentraTuHogar

FIGURA 31. Expoferia Novahuasi

S
NOVAHUAS!

#£ NOVAHUASI

TEINVITAA

VISITARNOS EN
LA EXPO
INMOBILIARIA
OTAVALO 2024

iFABULOSAS
SORPRESAS

TE ESPERAN!

e @ o098 653 6218

INFORMACION
o Roca y Abdén Calderén, Otavalo, Ecuador

Elaborado por: Autora
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e Entrega material POP
a) Llaveros
Un simbolo tangible de nuestro compromiso duradero contigo. Los llaveros estan
disefiados para ser duraderos y funcionales, representando la solidez y confianza que

brindamos en cada transaccion.

FIGURA 32. Llaveros Novahuasi

GRUP. FINANDER I‘
NOVAHUAS

Elaborado por: Autora

b) Vasos
Disfruta de tu bebida favorita en nuestro vaso exclusivo. Con el logo de Novahuasi, este
vaso no solo es practico sino también una declaracion de tu conexion con la mejor inmobiliaria

de Otavalo.
FIGURA 33. Vasos Novahuasi
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Elaborado por: Autora
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c) Agendas
Mantén tu vida organizada con estilo. Nuestras agendas son elegantes y funcionales,
perfectas para anotar tus ideas, citas y proyectos. Llévala contigo para mostrar tu asociacion
con Novahuasi.

FIGURA 34. Agendas Novahuasi

RN R R R R R AR

Elaborado por: Autora

Copyright 11 Expo feria inmobiliaria Otavalo 2024
Cbémo Obtener tus Regalos:

» Visita nuestro Stand en la Expo feria:
iTe esperamos con los brazos abiertos! Al acercarte, recibiras uno de nuestros exclusivos
regalos como muestra de agradecimiento por considerar Novahuasi para tus necesidades
inmobiliarias.

> Visita Nuestras Instalaciones:
Para aquellos que deseen explorar nuestras propiedades, al visitar nuestras instalaciones

recibirds también uno de estos regalos. jEs nuestra manera de agradecerte por tu interés!
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» Siguenos en Redes Sociales y Gana:
Ademas, si decides seguir nuestras cuentas en redes sociales durante la Expo feria o tu visita,
jestaras participando en sorteos especiales y promociones exclusivas!
Instagram: @Novahuasi | Facebook: /NovahuasiOtavalo

Estamos entusiasmados de compartir estos regalos contigo y esperamos que disfrutes de la Expo
feria y tu experiencia con Novahuasi. jNos vemos alli! @

e Colocacion de banners

a) Se colocaran roll ups para dar la bienvenida a los clientes que visiten la inmobiliaria

Novahuasi.

FIGURA 35. Banner de Bienvenida

O

Bienvenidos a

NOVAHUASI

Inversiones
seguras, suenos
cumplidos

Contactanos

098 653 6218 a Novahuasi.com (Q)@novar

P -
- -

Elaborado por: Autora
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b) Se colocara roll ups para invitar a los clientes a que se inscriban en Novahuasi Plus

FIGURA 36. Programa Residencia Plus

=

GRUP. FINANDER
NOVAHUAS

ROSLARM

RESIDENGIA PLUS

{INSCRIBETE EN NUESTRO
PROGRAMA Y GANA
EXCELENTES BENEFICIOS!

Contactanos
J098 653 6218 o NG EEM () @novahua:

e -
- -

Elaborado por: Autora
> Actualizacién de anuncios en radio

Con el firme proposito de mejorar la conexion con nuestra audiencia, Novahuasi ha

decidido ajustar el horario de anuncios en la emisora lluman 106.7 FM. Este cambio estratégico
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tiene como objetivo principal establecer una comunicacién méas cercana con nuestros oyentes,
brindandoles informacidn actualizada sobre nuestras ofertas, beneficios exclusivos y las Gltimas
novedades en el mercado inmobiliario.
» Horario
Mafanas Tempranas (9:00 AM - 11:00 AM):
Las mafanas tempranas son ideales para aquellos que buscan comenzar su dia con
energia y productividad. Las personas pueden estar mas receptivas a la informacion sobre

propiedades y ofertas durante este periodo.

FIGURA 37. Radio lluméan

NOVAHUASI EN RADIO /
ILUMAN 106.7 FM.

-.|.n|||||n~|.|||l|-|||||-n|||||-.|-|u||| ©

iTODOS LOS DIAS A LAS
09HO00!

GRUP. FINANDER
/AHU,

NOVAHUASI
,. ? IMRANA & MLERSINES

Elaborado por: Autora
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FIGURA 38. Guidén anuncio radio lluman

GUION DE ANUNCIO - NOVAHUASI
(Musica alegre de fondo)

« Narrador: ";Buscas tu proximo hogar en Otavalo?
Novahuasi es tu guia confiable en el emocionante
mundo de bienes raices. Desde acogedores
apartamentos hasta espaciosas casas, tenemos
la llave para tu nuevo comienzo.”

(Sonido de llaves girando)

« Narrador: "Ya sea que compres o vendas, en
Novahuasi te ofrecemos mas que propiedades,
creamos conexiones. Conoce nuestro exclusivo
programa 'MNovahuasi Plus' Yy descubre beneficios
Unicos para nuestros clientes leales.”

(Musica se intensifica)

« Narrador: "En Novahuasi, cada transaccion
cuenta una historia, U queremos ser parte de la
tuya. Visitanos en novahuasicom o ven a
nuestras oficinas en Roca y Abdon Calderon,
Otavalo. "

(Musica alcanza su punto culminante)
« Narrador: "Novahuasi, donde cada puerta que

abrimos es una oportunidad para un nuevo
capitulo. Tu suefio, tu hogar, tu Novahuasil"

Contactanos 098 653 6218

Elaborado por: Autora

3.12.2 Actualizacion de WhatsApp Bussines

La actualizacion de WhatsApp Business es esencial para Novahuasi, ya que permite
mejorar la calidad de nuestras interacciones con los clientes y optimizar la gestion de mensajes
comerciales. Al actualizar a la Gltima version, accedemos a nuevas funciones y mejoras de
seguridad que garantizan una comunicacién mas eficiente y segura. Ademas, la actualizacion
nos permite aprovechar las Gltimas herramientas de marketing disponibles en la plataforma,
como respuestas automaticas mas avanzadas, etiquetas personalizadas y estadisticas detalladas.
Mantenerse actualizado asegura que estemos utilizando todas las capacidades disponibles para

ofrecer un servicio excepcional y mantener una comunicacion efectiva con nuestros clientes.
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FIGURA 39. Actualizacion WhatsApp.

