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Introduccidon
F. M. CONSTRUCTORES busca hacer por medio de esta investigacion una

renovacion totalmente integra dentro de la ciudad de Quito para generar nuevas fuentes de
trabajo paralos ciudadanos que tengan conocimiento en construccion tratando que su
personal se sientaa gusto con su labor y sobre todo seguro que su trabajo sera bien
recompensado de acuerdo alas nuevas normativas que e gobierno dictamine.

Esté presente investigacion se larealizo para poder solventar la necesidad de que la
poblacion acceda a una vivienda digna para su familia tratando de que tenga las facilidades

de pago y que la construccion sea amigable con € medio ambiente.

10
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Tema

Plan de marketing para la empresa “F. M. CONSTRUCTORES”

Justificacion

Mediante el desarrollo sistematico de la Ciudad de Quito se havisto vuelto en que la
empresa “F. MALDONADO CONSTRUCTORES?” decida incursionar, mejorar e innovar
en el sector de la construcciéon, y remodel acién de los bienes inmuebles a costos accesibles
paralasociedad en el sector norte de la misma; buscando satisfacer las necesidades de la
poblacion a momento de adquirir €l servicio ofertado.

Antecedentes

Planteamiento del problema

0 Diagnostico y situacién del problema

Deseamos solventar |a necesidad de que la poblaci 6n pueda adquirir y remodelar su
inmuebl e a costos accesi bles dentro del mercado buscando socios estratégicos dentro del
mercado de la construccion y desarrollarlos a un determinado tiempo.

Formulacion del problema

¢Se necesitaimplementar un Plan de Marketing para posicionar y desarrollar ala

empresa “F. MALDONADO CONSTRUCTORES”?

Objetivos

0 Objetivo general
Construir un estudio de mercadotecnia para la empresa “F. MALDONADO

CONSTRUCTORES” ubicada en el sector de Amagasi del Inca del Distrito Metropolitano

11
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de Quito, mediante investigacion bibliogréficay de campo que plantee la solucion del

problema.

0 Objetivos especificos

Fundamentar tedricamente la elaboracién de un plan de marketing parala empresa
“F. MALDONADO CONSTRUCTORES” analizando en principios de leyendas renovadas.

Ejecutar un andlisis situacional que establezca los problemas encontrados en e plan
de marketing de la empresa “F. MALDONADO CONSTRUCTORES” ubicada en el sector
de Amagasi del Incadel Distrito Metropolitano de Quito, mediante el estudio de diferentes
instrumentos de seleccion de antecedentes.

Proponer un plan de marketing para la empresa “F. MALDONADO
CONSTRUCTORES”, para efectuar tacticas apropiadas parad desarrollo en las
actividades comerciales del mercado.

Justificacion

Ladeterminacion de la oferta, demanda'y competencia que existe en el mercado de
la prestacion de servicios ofreciendo productos de Ingenieria Civil, nos ayuda para conocer
como se manifiesta la actividad de construccion dentro del sector de Amagasi del Incay
cual es lapoblacion objetivo o demanda insatisfecha que estaria dispuesta a comprar los
departamentos gque ofreceriala constructora.

El incremento de la poblacién y meoramiento de los ingresos de | as familias por
efectos de las remesas de |os migrantes generan la necesidad de contar con servicios

basicos y mejorar 10s existentes, permitiendo que la actividad de construccion se dinamice.

12
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Capitulo |

1.1  Impacto Socia

Larelacion inmediata es con e constructor y con la sociedad, para la preservacion
del medio ambiente enfocado ala creacion de areas verdes, sitios parareciclaje y espacios
botani cos.

Existe también el aporte de generar mayor fuente de ingreso parala poblacion con
apertura de plazas de trabagjo. De este modo se incluye alos fabricantes de materiales,
proveedores de maquinaria, profesionales en € area, empresas promotoras, transportistas,

instaladores y consultores.

1.2  Impacto Metodologico

Herramienta utilizada para el desarrollo mediante métodos y estrategias adecuadas
el presente PLAN DE MARETING en €l presente proyecto y que sea fundamentado
cientificamente en el desarrollo de lainvestigacion.

1.3 Implicacion Préctica

Técnica utilizada paraimplementar e incentivar a sus colaboradores internos y
externos el apoyo necesario para sacar aflote laempresay generar nuevas expectativas en
un futuro cercano.

Se debe desarrollar con todos |os colaboradores de la organizacion para de esa
formainteractuar entre todos para que la empresa pueda ser reconocida dentro de sector en

la que se desenvuel ve para generar nuevas conexiones directamente con sus proveedores.

13
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1.4 Alcances

Obtener lamayor acogida en el sector de la construccién para de esa manera generar
NnuUevos convenios estratégicos y tener un producto, servicio de calidad.

Presentar nuevas alternativas de acabados de construccién de buena calidad a bajo
costo buscando siempre la satisfaccion del cliente cumpliendo con sus necesidades que se
presenten en el momento de buscar un inmueble de su eleccion.

1.5 Limitaciones

Financiamiento

Mediante el convenio con entidades bancarias para que la poblacién pueda acceder
apréstamos a bagjo costo de interés.

Recursos materiales (alza en e costo)

Solventar el contacto directo con socios de la empresa parala adquisicion de
materiales de buena calidad a un mismo costo.

Recursos econdémicos

1.6 Marco tedrico

0 Definicidn de la mercadotecnia

LaMercadotecniaeslacienciade crear y entregar valor para satisfacer las
necesidades de un mercado objetivo. La cua se encarga de identificar necesidades
insatisfechas.

También se puede decir que la mercadotecnia es la fuente principal de
comunicacion en unaempresa. EI motivo principal es ser nexo directo entre el clientey la

institucion, con esto davalor ala marca para vender sus productosy servicios.

14
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De esta manera es una excelente herramienta para disuadir la atencién del cliente
con los servicios que ofrece laempresa, para definir las necesidades primordiales de los
consumidores.

Cabe recalcar, que este proceso se encarga de la orientacion y coordinacion de

actividades para |a organizacion.

0 Objetivos de la mercadotecnia

Detectar |as posibles oportunidades que tiene la empresa para que obtenga
rentabilidad con la venta de productos o servicios.

Identificar mercados que brinden caracteristicas rentables parala empresa.

Lograr una consolidacion eficiente ante la competenciay consumidores que
intervienen en la empresa.

Adaquirir informacién actualizada y precisa por medio de lainvestigacion de
mercados relacionado con el entorno que se mueve laempresa.

0 Administracion de la mercadotecnia

Consiste en un conjunto de herramientas que se pueden llevar a cabo con el
principal objetivo deincrementar el comercio de la empresa.

Esté basada en gjecutar procesos de planeacion, organizacion, direccion y control
mediante esfuerzos de intercambios relacionados con € giro de negocio de la empresa.

Se trata a conseguir |os intercambios esperados con |os mercados que se poseen
como objetivos de la empresa.

0 Estrategias de mercadotecnia

15
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Es @ conjunto de técnicas que se relacionan entre si para alcanzar de formaeficaz y
precisalas metas en un tiempo determinado, buscando la satisfaccion y necesidades del
potencial cliente brindando productos o servicios de calidad.

Son acciones gue suelen pretender a canzar |os objetivos planteados por la empresa,
pararecibir mayor volumen en ventas y promocion de los servicios ofertados hacia los
consumidores.

En consecuencia, se enfoca directamente al mercado meta donde se quiere alcanzar

los objetivos y limites trazados al momento de planificar |as estrategias.

0 Mezcla de mercadotecnia

Conjunto de herramientas que son utilizadas por € Departamento de Mercadotecnia
de una organizacién para cumplir principal mente con |os objetivos planteados por la
empresa alineados alamision, vision y valores.