ﬁ NOVAHUASI - WHATSAPP

IOVAHUAS!

frer]

NOVANUASI OTAALO

Elaborado por: Autora

e Perfil WhatsApp Business

FIGURA 40. Perfil WhatsApp FIGURA 41. Horario WhatsApp

Perfil Perfil

Visitanos en Otavalo calle Roca y Vs
Abdén Calderén

®  Lunes 08:30 - 18:00 /
M INVIERTA en algo seguro su dinero
ol ED
a. ;
5 INVIERTA en bienes raices £ %3 il Martes 08:30 - 18:00
GRUP. FINANDER — En la inmobiliaria NOVAHUASI
wyﬂﬂgﬂi{ Cambiar foto del perfi tenemos lotes, terrenos, casas Miércoles 08:30 - 18:00
®  Inmobiliaria 7 Jueves 08:30 - 18:00
B NOVAHUASI OTAVALO
Viernes 08:30 - 18:00
sible para t 9 Visitanos en Otavalo calle Roca y Vd
entu Abdon Calderdn )
Sabado 08:30 - 18:00
= ®  Lunes 08:30 - 18:00 / . n
M INVIERTA en algo seguro su dinero ' Domingo  Cerrado
o 3
INVIERTA en bienes raices 52 28l Martes 08:30 - 18:00 ‘_ ) 57 .
En la inmobiliaria NOVAHUASI = Correo electronico 4
tenemos lotes. terrenos. casas AMidrralac NN - 19-nn

Elaborado por: Autora
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FIGURA 42. Catalogo WhatsApp

%X #DIRECCION: Atuntaqui Editar

Catalogo

Todos los articulos Ver todo

%% 4 DIRECCION: Atuntaqui
p  @ESTAS BUSCANDO UN TERRENO PARA
0.000.00 USD

4 DIRECCION: llumén / Rancho Chi...

RENO ESQUINEROC EN

S # DIRECCION: Azama 4 DIRECCION: Atuntaqui
F @ TERRENO EN VENTA IDEAL PARA A 260.000.00 USD
) @ESTAS BUSCANDO UN TERRENO PARA TU

Enviar mensaje a la empresa

i . .
BRS¢ oreccon: lumén san Luis de .

Elaborado por: Autora

a) Mensaje de Bienvenida

» Objetivo: Dar una calida bienvenida y establecer una conexion inmediata con
el cliente.
» Razdn: La primera impresion es fundamental. Nuestra meta es que cada cliente
se sienta valorados con la inmobiliaria Novahuasi.
FIGURA 43. Mensaje de bienvenida

8:08 PM

(_g NOVAHUASI OTAVALO

MENSAJE DE BIENVENIDA

|Bienvenido a Novahuasi! &

Somos tu sliado en el munde inmobiliario de
Cravalo. Estamos aqui para responder tus
preguntas y ayudarte en lo que necesites.

Descubre nuestras propiedades y servicios.
1Gracias por elegirnos!

Elaborado por: Autora
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b) Mensajes instantaneos

» Mensaje de Propiedades:
Objetivo: Informar sobre la oferta inmobiliaria de Novahuasi.
Razén: Facilitar el acceso a informacion relevante sobre propiedades,
capturando el interées del cliente desde el principio.

» Mensaje de Servicios:
Objetivo: Destacar los servicios que Novahuasi ofrece.
Razén: Informar a los clientes sobre como Novahuasi puede ayudarlos en sus
necesidades inmobiliarias, desde compras hasta asesoramiento.

FIGURA 44. Mensaje Servicio y propiedades

8:08 PM

& TJDUAHL.IASI OTAVALO =

. vz hoy & las 541 poe

MENSAJE DE PROPIEDADES

"Explora nuestras propiedades en venta y
alquiler, ;Buscas un hogar o una inversion?
iEstamaos aqui para asesorartel” &

MENSAJE DE SERVICIOS

"Descubre cémeo Novahuasi puede ayudarte en
la compra, venta o alquiler de propiedades.
;Mecesitas asesoramiento? jPreglntanos!”

o

i

Elaborado por: Autora
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c) Mensaje de ausencia

» Mensaje de Ausencia:
Objetivo: Gestionar las expectativas cuando no podemos responder de inmediato.
Razon: Mostrar profesionalismo y cortesia al informar a los clientes que recibiran una respuesta
pronto, gestionando sus expectativas.
FIGURA 45. Mensajes de ausencia

8:08 PM

& NOVAHUASI OTAVALO

M. vez hoy afas S

por

MENSAJE DE AUSENCIA

Lamentamos no poder atenderte en este
momento. Nuestro equipo se pondra en
contacto contigo tan prontc como sea posible.

iGracias por tu paciencia! '

Elaborado por: Autora
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3.12.3 Georreferenciacion de la inmobiliaria Novahuasi
Con Google My Business, es posible proporcionar detalles adicionales sobre la
Inmobiliaria "Novahuasi" para que los usuarios tengan acceso a toda la informacion, redes

sociales, contactos telefonicos, el sitio web, fotografias y las resefias u opiniones de los clientes.

FIGURA 46. Georreferenciacion Novahuasi

¥ Restaurantes M Hoteles = (@ Cosasque hacer | B Estacionesdetransp.. | P Estacionamientos | H Farmacias | “ Cajeros automaticos he °

100201, Otavalo 100201

Abierto - Cierraalas 6p.m. v
Actualizado por este negocio hace 3 semanas

facebook.com

& o 99

093 9433856

6PGQ+F5 Otavalo

¢ -i-

Enviar al teléfono

&)

Tu actividad en Maps

Elaborado por: Autora

3.11.4 Merchandising
» Videos interactivos
d) En las pantallas de la empresa se estaran reproduciendo videos para la

bienvenida para todas las personas que visiten la inmobiliaria.



144

FIGURA 47. Bienvenida Novahuasi

Elaborado por: Autora

e) Video de resefias de clientes que han adquirido de los servicios de la
inmobiliaria.

FIGURA 48. Resefias de Clientes

Elaborado por: Autora
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f) Videos donde se presenten propiedades en venta.

FIGURA 49.Videos propiedades en venta

Elaborado por: Autora

» Tarjetas de presentacion

Ademas de ser un medio para el primer contacto, las tarjetas de presentacion de
Novahuasi buscan fortalecer la imagen de marca en eventos y visitas a las instalaciones. Al
entregar estas tarjetas durante la Expoferia Inmobiliaria Otavalo 2024 y al visitar nuestras
instalaciones, buscamos no solo proporcionar informacion de contacto, sino también incentivar
la participacién en nuestro programa de fidelizacion. Con llaveros, vasos y agendas como
regalos promocionales, queremos crear una experiencia memorable, al tiempo que motivamos
a los beneficiarios sigan las cuentas en Facebook, Instagram como en la péagina web para

acceder a beneficios exclusivos y estar al tanto de nuestras ultimas propiedades.
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FIGURA 50. Tarjetas de invitacion

1
~

GRUP. FINANDER
NOVAHUASI
INMOBILIARIANA & INVERSIONES

Marcelo Peralta
PROPIETARIO

DRLIE I Dt sl
NOWVWAHUASY

{_ (985683374 - 0939433556

g grup.finandernovahuasi@hotmail.com

9 Roca y Abddn Calderdn, Otavalo, Ecuador

Elaborado por: Autora
» Sefaléticas en los puntos de venta
Es crucial la ejecucién de sefialética en los puntos de comercializacién de Novahuasi
ofrecer una orientacién clara y accesible para los clientes y visitantes. Nuestro objetivo es
establecer una experiencia acogedora y facil de usar, que permita una identificacion perfecta de
nuestras propiedades en venta, promociones destacadas y areas de interés
especificas. Simultdneamente, la sefializacion consolida la visibilidad de Novahuasi, aportando
al fortalecimiento de su imagen de marca y asegurando que cada visitante experimente una

sensacion de orientacion e informacion constante. La sefializacion no solo cumple una funcion
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informativa, sino que también contribuye a aportar un caracter distintivo y profesional a los

entornos comerciales.

FIGURA 51. Sefialética casa en venta

098 653 6218

) NOVAHUASI

GRUP FISANDE
NOVAHUAS]

Elaborado por: Autora
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FIGURA 52. Sefalética Terreno en venta

TERRENO

VENTA H

098 653 6218

r-9 NOVAHUASI

Elaborado por: Autora
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FIGURA 53. Sefalética departamento en alquiler

DEPARTAMENTOS

VENTA - ALQUILER

® 0986536218

Elaborado por: Autora
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3.13.1. Pagina web

La creacion de nuestra pagina web tiene como objetivo principal ofrecer a nuestros
clientes y visitantes una experiencia informativa, intuitiva y atractiva. La pagina busca
proporcionar un espacio virtual donde los usuarios puedan obtener informacion detallada sobre
quiénes somos, explorar las propiedades disponibles, realizar reservaciones, establecer contacto
directo y acceder a nuestros servicios. Con esta plataforma, pretendemos aumentar la visibilidad
de Novahuasi, garantizar transparencia en nuestras operaciones, mejorar la interaccién con los
clientes y actuar como un recurso integral para todas sus necesidades inmobiliarias.
3.13.2 Construccion Customer Journey Map de Novahuasi

El Customer Journey Map tiene como objetivo principal comprender a fondo las
experiencias, necesidades y emociones de nuestros clientes a lo largo de su interaccion con
Novahuasi. Este mapa busca trazar el recorrido que realiza un cliente desde el conocimiento de
nuestra inmobiliaria hasta la post-compra, identificando momentos clave y puntos de contacto.
Al comprender este proceso, nuestro objetivo es elevar constantemente la calidad de nuestros
servicios, optimizar la comunicacion y asegurar que cada interaccion con Novahuasi sea

positiva, personalizada y satisfaga las expectativas del cliente.



FIGURA 54. Customer journey map Novahuasi

GRUP. FINANDER
NOVAHUASI

-

Interaccion del
cliente

Emociones del
cliente

Objetivo del
cliente

Objetivo de
NOVAUASI

Conciencia

Investigacion

Consideracion

Customer Journey Map Novahuasi

Decisién

Post-Compra

Visita la pestana “Inicio”

Exploracion de |la pestana
“Anuncios”

Uso de la pestana
"Contactos”

Interaccion con la pestana
"Servicios”

Exploracion de la pestana

"Propiedades y
reservaciones”

de la Inmobiliaria

Conocer toda informacién

Expectativas e
interés

Obtener informacion
detallada sobre
propiedades que tienen
descuentos.

<

excited

Expectativas y
seguridad

Obtener detalles de
contacto para consultas

directas

Confianza y
seguridad

Acceder a servicios
complementarios y
personalizado.

Transmitir la identidad,
valores, servicios,

de la empresa

contactos y propiedades

Presentar anuncios,
propiedades destacadas.

Facilitar el contacto
directo y brindar
informacion adicional.

Brindar informacion
brindada en dos idiomas,
responder todas las
inquietudes de los
clientes y se sientan
familiarizados.

satisfied, happy

Satisfaccion y
utilidad

Acceder a las

propiedades con facilidad

y puedan agendar cita.

Facilitar la compra-venta
y reservaciones, con

video guias. Donde podra

agentar la cita de una
manera sencilla.
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3.13.3 Diseiio de la pagina web

¢ Vista en diferentes dispositivos:

1) Vista en Laptop o Computadora:

La version para desktop de la pagina de Inmobiliaria Novahuasi estara disefiada para
aprovechar al maximo el espacio de la pantalla grande, proporcionando una experiencia de
usuario rica'y completa.

» Encabezado: Incluird el logotipo de Novahuasi en la esquina superior izquierda,
seguido de un menud de navegacion horizontal con las secciones principales (Inicio,
Propiedades, Servicios, Nosotros, Contacto).

» Imagen de Portada: Una imagen de alta resoluciéon de alguna de las propiedades
destacadas, que ocupa todo el ancho de la pantalla. Esta imagen puede incluir un eslogan
0 mensaje principal.

Contenido Principal:

» Propiedades Destacadas: Se mostraran en un formato de cuadricula (grid) con
imagenes grandes, descripciones breves y botones de "Mas Informacién™.

» Servicios: Una seccion con iconos y breves descripciones de los servicios que ofrece la
inmobiliaria.

» Testimonios: Comentarios de clientes satisfechos en un carrusel interactivo.

2) Vista en Tablet

La version para tablet de la pagina estara optimizada para pantallas de tamafio mediano,

asegurando que todos los elementos sean facilmente accesibles y legibles.

» Encabezado: Similar a la version desktop pero con un menu de navegacion que se

puede contraer y expandir para ahorrar espacio.

152
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Imagen de Portada: La imagen de alta resolucion se ajustara para encajar
perfectamente en la pantalla de la Tablet.

Contenido Principal:

Propiedades Destacadas: Mostradas en una cuadricula de dos columnas para una
mejor visualizacion en pantalla vertical.

Servicios: Iconos y descripciones en una disposicion de una o dos columnas segun el
espacio disponible.

Testimonios: Un carrusel de comentarios que se puede desplazar horizontalmente con
el dedo.

3) Vista en Movil:

La version movil de la pagina sera altamente responsiva y optimizada para pantallas

pequefias, proporcionando una experiencia de usuario fluida y accesible.

>

Encabezado: Un logotipo simplificado y un ment hamburguesa (tres lineas) que se
puede tocar para desplegar las opciones de navegacion.

Imagen de Portada: Adaptada para pantallas verticales, con el eslogan o mensaje
principal visible sin necesidad de desplazarse.

Contenido Principal:

Propiedades Destacadas: Mostradas en una sola columna con imagenes ajustadas
para encajar en la pantalla, y descripciones breves debajo de cada imagen.
Servicios: Dispuestos en una sola columna con iconos grandes y texto claro.
Testimonios: Un carrusel interactivo que se puede desplazar horizontalmente con el
dedo.