Como prioridad para gue una estrategia de mercadotecnia sea eficiente y eficaz,
debe tener enlace tanto en sus elementos como en sus segmentos. Los cual es deben obtener
rentabilidad y utilidad favorable parala compafiia.

Las 4P del Marketing

- Producto

- Precio

- Plaza

- Promocién

También disponemos del siguiente procedi miento:

Las4C del Marketing

16
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Tratan generar un dialogo con €l cliente estableciendo que es méas que un receptor
de productos. Determinando que no es suficiente brindarle un buen servicio sino visualizar
las necesidades prioritarias para poderlas satisfacer en su totalidad.

- Consumidor

- Costo

- Conveniencia

- Comunicacion

0 Definiciones y modelos del plan de mercadotecnia

Formato donde se recopilainformacién de la situacién de la empresa, que permita
conseguir |os objetivos planteados.

Herramienta que se encarga de analizar las necesidades del consumidor con €l
principal objetivo de brindar un producto y servicio que cumpla las expectativas adecuadas
parael cliente.

Ejemplo #1:

Plan de marketing de Shane Snow para su libro Dream Team

Visualizamos en este giemplo que € escritor escogio la estrategia de marketing de
contenidos basada en datos, con este tipo de estrategia la publicacién de su libro tuvo gran
acogida, paralo cual escogi6 la estrategia de contenidos en cascada.

Estrategia de contenidos de cascada.- proceso creado para ser utilizado en secuencia
lineal que seiniciay finaliza cada paso que se realice dentro de la utilizacion de la
estrategia.

Ejemplo #2:

Plantilla para estrategias de marketing de contenidos de Buffer

17
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Herramienta que se encarga de profundizar |os contenidos que tiene el plan de
marketing de una empresa parallevarlos a cabo en un tiempo determinado, buscando
siempre laeficiencia en €l proceso.

Estrategia que se lapuede ir desarrollando pasd a paso de acuerdo alas necesidades
gue el gerente desee satisfacer en su momento.

0 Investigacion de mercados

Conjunto ordenado de datos que sirven para visualizar los riesgos alos que se
enfrentalaempresa en €l entorno que se desenvuelve.

Herramienta que permite ala organizacion conseguir lainformacion necesaria para
crear politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Proceso que entiende acciones de identificar, recopilar, analizar informacién con €

plan de mejorar latoma de decisiones.

. Tipos de investigacion

Existen dos tipos los cuales son:

Investigacion explorativa o cuantitativa

Herramienta que se asocia directamente a método inductivo, puede ser desarrollada
mediante encuesta o pruebas de recopilacién de informacién sobre el entorno en que se
desenvuelve la empresa.

Permite conseguir, observar datos especificamente numéricos en relacion a estudio
de varias variables que se presente en & desarrollo del mercado ante la competencia.

Investigacion concluyente o cuantitativa.- es una herramienta que se asocia

directamente a método deductivo.

18
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Herramienta basada en € estudio de |a recopilacién de datos descriptivos de un
tema especifico para ser analizado de acuerdo a mercado en el que se desenvuelve la
organizacion.

. Fuentes de datos

Fuentes primarias

Herramienta basada en estudios veridicos y aprobados cientificamente para que
sirvan de medio de investigacion a momento de desarrollar su investigacion.

Ofrece una investigacion de punto de vista que es basada en revistas, libros y tesis
que no contiene informacion simplificada en la creacion argumentada de dicho documento.

Fuentes secundarias

Herramienta que interpretay analizalainformacion documentada de las fuentes
primarias para obtener andlisis, sintesis e interpretacion de los datos a ser estudiados.

Fuente que proporciona paréfrasis, estudio obtenidas de las investigaciones que son
comprobadas cientificamente pararedizar €l estudio de temas relacionados con la
investigacion deseada.

. Métodos de muestreo

Herramienta de investigacion cientifica que sirve para analizar un segmento de la
poblacidn a ser investigada para cubrir €l estudio del proyecto.

Muestreo no probabilistico.- técnica basada en la recoleccidn de informacién que
ofrecen a un nimero determinado de personas integrantes de una misma poblacién a ser

escogidos.
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Muestreo probabilistico.- técnicaen lacual se basa en larecoleccién de informacion
gue investiga atodas las personas de una misma poblacion a ser escogidos para el estudio
requerido de dichainvestigacion.

. Tamano de lamuestra

Sel eccién minuciosa de un sector de la poblacién que va a ser analizada para €l
estudio de unainvestigacion o proyecto en curso donde se obtiene datos verdaderos sobre
unatema en especifico.

Debe ser realizada de manera correcta para obtener buenos resultados a momento
de cuantificar los datos obtenidos en dicha investigacion.

o Plan de marketing

Herramienta que utiliza la organizacion para plantearse objetivos medibles que se
puedan alcanzar con la colaboracién del cliente interno de la organizacion.

Instrumento de vital importancia para el departamento de marketing de una
empresa, enfocada en |0s objetivos que se proyecta alcanzar y como los vaalograr; los
recursos que se utilizaraa momento de implementar dicho plan buscando conseguir buenos
resultados.

. Seleccion de estrategias

Utiliza diferentes herramientas que sirvan para alcanzar |os objetivos planteados por
la compafia para ser alcanzados desde el momento que empiece a gjecutarse el plan.

. Posicionamiento

Espacio que & producto o servicio domina en la mente de los consumidores, se
puede implementar esta estrategia basada en las caracteristicas que se ofrece en un

determinado momento.
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Proceso mediante €l cual se utilizalaimagen, de la marca de la empresa donde se
cimenta la percepcion que tienen los clientes acerca sobre nuestra marca de caracter
individual en relacion ala competencia.

. Segmentacion de mercados

Proceso que utilizala empresa para dividir un mercado en grupos mas pequefios y
de esa manera conseguir |0s objetivos que tengan caracteristicas y semejanzas en coman.

Dividir un mercado mas peguefio de distintos consumidores con base en sus

necesidades o comportamientos y que podrian solicitar productos o mezclas del marketing

distintos.
0 Etapas del plan de marketing
. Andlisis delasituacion

Proceso que se debe utilizar para obtener informacion més amplia sobre la empresa
y donde se debe incursionar en el mercado, para luego tener una visualizacién méas amplia
de lacompetencia.

Detallamos a continuacion los dos tipos de analisis que la empresa debe utilizar para
obtener buenos resultados:

Andlisis externo.- relacionado con € macro entorno en el que se desenvuelve la
empresa para poder detectar |as posibles amenazas y oportunidades que tienen los
competidores directos e indirectos.

Dentro del macro entorno tenemos varias etapas que se debe analizar:

Situacion socioecondmica

Entorno politico

Normativa legal
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Proveedores
Acreedores
Competencia
Andlisis Interno.- etapa muy importante del plan porque en esta etapa analizaremos
la situacion en la que se encuentrala empresa con sus colaboradores paralo cual tomamos
en cuenta | as siguientes preguntas.
¢Qué hicimos?
¢Queé planificamos?
¢QUué g ecutamos?
. Determinacién de objetivos
Proceso indispensable en la elaboracion del plan de marketing paralo cua es
importante tener 10s objetivos viables, concretos, precisos, flexibles y motivadores|o cual
representala solucion de un problema especifico y que se pueda resolver de lamejor
manera dentro de la empresa.
Pararealizar 10s objetivos deben tener ciertas caracteristicas:
Medibles
Redlizables
Alcanzables
. Elaboracion y seleccidn de estrategias
Caminos de accion que debe tener la empresa para a canzar |os objetivos
pronosticados estos deberdn quedar bien definidos con € fin de posicionarse

ventg osamente en el mercado y ante sus competidores.