Pie de Pagina: Simplificado con informacidn de contacto y enlaces a redes sociales,

optimizado para ser tocado facilmente.
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FIGURA 55. Vista dispositivos

NOVAHUASI: Empresa de
desarrollo inmobili

VAHUASI: Empresa de
sarrolloinmobiliario

NOVAHUASI: Empresa de
desarrollo inmobiliario

Propiadodss en venta

Propiedades &n venta

NOVAHUAS!: Empresade
desarrollo inmobiliarlo Propledades en vento

Contactanos!

Elaborado por: Autora

e Vista Inicio

FIGURA 56. Vista inicio Pagina web

Quiénes somos Servicios Contactos Propiedades

NOVAHUASI: Empresa de

desarrollo inmobiliario

Propiedades en venta Contéctanos!




Elaborado por: Autora

e Vista Quienes Somos

Contenido: Informacion detallada sobre la historia, valores y equipo de Novahuasi.
Objetivo: Establecer confianza al compartir la identidad y valores fundamentales de la

empresa.
FIGURA 57. Vista quienes somos Pagina web

Inicio Servicios Contactos Propiedades

Sobre Nosotros

Elaborado por: Autora
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FIGURA 58. Porgue Novahuasi

é Inicio Servicios Contactos Propiedades

NOVAHUAS]

Por qué NOVAHUASI

Experienciay Atencion

4 Profesionalismo A}

Novahuasi se distingue pc

Compromiso con la Innovaciony
¥  satisfaccion del @  Transparencia
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2 nnzaln rimnle inn

Elaborado por: Autora
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FIGURA 59. Vista mision, vision

Inicio Servicios  Contactes  Propiedades

Mision
Facilitar los suefios de hogar y propiedad, guiando a nuestros clientes a través de transacciones inmobiliarias
transparentes y eficientes, Nos comprometemos a ofrecer servicios excepcionales que reflejen nuestra

integridad, experiencia y dedicacion, contribuyendo asi al bienestar y desarrollo sostenible de nuestras
comunidades.

@

Vision
Ser la inmabiliaria preferida y de confianza en la ciudad de Otavalo,
reconocida por nuestra excelencia en servicios,innovacion en soluciones habitacionales y compromiso con la

satisfaccion total de nuestros clientes. Aspiramos a ser lideres en |3 industria, marcando el estandar para la ética,
profesionalismo y calidad en cada transaccidn.

Elaborado por: Autora
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e Vista servicios

Contenido: Detalles sobre los servicios inmobiliarios que ofrece Novahuasi, incluyendo
asesoramiento, compra, venta y financiacion.
Objetivo: Informar a los visitantes acerca de la totalidad de nuestros servicios y guiarlos hacia

soluciones a medida para satisfacer sus necesidades inmobiliarias.

FIGURA 60. Vista Servicios

Inicio  Quiénes somos Contactos  Propiedades

Consulta Especializada Visitas Guiadas a Valoracion Profesional de
sobre Terrenos en Otavalo Propiedades en Otavalo Propiedades en Otavalo
Ver mas...> Ver mas...)

Elaborado por: Autora
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e Vista Contactos

Contenido: Informacion de contacto, formulario de consulta y mapa de ubicacion.
Objetivo: Brindar maltiples vias para que los visitantes se sitlen en relacion, ya sea para
consultas generales o para servicios especificos.

FIGURA 61.Vista contactos

inkle  Quidmessomes  Servicas

Contdctanos

Tines alguna pregunta?
11 DIRECCION

(D) HORARIO DE ATENCIGN

B CONTACTO

Elaborado por: Autora
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e Vista Propiedades

Contenido: Catalogo visual de propiedades en venta, con detalles, imagenes y precios.

Objetivo: Permitir a los visitantes explorar facilmente las opciones de propiedades disponibles.

FIGURA 62. Vista propiedades

PROPIEDADES DISPONIBLES

TERRENO CASA TERNENO,

O CBICACIEN: Ver maga O LRCACION: Vermaa O LBICACION: Verma

UBICADO: UBICADO: Sk

ORECCION
DRECCION: DRECCION

DIMENCIONES:
DIMENCIONES: OIMENCIONES: K

coNTa
Jcovucto seanricnn Jeoxucto

Elaborado por: Autora
e Vista final de la pagina web
FIGURA 63. Vista final pagina web

Avalado por:

=
@S: PERINTENDENCIA ' OTAVALO 2 gy

Quiénes somos Contdctanos Paginas Escribenos

Elaborado por: Autora
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e Vista Anuncios

Contenido: Publicaciones destacadas sobre propiedades y servicios, noticias relevantes y

ofertas especiales.

Objetivo: Mantener a los visitantes actualizados sobre las Gltimas novedades, propiedades

destacadas y eventos.

FIGURA 64. Vista Anuncios

Hasta 1 0%

Elaborado por: Autora



3.14 Plan operativo de marketing

Tabla 37. Cronograma plan operativo marketing

Estrategias

Tacticas

Enero

Febrero Marzo

Estrategia de penetracion

Creacion de una cuenta de
Instagram Business

Abril

Mavo

Junio

Julio

Agosto Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Desarrollo de una campatfia de email
marketing

Creacion de un programa de
fidelizacion

Esfrategia de posicionamiento

Estrategia de Marketing de
Expenencia

Implementacion de estrategias BTL

Actualizacion de Perfil WhatsApp
Bussines

Georreferenciacion dela
inmobiliana

Merchandising

Creacion de una pagina web

Elaborado por: Autora
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UNIDAD IV. Estudio Financiero
4.1. Objetivos
4.1.1. Objetivo General

Valorar un diagnéstico financiero detallado de Inmobiliaria Novahuasi para ajustar su
desempefio econémico y establecer su potencial para crecer y mantenerse rentable en el largo

plazo.

4.1.2. Objetivos Especificos

e Examinar los diversos documentos contables de la inmobiliaria Novahuasi para
determinar sus fortalezas y areas de mejora en términos financieros.

e Programar los reportes financieros para evaluar la solvencia econdmica de la empresa.

e Realizar situaciones pesimistas, esperados y optimistas para analizar posibles
situaciones futuras y tomar decisiones informadas.

e Calcular el Retorno sobre la inversion (ROI) como indicador de rentabilidad en relacién
con la inversion realizada.

4.2. Presupuesto de mercadotecnia

Para efectuar las estrategias y tacticas de Posicionamiento, Penetracion y Marketing
Experiencial, es necesario un presupuesto total anual de $4,776.00, como se especifica en la
tabla.