22



Plan de Marketing paralaempresa F. M. Constructores

Podemos mencionar a una de las estrategias mas utilizadas en las empresas como €l
FODA donde se identificara las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que la
organizacion debe mejorar con € pasar del tiempo.

. Plan de accion

Proceso indispensable que busca al canzar |0s objetivos propuestos en un plazo
determinado, paralo cual se utilizatacticas que indiquen |as acciones correctas a seguir
dentro del plan y cumplirlas en su totalidad.

Herramienta de planificacion utilizada para la asignacién de tareas o proyectos; a
desarrollarse en la empresa como hoja de ruta para poder ser cumplidas por € persond
encargado dentro de laempresa.

. Determinacién del presupuesto

Al inicio del plan de marketing lo primero que se debe tomar en cuenta es € dinero
gue se vainvertir pararealizarlo y obtener buenos resultados buscando la satisfaccién de las
necesidades de |os clientes.

0 Metodologia de lainvestigacion

Herramientas que utilizala empresa para analizar, obtener e interpretar |os datos que
proporcionan los investigadores al momento de saber su opinion acercadel producto o
servicio que la empresa brinda a sus clientes.

. M étodos tedricos

Su principal objetivo eslabusqueda de teorias, principios; que determinael

conocimiento del desarrollo de la cienciay metodol ogia ya aprobada con lainvestigacion.
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. Tipos de estudios
I nvestigaciones que se utiliza para desarrollar € proyecto paso apaso segin €l tema
aanalizarse en un tiempo determinado para fijarse objetivos que estén alineados con €l

proyecto como tal.

. Tipos de fuentes
Herramientas utilizadas para que facilite el trabgo a investigador en el campo
sugerido con €l cual alcanzar las metas y objetivos propuestos a inicio del estudio.

Ingeniero Civil.- individuo encargado del disefio, planificacion de un
proyecto a desarrollarse.

Obrero.- persona gue tiene por oficio hacer un trabajo manual o que
requiere esfuerzo fisico como empleada de otra persona, en especial en unaindustriao en €l
sector de la construccion.

Albariil.- persona que tiene por oficio hacer obras de abafiileria.

Salario.- dinero que recibe una persona de la empresa o entidad parala que
trabaja en concepto de paga, generalmente de manera periodica.

Plomer o.- técnico en trabajos de instal acion, mantenimiento, reparacion,

etc., de las conducciones de agua y aparatos sanitarios de una vivienda o edificio.

Pintor .- persona que tiene por oficio pintar paredes, puertas, ventanas,
edificiosy superficies en general.
Estudio de Mercado.- es el conjunto de acciones que se g ecutan para saber

larespuesta del mercado (target, demanda) y proveedores, competencia oferta ante un
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producto o servicio. Se analizalaofertay lademanda, asi como los precios y los canales de
distribucién.

Topografo.- persona dedicada a describir y representar con detalle la
superficie del terreno.

Hierro.- metal de color gris azulado, ductil, maleable, muy tenaz, magnético
y f&cil de oxidar, muy usado en laindustria.

Cemento.- sustancia pulverulenta muy usada en la construccion que, mezcla
con agua, forma una pasta blanda que se endurece en contacto con €l aire.

Arquitecto.- persona gue gerce la arquitectura.

1.8 Idea adefender
Por medio de la elaboracion de un plan de marketing parala empresa F.M.
Constructores implementar su promocion efectiva del producto y servicio que ofrece asu

distinguida clientela.

CAPITULO I
Disefio de la Investigacion

Tipo de investigacion que se aplica

Utilizaremos la Investigacion Cuantitativa para desarrollar este plan de marketing

en la empresa “F. M. Constructores”.
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Herramienta de investigacion que nos permite analizar e interpretar datos numericos
en relacion a determinadas variables a ser estudiadas para desarrollarla dentro de la

empresa en la que se aplica

Método que nos sirve pararealizar entrevistas y encuestas de las variables que
deseamos solucionar en determinada empresa u organizacion paraluego ser mediblesy
cuantificables los resultados obtenidos para luego ser analizados, encontrando las

soluciones mas acertadas para el crecimiento de la misma.

Investigacion basada en larealizacion de la muestra de poblacion a ser estudiada en
determinado tiempo para obtener respuestas éptimas y puedan ser aplicadas dentro de este

plan a desarrollarse.

Proceso de investigacion de mercados

Herramienta que nos permite analizar detalladamente | as falencias e inconvenientes
que tiene laempresa a ofrecer un producto o servicio alasociedad en la que se

desenvuelve.

Empezaremos detallando |os pasos a seguir pararealizar el siguiente proceso de

investigacion:
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Definicion del problema:
¢Se necesitaimplementar un Plan de Marketing para posicionar y desarrollar ala

empresa “F. MALDONADO CONSTRUCTORES”?
Desarrollo del enfoque del problema:

Posicionar, promocionar ala empresa dentro del mercado de la construccion para
poder incrementar la clientela que a corto plazo se pueda desarrollar efectivamente
enfocado en satisfacer las necesidades de cada miembro de la poblacion.

Formulacion del disefio de investigacion:

Realizaremos una encuesta a la poblacion se la parroquia de Amagasi del Inca del

D.M.Q

Modelo de encuesta parala constructora

2.1.1 Establecer lanecesidad deinformacion.

Indagar méas afondo |os requerimientos que ésta buscando |a empresa para
solucionar las principal es necesidades que € cliente desea conseguir mediante el producto y

servicio que ofrece laempresa.

2.1.2 Especificar los objetivos de lainvestigacion y la necesidad de informacion.
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Proponer promocién efectiva para el crecimiento econdmico de la empresa dentro

del mercado de la construccion.

Identificar a cliente interesado en el producto y servicio que ofertalaempresa

satisfaciendo sus necesidades inmediatas a ser solventadas por nosotros.

Promover unainvestigacion de campo para conocer la opinion de la ciudadania

sobre €l producto y servicio que ofrece la empresa.

o] Determinar €l disefio de lainvestigacion y las fuentes de datos.
" Proceso de segmentacion

Hombres y mujeres de 25 afios a 60 afios

Estimacién de la poblacion referencial, potencia y demandante efectiva.

" Informacién secundaria
Poblacion 2721 habitantes en la parroquia de San Isidro del Incadel D.M.Q.
(app.sni.gob.ec > sni-link > sni > data_sigad_plus > sigadplusdiagnostico, s.f.)

" Informacion primaria

Muestreo

Disefio de muestra.
Férmula:
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n.= muestra

N= poblacién total

PQ= Cuartil 0,25

2 Constante

E= margen de error

BT o 12
[(:?:1-1:{%”"-}%0.:5

Zdila Uis

”=[ locs?]

| ijlflf't":!"j +0.28

27212 0,25
[(2721—13 {@}] + 0,29

272120,25
[(2720)(0,000625)}1 + 0,25

b8U,25
[1,70] + 10,25

680,25
1,95
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Total de encuestas aredizar son: 349

Procedimiento de recoleccion de datos.

Aplicaremos |a encuesta online debido a que nos encontramos en emergencia

sanitaria por el COVID-19.

Modelo de Encuesta Realizada

Objetivo:

Realizar un Plan de Marketing para determinar €l nivel de promocion efectiva para
laventa de viviendas en € barrio Amagasi del Inca, parroquia San Isidro del Inca, del
Distrito Metropolitano de Quito; se realiza con fines académicos para €l proceso de
titulacion de tecnologia ISTHCPP.

A.- Género:

Femenino

Masculino

B.- Sector dondevive:



Plan de Marketing paralaempresa F. M. Constructores

Norte:

Centro: ___
Sur:

Periféricos:

C.- Edad:
25-35
3B-45

45-60

D.- Estado Civil:
Soltero:
Casado:
Divorciado:

Otro: ___

E.- Profesion:

Estudiante:

AmadeCasa:

Negocio propio:

Empleado en Relacion de Dependencia:

Jubilado:
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1.- ¢Posee inmueble propio?
Si

No

2.- ¢Quétipo devivienda desearia adquirir a corto plazo?
Suite:

Casa

Departamento:

3.- (Quélellamala atencion en una construccion?
Disefio Arquitectonico:
Precio:

Ubicacion:

4.- ;Cual delos siguientesrubros estaria dentro de su presupuesto para
adquirir unavivienda?

$80.000

$100.000

$130.000 __

5.- ¢Quétipo de acabados le gustaria que tenga una construccion?

Barro y Cemento (tgas)
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Piedra Artificial (acabado rastico)
Cerdmicosy Porcelanatos

Marmol y Cuarzo (incrustaciones)
Pinturas de Diferentes Colores
Pisosde Madera

Pisosde Ladrillo

6.- ¢Por qué medio publicitario le gustaria recibir informacién de nuestros
planes devivienda?

Redes Sociales

Television

PrensaEscrita_

Volantes

7.- ¢Cuando visita un proyecto inmobiliario quién lo acompafna?
Familia____
Pargja__

Amigos

8.- ¢Qué constructora havisitado del siguiente listado?

Alvarez Bravo ConstructoresSA.
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Uribe & Schwarzkopf
Ekron ConstructoresSA.

Proinmobiliaria

9.- ¢Con quefrecuencia visita planes de vivienda en €l sector inmobiliario?
Mensual

Trimestral

Semestral

Anua

10.- ¢Nos recomendaria con su circulo social?
Si

No

11.- ¢Esta dispuesto a ser parte de nuestra base de clientes?
Si

No

2.1.2.1 Analisisy presentacion deresultados.

El levantamiento de lainformacién se recogi6 através de la encuesta correctamente
formulada y aplicada a |os posibles consumidores del servicio y producto que brindara “F.

M. Constructores”.
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Resultados de la encuesta
A continuacion se presentan los cuadros y gréficos estadisticos obtenidos:

A.- Género:

Tabla1

A.- Género Respuesta Porcentajes

FEMENINO 279 80%
MASCULINO 70 20%
Total 349 100%

llustracion 1

A.- Género

300 275
230
200
150

100 70

50
BOH 20% 1003
1]

1 =AML ANIARCLE TN Y Taakal

Interpretacion:
Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que la mayoria de personas encuestadas

son de género femenino (80%) y masculino (20%).

B.- Sector donde vive:
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B.- Sector donde vive respuesta porcentajes
Norte 272 78%
Centro 35 10%
Sur 7 2%
Periféricos 35 10%
Total 349 100%
Tabla 2
B.- Sector donde vive
400
349

350 —

300 272

250 [ ]

200

150

100

50 35 35
78% 10% 7 2% 10% 100%
0 = — =
Norte Centro Sur Periféricos Total
Erespuesta porcentajes
llustracion 2

| nterpretacion:
Se ha mostrado de acuerdo alainvestigacion que la mayoria de las personas encuestadas
se encuentran domiciliados en los siguientes sectores de Quito:

Norte 78%

Centro 10%

Sur 2%

Periféricos 10%
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C.- Edad:
Tabla 3
C.- Edad respuesta porcentajes
25-35 227 65%
35-45 52 15%
45 - 60 70 20%
Total 349 100%
C.- Edad
400 349
350
300
250 227
200
150
100 53 70
2L 65% 15% 20% 100%
0
25-35 35-45 45 - 60 Total
respuesta porcentajes
llustracion 3
I nterpretaci on:

Se ha mostrado de acuerdo a la encuesta que poseemos un ato indice de clientes
potenciales en un rango de edad de 25 a 35 arios de edad.

D.- Estado Civil
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Tabla 4
D.- Estado Civil respuesta porcentajes
Soltero 59 17%
Casado 244 70%
Divorciado 35 10%
Otro 11 3%
Total 349 100%
D.- Estado Civil
400
349
350 _
300
244

250 —

200

150

100 59

50 35
11
|_| 17% 70% I_l 10% 3% 100%
0 [ ]
Soltero Casado Divorciado Otro Total
Erespuesta porcentajes
llustracion 4

| nterpretacion:
Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que la mayoria de personas encuestadas
poseen €l siguiente estado civil:

Casado (70%)

Soltero (17%)

Divorciado (10%)

Otro (3%)
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E.- Profesion
Tabla s
E.- Profesién respuesta porcentajes
Estudiante 35 10%
Ama de Casa 105 30%
Negocio Propio 52 15%
Empleado en relacion de dependencia 140 40%
Jubilado 17 5%
Total 349 100%
E.- Profesion
400 349
350 -
300
250
200
140
150 105
100 52
o > 10% 30% 15% 40% 17 5o 100%
: m> B> B> B~ L+ o
Estudiante Ama de Casa Negocio Empleadoen  Jubilado Total
Propio relacion de
dependencia
Erespuesta porcentajes
llustracion 5
I nterpretaci on:

Se ha mostrado de acuerdo alainvestigacion que la mayoria de las personas encuestadas
poseen las siguientes profesiones:

Empleado en relacion de dependencia (40%)

Amade casa (30%)

Negocio propio (15%)

Estudiantes (10%)
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Jubilado (5%)

1.- ¢Posee inmueble propio?

Tabla 6

1.- ¢{Posee inmueble propio? respuesta porcentajes

Si 87 25%
No 262 75%
Total 349 100%

1.- ¢Posee inmueble propio?
400
349
350
i 262
250
200
150

100 87

50
25% 75% 100%
0

Si No Total

Erespuesta M porcentajes

llustracion 6
Interpretacion:
Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que las personas encuestadas no poseen

vivienda propia (75%) y si poseen vivienda propia (25%).

2.- ¢Qué tipo de vivienda desearia adquirir a corto plazo?

40



Plan de Marketing paralaempresa F. M. Constructores

Tabla 7
2.- ¢Qué tipo de vivienda desearia adquirir
a corto plazo? respuesta porcentajes
Suite 21 6%
Casa 283 81%
Departamento 45 13%
Total 349 100%
2.- ¢Qué tipo de vivienda desearia adquirir a
corto plazo?

400 e

350

300 283

250

200

150

100

o )1 45
5
% % % 100%
. 6% 81% |_| 13% %
Suite Casa Departamento Total
Hrespuesta porcentajes
llustracion 7

| nterpretacion:
Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que las personas encuestadas desean
adquirir lasiguiente tipo de vivienda:

Casa (81%)

Departamento (13%)

Suite (6%)

8.- ¢Qué lellamalaatencidn en una construccion?
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Tabla 8
3.- é¢Que le llama la atencion en una
construccion? respuesta porcentajes
Disefio Arquitecténico 52 15%
Precio 262 75%
Ubicacion 35 10%
Total 349 100%
3.- ¢éQué le llama la atencién en una
construccion?

400 349

350

300 262

250

200

150

100

o 52 35
15% 75% 10% 100%
. | | % e %
Diseno Precio Ubicacion Total
Arquitecténico
M respuesta porcentajes
llustracion 8

I nterpretaci on:

Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que las personas encuestadas les llama la
atencion en una construccion es:

Precio (75%)

Disefio Arquitectonico (15%)

Uicacion (10%)
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4.- i Cudl de los sigientes rubros estaria dentro de su presupuesto para adquirir una vivienda?