Tabla 38. Presupuesto mercadotecnia

Tactica Costo Costo anual Porcentaje

Creacion del perfil de Instagram

Reels $ 576,00
Fotos $ 480,00 $ 1.536.00
Arte $ 480,00 32.16%
Email marketing $ 300,00 $ 300.00 6.28%
Programa de fidelizacion "Novahuasi plus' (tarjetas) $ 100,00 $ 100,00 2.09%
Implementacion de Estrategias (BTL) $ 124000 $ 1.240,00 25.96%
Anuncio en Radio lluman (ATL) $ 200,00 $ 200.00 4.19%
Actualizacion del perfil de WhatsApp Bussines $ 75.00 § 75,00 1.57%
Georreferenciacion de Novahuasi $ 75.00 § 75.00 1.57%
Merchandising
Videos interactivos $ 150.00
Materiales impresos $ 150,00 $ 450,00
Sefialéticas en propiedades en venta $ 150,00 942%
Creacion de pdgina web $ 800,00 $ 800.00

Total S 477600 S 4.776.00 100%

Para efectuar las estrategias y tacticas del Plan de Social Media Marketing, se necesita

un presupuesto anual de $4,776.00, detallado en la tabla.



4.3 Estados Financieros

4.3.1 Balance General

Tabla 39. Balance General - Novahuasi 2023

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2023

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

Caja 3,753.41
Bancos cta. corriente 10,083 .48

Bancos cuentas de ahorro
TOTAL,ACTIVOS CORRIENTES

31,223.24

PROPIEDAD DE
EQUIPO

Enseres mobiliarios
Dispositivos de informatica

Devaluacion acumulada

TOTAL, PROPIEDAD PLANTA Y
EQUIPO

PLANTA Y

4.493.00
225235

OTROS ACTIVOS
TOTAL,ACTIVOS

PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Proveedores

Iva por pagar

TOTAL, PASIVOS CORRIENTES

0.00
0.00
PASIVOS LARGO PLAZO

OTROS PASIVOS
TOTAL, PASIVOS

-1,080.10

45,060.13

5,665.25

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

PATRIMONIO

Capital Social

Capital para capitalizacion
Resultado Ejercicio Anterior
Resultado Ejercicio Presente
TOTAL, PATRIMONIO

1,500.00
50,000.00
-2.825.19

2,050.57

50,725.38

TOTAL, PASIVO Y PATRIMONIO

50,725.38

Elaborado por: Autora

Se observa en el balance general de la Inmobiliaria NOVAHUASI, situacién financiera



es muy solida, ya que posee activos por un monto de 50,725,38 y de esta el mayor porcentaje
estd compuesta por el activo corriente por un valor de  45,060.13; no posee deudas al 31 de

diciembre de 2023.



4.3.2 FLUJO DE CAJA

Tabla 40. Flujo de caja — Novahuasi 2023

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES

FLUJO DE CAJA
DEL1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2023

MESES ENERO |FEBRERO | MARIO | ABRL | MAYO | JUNE | JULI0 |AGOSTO |SEFTEMBRE |OCTUBRE (NOVEMBRE |DEEEMBERE | TOTAL

entaz 1.00| 120000 SS000| 1780000 3,545.00 000|  7XH.00| 2082&7 1,90:.100 445 00 2,000 00 3,445 75| 19,535.43
[-} compras Materia prima 0.00 0.00 000 0.00 .00 0.00 0.00 0,00 000 .00 000 000 0.00
(5 T4 D BRUTA EW

TENT4S 1.00| 120000 55000 1750000 3.545.00 000|700 203257 1,90:.00 A48 00 LX) 3,445 75| 15,535.43
[-)Gastos administratives.| 1355 10584 10823 1oss| 20715 1oass| 1mE 106. 57 5228 5825 5223 17500 136771
[-] Gastos de ventas LoD [T ]
[-) Gasto operativos 27155 158224| 105485 LE88.55| 1L3BES3| 43554 LIR.OF| 14672 138172 L3:7z 155172 523.52| 16,517.10
[-}5astos de marksting LoD QUm0
(= TOT4L G45TOS 284525 158818 170415 L7875 158508 54050 L24h.04| 15T 145101 Lamo1 175101 64552 17,554 K1)
(<} Flujo operadona -ZBM4.35 -48818| -654.15| -18.76| 224852 54050 -515.04( 46038 2253 -1033.01 221555 275724 205162
[-}@astos Finanderos 0.00 .00 000 0.00 .00 .00 0.00 0100 0.00 1] 000 105 105
Fluje Neto Genemdy -2844.25 48518 -518.04 480,38 2253 -1035.00 221859 279518 205057
SAIDOS ACUMULADOS (-2 841 25| 333244 -2E14.97| -2354.58 -1,53150( -298151 -745.52 205057 205057

Elaborador por: Autora.
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En el flujo de caja se obtiene que durante el afio 2023 la inmobiliaria obtuvo en la
mayoria de los meses un flujo neto en negativo, en los meses de mayo a diciembre tienen saldos
a favor, lo que ayuda recuperar los saldos negativos, con un total de ventas de 19,936.43 y
egresos por un valor de 17,884.81 obteniendo un saldo en flujos positivos por un valor de
2050,57
4.4 Estados Financieros proyectados

Tabla 41. Estados Financieros proyectados

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES
PROYECCION DE VENTAS 2024
VARIACION VARIACION PROYECCION

MESES ANO 2023 ANO2022 PRECIO % ANO 2024
Enero 1.00 0.00 1.00 0.00 1.00
Febrero 1,200.00 950.00 250.00 20.83 1,450.00
Maizo 550.00 500.00 50.00 0.00 550.00
Abril 1,780.00 590.00 1,190.00 66.85 2,970.00
Mayo 3,845.00  1,200.00 2,645.00 68.79 6.490.00
Junio 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Julio 729.00 600.00 129.00 0.00 729.00
Agosto 2,032.67  2,000.00 32.67 1.61 2,065.34
Septiembre 190400  1,800.00 104.00 5.46 2,008.00
Octubre 448.00 280.00 168.00 37.50 616.00
Noviembre  4,000.00  3,240.00 760.00 19.00 4,760.00
Diciembre  3,446.76  3,120.00 326.76 9.48 3,773.52
Total 1993643 14,280.00 5.656.43 25.412.86

Elaborador por: Autora.

Para proyectar las transacciones del afio 2024, se evaluan las cifras de ventas de 2022
y 2023 para calcular la variacion mensual. Se multiplica el monto de ventas de 2023 por el
porcentaje de variacion mensual para obtener una proyeccion de $25,412.86 para 2024. Esto

muestra un incremento de $5,476.43 respecto al afio 2023, equivalente a un aumento del 27%
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en las ventas. Este resultado positivo para la microempresa es notable incluso sin la

implementacién de un plan de marketing propuesto.

Tabla 42. Ventas Proyectadas con la Implementacion del Plan de Social Media Marketing

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES
Ventas esperadas aplicando d plan de social media Marketing

VENTAS
% Mensual INCREMENT ~ ESPERADA
GASTO  %Plande esperado PROYECCIO OESPERADO  SSEGUN
MESES MENSUAL MKT  envemtas NANO 2024 PLAN

Enero 0.19 0.00%  30.00% 1.00 700.00 701.00
Febrero 272.51 571%  20.00% 1.450.00 290.00 1,740.00
Marzo 103.36 2.16%  35.00% 550.00 192.50 742.50
Abril 558.17 11.69%  12.86% 2.970.00 381.81 3,351 81
Mayo 1,219.71 25.54%  28.09% 6,490.00 1,823.18 8.313.18
Junio 0.00 0.00%  0.00% 0.00 600.00 600.00
Julio 137.01 287%  3.16% 729.00 23.00 752.00
Agosto 388.15 8.13%  8.94% 2,065.34 184.64 224998
fepﬁem'” 377.38 7.90% 8.69% 2,008.00 174.53 2,182.53
Octubre 115.77 20%  2.61% 616.00 16.42 632.42
Noviembre  894.58 18.73%  20.60% 4,760.00 980.74  5.740.74
Diciembre 709.18 14.85%  21.00% 3,773.52 792.44  4,565.96
Total $4,776.00  100.00% $2541286 S 615926  S3157212

Elaborador por: Autora.
Al ajustar el porcentaje de ventas mensuales proyectado con la estimacién para el afio

2024, se calcularon las transacciones esperadas bajo el Plan de Marketing de Redes Sociales,
resultando en un total de $31,572.12.

Se evidencia una discrepancia de $6,159.26 en relacion con la proyeccion para el afio
2024 sin la implementacion del proyecto, indicando que la adopcién de dicho proyecto resultara

en un incremento de ventas para la microempresa y, consecuentemente, en un aumento del 24%



151

en su productividad.

Tabla 43. Indicadores del presupuesto

NOVAHUASIINMOBILIARIA E INVERSIONES
INDICADORES DE PRESUPUESTO DE MARKETING

Ventas proyectadas 2024 31,572.12
Costo del plan de Social media Marketing 4,776.00
Presupuesto de Marketing % en ventas 15.13%

Elaborado por: Autora

Con un costo de $4776,00 se conlleva el Plan de Social Media Marketing c, equivalente
al 15.13% de las ventas proyectadas. Es crucial incrementar el porcentaje de ventas para
asegurar la rentabilidad; de lo contrario, el plan podria considerarse un gasto y no alcanzar las

expectativas de ventas fijadas.



Tabla 44. Flujo de Caja Proyectado 2024- sin proyecto.

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES

FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024

MESES
WVentas
{-) Compras Materiz prima
{-) Mano &= obra

(=) TTILID4AD BRITAH
EN TENTAS

{-) Gastos administrativos.
{-) Gastos &= ventas

(=) Gasto oparativos

{-) Gastos d= marksting

=) TOTAL GASTOS

{(=)Fhsjo op=racional
{-) Gastoz Finarciaros

Flujo Nero Generado

SAT.DOS
ACUMULADOS

ENERO FEERERO

100
000

000
1.00
14528
000
175452
0.00

1.860.81

1.808.81
000

1.808.81

1.808.81

1,450.00
0.00

0.00

-4490.81

-2348.61

Elaborado por: Autora

550.00
0.00

0.00

550.00

145.28

0.00

1.754.52

ABRIL
2.970.00
0.00

0.00

2.970.00

[
&
(]
]

4
8

[
(8]

1.754.
0.00
1.890.81
1,07.19
0.00

1.070.19

2.628.22

ALAYO
6.490.00
0.00

000

6.490.00

14528

0.00
175452
000
1.800.81
450019
0.00
459019

196127

JUNIO
000

000

1.869.81
62.16

JULIO
72000
000

000
72900
14528

000

175452

000

180081

1.170.81
000

1.170.81

1,108.64

SEPTIEMBRE
2.008.00

0.00

108.19

-834.21

OCTUEBRE
61600
000

0.00

61600

14528

000
175452
0.00
1.899.81
-1,283.81
000
-1,283.81

-2.118.72

NOVIEMBRE
4.760.00
0.00

0.00
4,760.00
145.28
0.00
1,754.52
0.00

1,800 81

(]

.860.19

0.00

(=]

.860.19

T41.47

La implementacién del Plan de Social Media Marketing contempla tres escenarios posibles: pesimista, esperado y optimista.



Tabla 45. Flujo de Caja Proyectado 2024 - Escenario Pesimista

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES
FLUJO DE CAJA PESIMISTA
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024

AESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBRE NOVIEMEBRE DICIEMERE
ventas 70100 174000 74250 335181 B31318 600.00 75200 2,24998 2,18253 532.42 5,740.74 456596
S c ‘
3 Eompms 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00
Materiaprima
[} Mano de obra 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= UTILIDAD
BRUTA EN 70100 174000 74250 3351.51 831318 600.00 75200 2,24988 2,182.53 632.42 5,740.74 456596
TENTAS
{-} Gastos

1T 14528 14528 14528 145.28 14528 14528 14528 14528 14528 14528 14528 14528
administrativos
S;Zm:am” e 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00
L G310 | ;eas2  17sas2 1,75a52 175452 175452 175452 175452 1,75452 1,75452 175452 1,754.52 175452
operativos
51-1)3 ke‘:._‘?f:‘” de 019 27251 10336 558.17 121871 000 13701  38BiS 37738 11577 52458 709.18

—

S TOTAL , gooos  2172.31 2,003.17 24S7.88 311851 159951 2036581 2,257.96 2,27718  2,01557 2,704.38 2,608.99
= Fiujo - - = -

o 432, . . 37 -4, 5 : o7
M- 30850 3231 ooner G984 SUSSEE . og el onied 3798 2465 -138315 2,046.36 19569
- 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 134
Fnanceros
Fluwjo Nero x = - =

432, . . 37 -4, 5 : ;
e SO 3231 ooy B4 SUS8BE . ogel sosusi 3798 2465 -1383.15 2,046.36 1,955.63

SALDOS

ACUMULADOS 119898 o131

Ty J T2 7 - . 7.
280128 129514 3,19552 1895.72 610951 57283 4782 S04 58 2,04145 3,997.11

Elaborado por: Autora

En el escenario pesimista, las ventas no presentan grandes variaciones, aungue se observa una diferencia notable, aunque no tan

significativa como se habia anticipado.



Tabla 38

Flujo de Caja Proyectado 2024 - Escenario Esperado.