Tabla 9
4.- ¢ Cual de los siguientres rubros estaria
dentro de su presupuesto para adquirir
una vivienda? respuesta porcentajes
$80.000 286 82%
$100.000 42 12%
$130.000 21 6%
Total 349 100%

400
350
300
250
200
150
100

=L 82% = 12%
o I

$80.000 $100.000

286

21
6%
(|

$130.000

Erespuesta porcentajes

4.- i Cual de los siguientes rubros estaria dentro
de su presupuesto para adquirir una vivienda?

349

100%

Total

llustracion 9

I nterpretaci on:

Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que la mayoria de

encuestadas tienen un presupuesto de:
$80.000 (82%)
$100.000 (12%)

$130.000 (6%)

5.- ¢Qué tipos de acabados | e gustaria que tenga una construccion?
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Tabla 10
5.- éQué tipos de acabados le gustaria que
tenga una construccion? respuesta porcentajes
Barro y Cemento (tejas) 35 10%
Marmol y Cuarzo (incrustaciones) 17 5%
Piedra Artificial (acabado rustico) 10 3%
Pinturas de diferentes colores 105 30%
Ceramicos y Porcelanatos 87 25%
Pisos de Madera 42 12%
Pisos de Ladrillo 53 15%
Total 349 100%
5.-éQué tipos de acabados le gustaria que tenga
una construcciéon?
400 349
350
300
250
200
150 105 87
100 35 42 53
0% 1759%  103% Hm% 5% 2% 5% 00%
A L B w
o o > 2 > o N
é‘e’& c,éb@ é‘& @"b & ’bbé 79&\ «o‘@
Sz Q) o & Ol B O
O\\ ((\o & R (JQ’ 5 S
& > Q€ & &
P \J ¢ N
Erespuesta porcentajes

llustracion 10
| nterpretacion:
Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion que las personas encuestadas le gustarian
tener los siguientes acabados de construccion:
Pinturas de diferentes colores (30%)

Ceramicos y Porcelanatos (25%)
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Pisos de ladrillo (15%)
Pisos de madera (12%)
Barro y cemento tgjas (10%)
Marmol y Cuarzo (5%)

Piedra artificial (3%)

6.- ¢Por qué medio publicitario le gustaria recibir informacién de nuestros planes de

vivienda?

Tabla 11
6.- ¢Por que medio publicitario le gustaria
recibir informacién de nuestros planes de
vivienda? respuesta porcentajes
Redes Sociales 305 87%
Prensa Escrita 10 3%
Television 17 5%
Volantes 17 5%
Total 349 100%
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6.-¢ Por qué medio publicitario le gustaria recibir
informacién de nuestros planes de vivienda?

400 .
350 305
300
250
200
150
100

=L 87% 10 39 17 5 17 5o 100%

0 = [ | [ |

Redes Sociales  Prensa Escrita Television Volantes Total
Erespuesta M porcentajes

llustracién 11
| nterpretacion:
De acuerdo a la investigacion la informacion nos indica que la mayoria de las personas
encuestadas le gustaria recibir informacion de nuestros planes de vivienda por los
siguientes medios publicitarios:
Redes sociales (87%)
Television (5%)
Volantes (5%)

Prensa escrita (3%)

7.- ¢Cuando visita un proyecto inmobiliario quién lo acompania?
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Tabla 12
7.- ¢Cuando visita un proyecto
inmobiliario quién lo acompana? respuesta porcentajes
Familia 286 82%
Pareja 35 10%
Amigos 28 8%
Total 349 100%
7.- ¢Cuando visita un proyecto inmobiliario quién
lo acompafia?

400 349

350

o 286

250

200

150

100

50 35 28
82% 10% 8% 100%
0 . (]
Familia Pareja Amigos Total
Hrespuesta porcentajes

llustracion 12
| nterpretacion:
De acuerdo a la investigacion la informacion recogida de las personas encuestadas a
momento de visitar un plan inmobiliario quien lo acompafia son las siguientes opciones:
Familia (82%)
Pargja (10%)

Amigos (8%)
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8.- ¢Qué constructoras ha visitado del siguiente listado?

Tabla 13

8.- ¢Qué constructoras ha visitado del

siguiente listado? respuesta porcentajes
Alvarez Bravo Constructores S.A. 21 6%
Ekron Constructores S.A. 7 2%
Uribe & Schwarzkopf 286 82%
Proinmobiliaria 35 10%
Total 349 100%

8.- ¢Qué constructora ha visitado del siguiente
listado?
400 349
350 286 [ ]
300
250
200
150
100
50 6% 7 2% 82% 10% 100%
0 (= —_— [
Alvarez Bravo Ekron Uribe & Proinmobiliaria Total
Constructores  Constructores Schwarzkopf
S.A. S.A.
M respuesta porcentajes

llustracién 13
I nterpretaci on:
De acuerdo ala investigacion la informacién nos indica que la mayoria de las personas
encuestadas han visitados las siguientes constructoras:
Uribe & Schwarzkopf (82%)
Proinmobiliaria (10%)
Alvarez Bravo Constructores S.A. (6%)
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Ekron Constructores S. A. (2%)

9.- ¢Con que frecuencia visita planes de vivienda en el sector inmobiliario?

Tabla 14
9.- éCon que frecuencia visita planes de
vivienda en el sector inmobiliario? respuesta porcentajes
Mensual 17 5%
Trimestral 35 10%
Semestral 24 7%
Anual 273 78%
Total 349 100%
9.-éCon qué frecuencia visita planes de vivienda
en el sector inmobiliario?
400 349
350 ___
300 273
250 [ ]
200
150
100
35
50 17 24
5% 10% 7% 78% 100%
o " I -
Mensual Trimestral Semestral Anual Total
Erespuesta porcentajes

llustracion 14
I nterpretaci on:
De acuerdo a la investigacion la informacion de las personas encuestadas que visitan
planes de vivienda en el sector inmobiliario son:
Anua (78%)
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Trimestral (10%)
Semestral (7%)

Mensual (5%)

10.- ¢Nos recomendaria con su circulo social?

Tabla 15
10.- ¢ Nos recomendaria con su circulo
social? respuesta porcentajes
Si 349 100%
No 0 0%
Total 349 100%

10.- ¢Nos recomendaria con su circulo social?

400
349 349

350

300

250

200

150

100

50
100% 0 0% 100%

Si No Total

Erespuesta M porcentajes

llustracién 15

Interpretacion:
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Se ha mostrado de acuerdo a la investigacion € 100% de las personas encuestadas nos
recomendarian con su circulo social.

11.- ¢Estadispuesto a ser parte de nuestra base de clientes?

Tabla 16
11.- ¢Esta dispuesto a ser parte de nuestra
base de clientes? respuesta porcentajes
Si 349 100%
No 0 0%
Total 349 100%
11.-éEsta dispuesto a ser parte de nuestra base
de clientes?
400 349 349
350
300
250
200
150
100
50 i
0
Si No Total
Erespuesta M porcentajes

llustracion 16
I nterpretaci on:
Se ha mostrado con la investigacion la informacion recibida por las personas

encuestadas el 100% desean ser parte de nuestra base de clientes.
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DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Analisis FODA

Laempresa“F. M. Constructores” es una empresa constructora de servicios

general es de construccién en € ambiente privado ofrecido a proyectos de arquitectura e

ingenieriacivil.

Actuamente se encuentra realizando proyectos inmobiliarios de arquitectura e

ingenieriacivil en la ciudad de Quito en la parroquia San Isidro del Inca.