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES
FLUJO DE CAJA ESPERADO
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024

AESES ENER FEBRE MARZ AGOST SEPTIEADES OCTTB NOVIEAIB DICIEMEB

D RO o ABRIL MAYO JUNIO JULIO o RE RE RE RE TOTAL

\ventas 77110 P80 gieys ST BMA 00 s27.20 2478 2,400.78 £25.67 6,31451 502256 w732
] oo az 3 33
C) cCompras 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
nMateris prima
‘(;.)raMano e 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Eltmmm 12140 3,687. 9,134 24749 34,729
S o 771 iacs 7 i ’ ¥ 7. S 7 .57 v
BRUTA. EN 110 o B1675 2R a0 560.00 827.20 o 2,400.78 §95.6 6,314 81 502256 =
TENTAS
-} Gastos 17434
administrativo 14528 14528 14528 14528 14528 14528 14528 145328 14528 14538 14528 14528 ? ¥
s.
:_ln ::Stos e 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
-} Gasto 1,754. 17545 1,754, 1,754 1,754 1754, 1,754, 17545 21,054
g 7 7 7 7
operativos s2 2 52 52 s2 52 52 2 DS A2 LI02 BIDRD2Z 28
) Gastas (e 0.1 27251 10335 sss17 22 000 137.01 3BB1S 37738 11577 ES4SE 70818 H7750
marksting 71 o]
=) TOT4IL 1895 21723 2,003. 2,457. 3,119 1899 2036. 27287.9 s = 27,573
GASTOS o9 1 17 B s1 51 51 K ST SO 279338 260899 s7
= Flujo 5 - 1,228 s,2a = = = 7,1556
i < 1,128, -258.31 1,186. 1,239. 1,208. 18702 12360 3,52043 241357
operaciona a o oz =1 2 i 1,31001 s
) SEEAas 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 134 134
Fnanceros
Fliugjo Nero : - 1,229 s,02a = ¥ - 7,1543
. -258. ! D ) 7. X
Conin i 1,128 258.31 1,186 o g 1239 1209. 18702 12380 | Sioo 3,52043 241223 5
52 az 51 s1
SATLDOS - - - -
A30. 230. X 7

ACUMULAD 1125 13872 2,573. 1,3aa »%®2% 3 = LS 254157 1,22167 4,742 .10 7,15433 s
os i Z - 22 37 s5 =5 B 3

Elaborado por: Autora

En el escenario esperado, se presenta una variacion y un incremento en el porcentaje de ventas, lo que lo convierte en el escenario



mas probable, dado que se basa en proyecciones y célculos detallados.

Tabla 39
Flujo de Caja Proyectado 2024 - Escenario Optimista.

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas 886.77  2,201.10  939.26 4,240.04 10,516.17  759.00  951.28  2,846.22 2,760.90 800.02 7,262.03 5,775.94 39,938.74
(-) Compras Materia prima 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(-) Mano de obra 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
@#JA'S;'DAD BRUTAEN  gg677 220110 939.26 4,240.04 10,516.17 759.00 95128  2,846.22 2,760.90 800.02 7,262.03 5,775.94 39,938.74
() Gastos administrativos. 145.28 14528 14528 14528 14528 14528 14528 145.28 145.28 145.28 145.28 14528  1,743.41
() Gastos de ventas 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
() Gasto operativos 1,754.52  1,754.52 1,754.52 1,754.52 1,754.52 1,754.52 1,754.52  1,754.52 1,754.52  1,754.52 1,754.52 1,754.52 21,054.26
(-)Gastos de marketing 0.19 27251 10336  558.17 1,219.71 0.00 137.01 388.15 377.38 115.77 894.58 709.18  4,776.00
(=) TOTAL GASTOS 1,899.99  2,172.31 2,003.17 2,457.98 3,119.51 1,899.81 2,036.81 2,287.96 2,277.18  2,015.57 2,794.38 2,608.99 27,573.67
(=) Flujo operacional 1,013‘231 28.79 1,053.91_ 1,782.07  7,396.65 1’140‘81’ 1’085‘53' 558.26 483.72  -1,215.56 4,467.65 3,166.95 12,365.06
(-) Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.34 1.34
Flujo Neto Generado 1,013‘23' 28.79 1’063_91' 1,782.07  7,396.65 1’140‘81' 1’085‘53' 558.26 48372 -1,215.56 4,467.65 3,165.61 12,363.73
SALDOS ACUMULADOS 1,013_23' -984.44 21048_35' -266.28  7,130.37 5,989.57 4,904.04 5,462.30 5946.02  4,730.46 9,198.11  12,363.73 12,363.73

Elaborado por: Autora

En el escenario mas optimista, se proyecta un incremento en las ventas del 209.31%, lo que indica una variacion notable respecto al

escenario pesimista.



Tabla 46. Tabla Comparativa - Flujo de Caja.

NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES

Comparacion flujos de caja

VARIABLES CON SIN 8 s
PROYECTO PROYECTO PROYECTO YARIACION INCREMENTO
Ventas $34,729.33 $25,412.86 $9,316.47 37%
Flujo de caja anual $7,154.33 $2,613.85 $4,540.47 174%

Elaborado por: Autora

Se observa que, tras la implementacion del Plan de Marketing en Redes Sociales, las
ventas experimentan un incremento del 37% en comparacion con el periodo anterior al
proyecto. Asimismo, el saldo neto muestra un crecimiento del 174%, alcanzando $4,540.47, lo

que evidencia una rentabilidad positiva para la microempresa.

Tabla 47. Estado de Resultados 2024 - sin proyecto



NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES

ESTADO DE RESULTADOS SIN PROYECTO
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024

INGRESOS

INGRESOS OPERACIONALES

Bienes impuestos con IVA 12% 23,883.23

Liquidacion de activos IVA 12% 1,529.63

TOTAL,INGRESOS OPERACIONALES 25,412.86
COSTOS

MATERIA PRIMA 0.00

Compras Materia prima

MANO DE OBRA 0.00

GASTOS DE OPERACION 21,054.26

Arriendos 6.692.15

Depreciacion y Amortizacion 1,376.80

Servicios operativos 12,632.05

Publicidad 353.27

TOTAL, GASTOS DE OPERACION 21,054.26
UTILIDAD OPERACIONAL 4.358.60
GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS 1,743.41
Movilizacion 46.67

Servicios profesionales contabilidad 1.365.81

Uniformes institucionales 150.24

suministros de oficina 115.51

suministros de limpieza 39.69

tasas y contribuciones municipales 25.49

GAST OS FINANCIEROS 1.34

Servicios y Comisiones Bancarias 1.34

TOTAL, GASTOS 1,744.75
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E

IMPUESTOS 2,613.85

Elaborado por: Autora

De acuerdo con las proyecciones financieras elaboradas, se estima que la microempresa
generard un resultado neto de $2,613.85 antes de la distribucion de dividendos y el pago de
impuestos. A continuacion, se presentan los resultados proyectados en tres escenarios
alternativos: pesimista, esperado y optimista, los cuales se detallan a continuacion:

Tabla 48. Estados de Resultados 2024 - Escenarios Proyectados



NOVAHUASI INMOBILIARIA E INVERSIONES

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024
INGRESOS PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
INGRESOS OPERACIONALES
Servicios gravados con IVA 12% 31,572.12 3472933 39,938.74
TOTAL,INGRESOS OPERACIONALES 31,572.12 34,729.33 39,938.74
COSTOS 0.00 0.00 0.00
MATERIA PRIMA 0.00 0.00 0.00
Compras Materia prima
MANO DE OBRA 0.00 0.00 0.00
GASTOS DE OPERACION 21,054.26 21,054.26 21,054.26
Arriendos 6.692.15 6.692.15 6.692.15
Depreciacion y Amortizacion 1.376.80 1.376.80 1,376.80
Servicios operativos 12,632.05 12,632.05 12,632.05
Publicidad 353.27 353.27 353.27
TOTAL, GASTOS DE OPERACION 21.054.26 21,054.26 21.054.26
UTILIDAD OPERACIONAL 10,517.86 13,675.08 18,884.48
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1,743.41 1,743.41 1,743.41
Movilizacion 46.67 46.67 46.67
Servicios profesionales contabilidad 1,365.81 1,365 81 1,365.81
Uniformes institucionales 150.24 150.24 150.24
suministros de oficina 115.51 11551 115.51
suministros de limpieza 39.69 39.69 39.69
tasas v contribuciones municipales 25.49 2549 25.49
GASTOS FINANCIEROS 1.34 1.34 1.34
Servicios y Comisiones Bancarias 1.34 1.34 1.34
Gastos Marketing 4,776.00 4,776.00 4,776.00
TOTAL, GASTOS 1,744.75 1,744.75 1,744.75
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION
E IMPUESTOS 3,997.11 7,154.33 12,.363.73

Elaborado por: Autora

Con la implementacion del Plan de Social Media Marketing arroja una utilidad
proyectada de $7,154.33 en el escenario esperado. Este resultado refleja el potencial de

crecimiento y rentabilidad que ofrece la estrategia de marketing digital en las redes sociales.



Tabla 49. Cuadro Comparativo - Estado de resultados

Utilidad

Neta Incremento %
Sin proyvecto 2.613.85
Con proyecto
Pesimista 3,997.11 1,383.26 52.92%
Esperado 7.154.33 4.540.47 173.71%
Optimista 12363.73 9.749.88 373.01%

Elaborado por: Autora

En el escenario mas desfavorable, se registra un cambio del 4.59% en la ganancia, lo
que evidencia la factibilidad del Plan de Marketing en Redes Sociales. En el escenario previsto,
la ganancia incrementa, lo cual posibilita la ejecucién de mas estrategias destinadas a aumentar

las ventas y, en consecuencia, la rentabilidad.



4.5 ROl en Marketing

PESIMISTA
ROI de Utilidad neta - inversion Marketing
marketing=  inversion Marketing
ROI de -778.89 “
marketing = 4.776.00 oo
ESPERADO
ROI de Utilidad neta - inversion Marketing
marketing=  inversion Marketing
ROI de 2,378.33
marketing = 4.776.00 el
OPTIMISTA
ROI de Utilidad neta - inversion Marketing
marketing = inversion Marketing
ROI de 7.587.73 .
marketing = 4.776.00 a0l

Elaborado por: Autora

El Plan de Marketing en Redes Sociales muestra un desempefio financiero excepcional,
con un ROI del 49.8% en el escenario anticipado. Esto indica que la inversion en marketing
digital genera un retorno casi cinco veces mayor, lo que reafirma la factibilidad y el potencial

de crecimiento del proyecto para la microempresa.

4.6 Analisis del costo/beneficio



BENEFICIO FLUJO ACTUAL 7,154.33
INVERSION 4.776.00

RELACION COSTO BENEFICIO 1.50

Elaborador por: Autora.

La evaluacion costo-beneficio muestra un resultado positivo, con una relacion de 1:1.50,
lo que significa que, por cada ddlar invertido, la empresa obtiene un beneficio de $1.50. Esto
confirma que la inversion es rentable y viable, ofreciendo un retorno significativo y justificando

la decisién de invertir en el proyecto.

Conclusiones

e Utilizando herramientas como PESTEL y también el denominado modelo de
Porter, se realiza un analisis situacional exhaustivo que proporciona una
comprension integral de los factores internos y externos que influyen en
Novahuasi. Este estudio nos ayuda a identificar las fortalezas de la empresa,
como su enfoque favorable en el mercado, y enfatiza oportunidades para el
crecimiento.

e La investigacion de mercado a través de encuestas, este enfoque centrado en el
cliente permite a Novahuasi adaptar sus estrategias de marketing para satisfacer
las necesidades especificas de su audiencia objetivo, mejorando la satisfaccion
y fidelizacion del cliente.

e La propuesta de marketing experiencial esta bien disefiada y se orienta a crear
conexiones emocionales con los clientes. Al centrarse en ofrecer experiencias

memorables, con una estrategia efectiva Novahuasi puede diferenciarse en un



mercado competitivo y fortalecer la lealtad de sus clientes.

El analisis financiero confirma la viabilidad econdémica de las estrategias de
marketing experiencial propuestas. El estudio de diferentes escenarios y
métricas financieras revela un retorno de inversion (ROI) positivo y una relacion

costo-beneficio favorable, lo que demuestra la solidez financiera del proyecto.

Recomendaciones

Iniciar campafias de marketing que enfaticen las fortalezas de Novahuasi, como
su excelente reputacion y la alta calidad de sus propiedades. Desarrollar tacticas
para neutralizar las amenazas identificadas, como la intensa competencia,
diferenciando la marca mediante servicios exclusivos Yy experiencias
personalizadas para los clientes.

Aprovechar los datos recopilados de las encuestas para segmentar a los clientes
y personalizar las comunicaciones y ofertas. La personalizacion de contenido y
ofertas permite a Novahuasi conectar de manera mas efectiva con sus clientes,
aumentando la relevanciay el impacto de sus camparias de marketing. Al adaptar
sus mensajes y promociones a las necesidades y preferencias de cada segmento,
se logra una mayor interaccién, fidelizacién y crecimiento.

Organizar eventos exclusivos para potenciales compradores, como recorridos
personalizados de las propiedades y actividades interactivas que destaquen las
caracteristicas distintivas de cada inmueble. Estos eventos pueden incluir
experiencias sensoriales, como catas de productos locales o demostraciones de
artesania de Otavalo, para fomentar un vinculo emocional con los beneficiarios.

Implementa tus estrategias de marketing experiencial y monitorea su progreso.



Con indicadores clave, podras evaluar su éxito y hacer ajustes para optimizar
resultados. Mantén un enfoque flexible y datos-drive para asegurar que tus

campanas sigan siendo relevantes y efectivas.
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