FORTALEZAS — DEBILIDADES

- Con la alta demanda de
adquirir un bien inmueble
tenemos que saber llegar a la
gente y vender nuestro
producto y servicio.

- Ampliar un alto grado de
competitividad con todas las
constructoras de renombre y ya
establecidas en el mercado
inmobiliario.

.

FORTALEZAS
- Materiales contempordaneos.

- Sistemas constructivos
innovadores.

- Responsabilidades simultaneas.

- Personal con ética 'y
profesionalismo.

OPORTUNIDADES

- Demanda para adquirir planes
inmobiliarios.

para la compra de inmuebles.

- Proveedores con nuevos
materiales de garantia.

- Facilidad de entidades financieras

- Constante capacitacién en el area.

A

FODA “F. M.
Constructores”

A 4

AMENAZAS

- Excesiva burocracia al realizar la
legalizacion de las construcciones.

- Intensa y alta competencia entre
las empresas constructores de la
ciudad de Quito.

- Emergencia Sanitaria COVID-19.

DEBILIDADES

- Falta de posicionamiento en el
mercado inmobiliario.

- No cuenta con un sistema de
publicidad.

- Los trabajadores no conocen las
politicas de la empresa.

- No cuenta con personal del
analisis de mercado y capacidades.

DEBILIDADES — AMENAZAS

- Alcanzar una excelente imagen
corporativa para satisfacer todas
expectativas y necesidades que
nuestro cliente esta buscando.

- Encontrar la calidad total como
constructora para obtener un
enlace y respaldo financiero para
ser reconocidos en el mercado
inmobiliario.
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Andlisis del FODA “F.M. Constructores”

“F. M. Constructores “mediante esta herramienta desea generar un producto y
servicio de calidad que consiga satisfacer las necesidades que € cliente quiere obtener a

momento de a adquisicién de un bien inmueble.

Resumen de herramientas de investigacion y diagndstico.
Al finalizar la investigacion con los datos recopilados hemos concluido que “F. M.

Constructores” ésta encaminado para la captacion de nuevos clientes que deseen adquirir un
inmueble a corto plazo.

Siempre enfocados en satisfacer |as necesidades que € cliente ésta buscando de
primera mano gue tenga beneficios tanto econémicos y amigables con el medio ambiente y

tratando de que € cliente se sienta satisfecho con la adquisicion de un bien inmueble.

CAPITULO Il
PLAN DE MARKETING

3.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
Andlisis de la situacion externa

0 Delimitacion del mercado de referencia

Ecuador se encuentra en un constante crecimiento en € sector inmobiliario através

de los planes de vivienda que € Gobierno Naciona haimplementado desde €l afio anterior,
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creando varios mecanismos y estrategias que el consumidor pueda acceder a corto, mediano
o largo plazo.
Mediante el cua se vaya enfocando en el desarrollo de las urbes o sectores que €l

cliente desee, satisfaciendo sus necesidades y cumpliendo sus expectativas de |o que busca.

Descripcion funcional del producto y/o servicio
El sector inmobiliario ha crecido exponencialmente dentro de la ciudad de Quito,

enfocandose en buscar satisfacer |as necesidades primordiales que € cliente interesado
desea para su familiay acomodarse de acuerdo a su presupuesto; donde siempre observala
ubicacion del inmueble que le brinde seguridad, aire puro y que sea sobre todo confortable

parasu familia.

- Inmuebles con precios accesibles para cada tipo de cliente.

- Predios ubicados en sectores residenciales de la ciudad de Quito.

- Acabados de construccion a escoger segun el gusto, precio y deseo del cliente.
- Construcciones de inmuebles con materiales amigables a medio ambiente.

- Remodel aciones en concordancia con las necesidades del cliente.

Entorno general macroentorno

o] Entorno econdémico
Actualmente en el sector inmobiliario se havisto afectado por la pandemia

presentando una reduccién en un 53% de tramites de compra venta de inmuebles
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ingresados al registro de la propiedad de Quito y mientras va avanzando esta emergencia
sanitaria.
Los clientes tienen por el momento otras prioridades tales como alimentacion, salud

y vestimenta.

o] Entorno socio-demografico

- Poblacién econdmicamente activa.

- Dirigidaalaadquisicion de casas, 0 departamentos en la Parroquia San Isidro del
Inca

- Nivel deingresos media- ata.

- Nivel de estudios media— alta

o] Entorno politico juridico

F. M. Constructores debe seguir con las normas y reglamentos que dispone las
entidades de Gobierno tales como:

1 Ministerio de Relaciones L aborales

Registro de licencia para la construccién y remuneraciones que percibira cada
trabajador, tiempo que se realizara laobra, contratos firmados de ambas partes.

2. Municipio de quito

Permisos de construccion

Informe de Regulacion Metropolita

Informe de Uso de Suelo
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Copiade laescriturainscritaen el Registro de la Propiedad.

Copiade Certificado de Habitabilidad emitido por la Administracion Zonal
respectiva.

Plano de levantamiento plan métrico de la construccién.

Fotografias de forma digital del proyecto de vivienda.

3. Colegio de Arquitectos 0 Camara de la Construccion de Quito

Planos aprobados y firmados por los profesionales (Ingeniero y Arguitecto) con

todas | as especificaciones al detalle paraluego proceder a emitir lalicencia de construccion.

o] Entorno ecol 6gico

F. M. Constructores ésta enfocada en la disminucién de |a contaminacion ambiental

dentro de cada proceso constructivo que realice en un proyecto inmobiliario, donde se

incluira materiales biodegradables, paneles solares, areas verdes.

o] Entorno tecnol dgico

Actuamente el sector inmobiliario se hareinventado en los Ultimos afios gracias ala

tecnologiay latransformacion de los procedimientos digitales para brindar un mejor
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servicio con lafinalidad de reducir e tiempo al momento de realizar la adquisicion de un
bien inmueble.

Las nuevas tecnologias que se podria utilizar son las siguientes:

BIG- DATA

BLOGCHAIN

REALIDAD VIRTUAL Y REALIDAD AUMENTADA

DRONES

CHATBOT

Entorno especifico microentorno
o] Mercado (Naturalezay estructura)
Poblacion econdmicamente activa del sector norte de la ciudad de Quito.
o] Clientes
Poblacion que busca adquirir un bien inmueble a precios accesibles y que cumplay
satisfaga sus necesidades primordiales dentro del sector donde se encuentra ubicado €l

proyecto inmobiliario.

o] Competidores

Alvarez Bravo Constructores SA.
Ekron Constructores S.A.

Uribe & Schwarzkopf

Proinmobiliaria
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o] Proveedores
Udeco

Ideal Alambrec
Arkos

Disensa

Intaco Ecuador S.A.
FV

Comisariato del Constructor
Edesa

Eternit

Pintulac

Keramicos

Adelca

Seguros Sucre

Produbanco Grupo Promerica

Andlisis de lasituacion interna
o] Recursos y capacidades de la empresa
Recurso Humano
- Ing. Francisco Maldonado

- Sra. Andrea Espinoza
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- Eco. Carmita Madonado
- Tnlgo. Victor Pavon

-Sra. Gabriela Anicete

Recurso Financiero

Convenio con las siguientes entidades financieras:
- Produbanco Grupo Promérica

- Bies

- Banco Pichincha

Capacidades

- Redlizar inspecciones de predios presenciales parael desarrollo de un proyecto
inmobiliario dentro del sector.

- Disefiar una construccion de acuerdo a las necesidades de cada cliente.

- Cumplir con los plazos establecidos a inicio y finalizacion de una construccién.
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Organizacion empresarial

| GERENTE PROPIETARIO |

Ing. Francisco Javier Maldonado Garcia

| SECRETARIA GENERAL |
I Sra. Andrea Espinoza I
| DEPARTAMENTO DE VENTAS |
DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO FINANCIERO

| CONTADORA | | EJECUTIVO DE VENTAS 1 |
I Eco. Carmita Maldonado I I Tnlgo. Victor Pavon I
I ASISTENTE CONTABLE | | EJECUTIVO DE VENTAS 2 |

I Sra. Gabriela Anicete I

llustracion 17

Descripcion de Funciones de la Constructora:

Gerente Propietario:

- Velar por € desarrollo integral de la constructoray por el compromiso e
involucramiento de sus colaboradores.

- Sera el responsable de la coordinacion general de la constructoray sus resultados.

- Responsable de la contratacion de colaboradores de alto nivel jerarquico.
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- Responsabl e directo de larelacion con las instituciones rel acionadas con el

mercado inmobiliario actual dentro de la ciudad de Quito.

Secretaria General:

-Responsable de la recepcidn, registro y distribucion de la correspondencia de
gerencia.

- Atencién diaria de la agenda de gerencia.

- Organizacion y atencion de los participantes de las reuniones y eventos de
gerencia.

- Apoyo administrativo a otras areas de la empresa que indigue la gerencia.

Contadora:

- Contabilizaciones concretas.
- Andisis de cuentas.

- Conciliacion bancaria.

- Entrega de informes de gestion.

Asistente Contable:

- Elaborar Semana mente las conciliaciones bancarias de todos |os bancos con que
operala constructora.

- Elaborar |os asientos contabl es por concepto de compras a proveedores y otros

proporcionando €l registro de compras mes a mes.
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- Redlizar €l andlisis de la cuenta proveedores proporcionando un resumen analitico.

- Ingreso, revision y liquidacion de facturas.

Ejecutivo de Ventas:

- Investigar y ampliar |a metodol ogia de trabgjo.

- Establecer el potencial de adquisicion de las diferentes clases de compradores.
- Construir las previsiones de venta.

- Abrir una estructura organi zativa de comercializacion capaz de alcanzar los

objetivos.

3.2. DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS
Objetivos estratégicos

Conservar un liderazgo en servicios y desarrollos tecnol 6gicos por encima
de nuestra competencia.

Imponer una tendencia de consumo, novedosa, rentable y respetuosa al
medio ambiente.

Incursionar en las ventas on-line con un margen de éxito sostenible.

Fidelizar a nuestros clientes actuales y potenciaes por medio de una

atencion personalizada.
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3.3. ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIA.
Definicion de estrategias de marketing

o] Estrategia de cartera

Conocer detalladamente al cliente. Un gecutivo de ventas conoce
exactamente qué tipo de vivienda busca un comprador, cuéles son sus gustos, expectativas
y cudles son sus necesidades de vivienda desea.

Conocer exactamente lo que se esta vendiendo. Un buen gjecutivo de
ventas debe conocer |las caracteristicas fisicas, legales y financieras para ofrecer € producto
0 servicio de la empresa constructora.

Buscar la tecnologia paratenerla como aliada principal. Aprovechar las
redes sociales para promocionar € producto o servicio que ofrece laempresaa su

distinguida clientela.

o] Estrategia de segmentacion y posicionamiento
" Territoria
" Clientes

o] Estrategia Funcional
= Producto
v Casanueva

v Casa Remodelada

v Departamentos
. Precio

v $80.000

v $100.000
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v $130.000

" Promocion

v Redes Sociales

v Creacion de Pagina Web

v Feria Inmobiliaria

v Volanteo

v Medios Radialesy Televisivos
v Prensa Escrita

. Plaza

v Oficinas de la constructora
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3.4 PLAN DE ACCION
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Plan de Accién "F. M. CONSTRUCTORES"

Tiempo
Estrategia Actividades -
Julio Agosto I Septiembre I Octubre I Noviembre
Escoger los disefios de
los planes de vivienda g
mas llamantivos para g
nuestros posibles E

Incentivar a los clientes a

clientes.

vivienda.

Elaborar 3 bocetos por
que conozcan los de los ol P p
. - sector de los planes de =
Producto proyectos inmobiliarios |°~ p e
vivienda que dispone la N N
que cuenta nuestra o
constructora.
constructora. 28
)
o o
Identificar donde y -
. ©
quienes se entregaran g8
los bocetos de los ® o
i SE
planes de vivienda. =5
- N
Identificar que plan S
podemos lanzar al g
mercado. oy
i
Elaborar un plan de
. o
vivienda nuevo y g
amigable con el medio N
Lanzar al mercado g ) >
. T ambiente. <
inmobiliario un nuevo
modelo de plan de =
. . i i o
preci vivienda con precio Fijar el precio al nuevo 8
recio . . S
accesible,para poder lograr] ~ Plan de vivienda. >
una rapida acogida, en el -
medio que deseamos 9
incursionar. Crear publicidad del S
lan de viviend S
nuevo plan de vivienda. o
N
o~
o
. o
Lanzamiento del nuevo =
lan de viviend 3
plan de vivienda. o
)
~N
Crear una tabla de =
o
Ofrecer descuentos por |descuetos con las S g
asistir a la feria personas asistentes a la 8
inmobiliaria anual feria. a3
Y =5
» descuentos por realizar el
Promocion
enganche para la
L Armar una tabla de ®
adquisicion de una o &
L descuentos para los N~
vivienda con nuestra i i | S S
clientes que realicen e
constructora. q = gy
enganche para adquirir &y G
una vivienda.
=)
o
IS
Crear pagina web o -
Ofrecer los planes de pag E
vivienda por medio de las blogs =
Plaza redes sociales, llamandas °
telefonicas y visitas Crear paginas para §
personalmente previa cita.| empresas interesadas E
en nuestros planes de E
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llustracion 18

3.5 ANALISIS ECONOMICO — FINANCIERO

ASIGNACION PRESUPUESTARIA / CUENTA DE RESULTADOS
(Proyeccion de ventas, balances, estados de cuenta, retorno de inversion)
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Presupuesto para elaborar el Plan de Accion

Estrategia Actividades Presupuesto Total
Escoger los
disefios de los
planes de vivienda
mas llamantivos
para nuestros
posibles clientes.
Incentivar a los
. Elaborar 3 bocetos
clientes a que
por sector de los
conozcan los | d
anes de
Producto proyectos pha P $50,00 $50,00
. [ vivienda que
inmobiliarios que | q ’
dispone la
cuenta nuestra
constructora.
constructora.
Identificar donde y
quienes se
entregaran los
bocetos de los
planes de
vivienda.
Identificar que
plan podemos -—
lanzar al mercado.
Lanzar al mercado| Elaborar un plan
inmobiliario un | de vivienda nuevo
) $120,00
nuevo modelo de | y amigable con el
plan de vivienda | medio ambiente.
con precio
Precio accesible,para Fijar el precio al 580,720
;?Ofier Iografr una 1 huevo plan de $80,000
rapida acogida, en .
) vivienda.
el medio que
deseamos Crear publicidad
Incursionar. del nuevo plan de $50,00
vivienda.
Lanzamiento del
nuevo plan de
vivienda. 5550‘00
Crear una tabla de
descuetos con las
Ofrecer
personas -
descuentos por X
o i asistentes a la
asistir a la feria .
. - feria.
inmobiliaria anual
y descuentos por
Promocion realizar el -
enganche para la Armar una tabla
adquisicién de una|de descuentos
vivienda con para los clientes .
nuestra que realicen el
constructora,  |enganche para
adquirir una
vivienda.
Ofrecer los planes c L b
- rear pagina we
de vivienda por pblg 5550
’ o blogs
medio de las redes g
sociales,
Plaza llamandas Crear paginas para $830
telefonicas y empresas 5280
visitas interesadas en
personalmente |nuestros planes de
previa cita. vivienda.
Total $71,500
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llustracion 19

4.6. EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN

Tabla 17

CRONOGRAMA DEL PLAN DE MARKETING "F. M. CONSTRUCTORES"

MES MAYO JUNIO JuLio
o | o ol ol ol o olel o ol o
o [ o ~N ~ ~ ~ o o o [ o
ACTIVIDAD ol ol &l || o af «&|l3|el 2| 2of o
N Q ol N| & N N ol &l Q] o |l
FECHA S| 3] QI 1Y I I QY ) =
ool §lelgl g o &5 g5l
ale]l L Sl B3 S X& T 5| I
N N 5| <] =] @l &l @ = = ~| N

Comunicacion con el Gerente Propietario
Realizar videollamada con el Gerente Propietario
Reunidn para elaboracion del proyecto (Via Zoom)
Autorizacion para realizar el PLAN DE MARKETING
Cronograma de Actividades
Justificacidn, Antecedentes, Formulacién del problemay
Objetivos

Capitulo I, (Impacto Social, Impacto Metodoldgico,
Implicacién Practica,Alcances, Limitaciones)
Marco tedrico e Idea a defender

Capitulo I (Analisis del Entorno Externo e Interno)

Aplicacion de la Encuesta online (emergencia sanitaria)

Analisis y presentacion de resultados de la encuesta

Andlisis e interpretacién del FODA

Resumen de herramientas de investigacion

Capitulo Il (PLAN DE MARKETING)

Organizacién Empresarial yDescripcidn de Funciones

Determinacién de los Objetivos, Elaboracidn y seleccién de
estrategias.

Plan de Accién
Analisis Econédmico Financiero (Presupuesto)

Ejecucion y Control de Plan
Conclusiones y Recomendaciones
Entrega del Proyecto de Titulacidn

Conclusiones / Recomendaciones
Conclusiones:

- Se concluye que &l mercado inmobiliario va creciendo exponencia mente dentro de
la ciudad de Quito, que la mayoria de clientes no tienen unainformacién maés veridica sobre

los planes de vivienda que ofrece cada constructora con precios accesibles.
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- Se observo gue los agentes de ventas inmobiliarias tienen conocimientos muy
empiricos con €l manegjo de los medios el ectrénicos para darse a conocer ala sociedad con
su producto y servicio para ser adquiridos.

- Al momento de realizar e estudio de mercado se pudo identificar que las empresas
constructoras de renombre tienen mayor acogida por las publicaciones de medios
electronicos paralo cual nuestra empresa esta dispuesta a crear una pagina web para que
mejore su rendimiento en producto y servicio que oferta alos posibles clientes.

Recomendaciones:

- Serecomienda realizar proyectos inmobiliarios a costos accesibles para de esa
manera tener una cartera de clientes mucho méas amplia de la expectativa.

- Se recomienda sacarle mas provecho a las herramientas digitales que tenemos en
laactualidad a acance de todas |las personas para que |os agentes de ventas puedan brindar
informaci 6n mucho més detallada sobre alglin producto o servicio inmobiliario dela
empresa.

- Se recomienda aprovechar la creacion de la paginaweb y redes sociales por parte
de la empresa para que de esa manera hacer que produzca mas rentabilidad y genere

ingresos y beneficios alamisma.
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ANEXOS
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e TR T
ENCUESTA

Realizar un Plan de Marketing para determinar el nivel de promocion efectiva para la venta de viviendas

Objetivo: ubicadaen € barrio Amagasi del Inca, parroquia San Isidro del Inca, del Distrito Metropolitano de Quito; se

realiza con fines académicos para el proceso de titulacion de tecnologia en ISTHCPP.

ANALIS|S SOCIO-ECONOMICO

5) ¢Qué tipos de acaados le gustaria que
tenga una construccion?

8)¢, Qué constructoras ha visitado del
siguiente listado?

nuestra base de clientes?

Barro y Cemento (tgjas)

Fedra Artiticial (acabado
rdstico)

Alvarez Bravo Constructores
SA.

Uribe & Schwarzkopf

A) Género:
Femenino Masculino
B) Sector dende vive: Norte Centro
Sur Periféricos
C) Edad: 25-35 35-45
45 - 60
D) Estado Civil: Soltero Casado
Divorciado Otro
5) Profesion: Estudiante Amade Casa
) ) Empleado en relacion de
Negocio Propio dependencia
Jubilado
INFORMACION DE ACTITUD HACIA EL SERVICIO
1) ¢ Posee inmueble propio? S No
2) ¢ Quétipo de vivienda desearia Suite Casa
adquirir a corto plazo?
Departamento
3) ¢Quélellamalaatencion en una
construccion? Disefio Arquitectonico Precio
Ubicacion
4) ¢ Cudl delos siguientres rubros $80.000 $100.000 | I
estaria dentro de su presupuesto para
adquirir unavivienda? $130.000

vViarmol y Luarzo
(incrustaciones)

Pinturas de diferentes colores|

Ceramicosy Porcelanatos Pisos de Madera |

Pisos de Ladrillo —

6) ¢Por qué medio publicitario le ]

gustaria recibir informacion de nuestros
planes de vivienda? Redes Sociales Prensa Escrita

Television Volantes |

7) ¢Cuéndo visita un proyecto Familia Paregja |

inmobiliario quién lo acompafia? -
Amigos

Ekron Constructores SA.

Proinmobiliaria

) . Mensual Trimestral
9) ¢Con qué frecuencia visita planes de
vivienda en el sector inmobiliario?
Semestral Anual
1U) ¢NOS recomenaaria con su Circulo = |
social? Si No
11) ¢Esta dispuesto a ser parte de Si No
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Resultado del analisis

S - At oy, i ek, S ;.

Estadisticas

Sospechosas en Internet: 4,12%

Forrantss de foxfo o AveOMES B mimel
| |

Sospechas confimadas: 1298%

Confirmands sk ok dos Iraimies o s dicnones ancoetadan
rasmmm——

Texto analizado: 66 83%

Forentze tie fmxio anal s scivameni o 5 aneivan 5 fems vl Careres expena’es, Eein minl,
e

Exlo del andlisis: 100%

Fomantz® die i o s inssdinacin mvice & meltar oe! el cumnn e ol mey.
Direcciones més relevantes encontrados.

Hips.ies ertd comtforumen MBI P Li-=es Fra g fE%
fripe fes serbd comiiocument TTEAEAGT ULINAD B GBS %

bk e e s s oniotre 4

fiepaieit=tea com emREadorE-TOminE- e -sss o ancho-pelioule- 12 | con-secesmes

sz et CombmeTes Al R oekmale i E - feonon 4

fieps g e comipresentstions b S E6EEshitn-de Morado-emubanon Aemyscre. 4

Texto analizado:
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Quito, 26 de Mayo del 2020

CARTA DE AUTORIZACION

Yo, Francisco Javier Maldonado Garcia con CL 1707774608, propietario de Ja
empresa “F.M. Constructores”, autorizo a la Sra. Gabriela Natalia Anicete Espinosa
con CL 1716110976, realice el PLAN DE MARKETING para mi empresa la cual se

encuentra ubicada en la Parroguia San lsidro del Inca

La Sra. Gabriela Natalia Anicete Espinosa puede hacer uso de esta carta de autorizacion

para los fines pertinentes,

lug. Francisco Javier Maldonado Garcia

Cl. 1707774608

F. M. Cnnstructores
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