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Resumen

En Guatemala existe un aproximado de cien a ciento veinte empresas de bienes raices. Estas
empresas desarrollan proyectos inmobiliarios como condominios, colonias residenciales, edificios
de apartamentos, venta y compra de terrenos y venta y compra de residencias. Abarcando toda el
area de la ciudad de Guatemala, estas empresas no pueden completar su funcionamiento sin varios
factores como la contratacion de empresas constructoras, ingenieros, arquitectos, administradores
de proyectos y muchos factores mas. Pero ya finalizado los proyectos, de qué manera pueden estas
empresas dar a conocer sus productos y creaciones. Existen técnicas y estudios que se especializan
en esto y su principal labor es captar la atencion de todas las personas en busca de casas,
apartamentos u otros productos que estas empresas ofrecen. Se refiere del Marketing que por medio

de estrategias y técnicas logran promocionar estos proyectos y asi completar su objetivo.

Se conoce como marketing al conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar

y el intercambio de ofertas que tienen valor para los clientes, socios y la sociedad en general.

El marketing inmobiliario son las actividades que un agente inmobiliario lleva a cabo, para
conseguir y contactar con sus potenciales clientes. La venta son todas aquellas acciones que un
agente inmobiliario implementa para convertir esos potenciales clientes a clientes, cerrando la

venta de un inmueble.



Introduccion

El marketing en la actualidad es considerado una necesidad para todo tipo de actividades, empresas,
proyectos, entre otros. El marketing es conocido como el estudio que da a conocer estas actividades,
sin embargo, el marketing es mas complejo de lo que parece. Para el marketing poder promocionar
algo debe conocer sobre el mismo, debe saber su funcionamiento, su objetivo, sus elementos, sus
caracteristicas mas importantes y luego teniendo todo eso claro se utilizan estrategias para crear

medios publicitarios que logren captar la atencion de clientes y dar a conocer productos.

El sector empresarial de bienes raices en la ciudad de Guatemala utiliza el marketing para
promocionar sus proyectos. Los medios publicitarios més utilizados por las empresas son las
revistas inmobiliarias, las redes sociales y vallas publicitarias. Las empresas consideran que es mas
importante lo visual que lo auditivo en el caso de la promocion, indican que deben dar a conocer
un mensaje, un estilo, un disefio y mas importante, establecer un gusto para que los clientes puedan
estar interesados y asi llevarlos a visitar los proyectos donde méas informacion podré ser brindada
a los clientes, presentar los detalles de los proyectos, aplicar poder de negociacion y finalmente

lograr cerrar ventas cerrando asi el ciclo.

El presente documento consta de cinco capitulos, los cuales se describen a continuacion:

En el primer Capitulo, llamado Marco Conceptual se presenta una descripcion de los antecedentes
académicos los cuales han sido obtenidos haciendo una blsqueda de investigaciones pasadas
relacionadas con el tema principal y que no suceda algo repetitivo. También se encuentran los
antecedentes de las empresas el cual menciona diez empresas importantes en la ciudad de
Guatemala del sector inmobiliario seguido de un analisis socioecondémico donde se presenta una
descripcion socioecondmica de la ciudad de Guatemala. Luego sigue un analisis de la industria
donde se desarrolla un Anélisis de Porter del sector inmobiliario. Continuando se encuentra el
planteamiento del problema seguido de la pregunta de investigacion la cual es; ¢ Cual es el impacto
de las actuales técnicas de mercadotecnia en las ventas de las empresas inmobiliarias en la ciudad

de Guatemala? Luego de la pregunta de investigacion se encuentra la justificacion del problema



finalizando con los objetivos generales y especificos de la investigacion para terminar con los

alcances y limites de la investigacion.

El segundo Capitulo, consta del Marco Teorico el cual estd compuesto por referencias sobre las
técnicas de la mercadotecnia mencionadas en los libros utilizados los cuales serdn mencionados en
la bibliografia. Este capitulo se refiere a varios temas importantes a tomar en consideracion en
cuanto al desarrollo y la historia de la mercadotecnia desde experiencias propias de autores a

consejos y recomendaciones.

El Capitulo tres, el cual estda compuesto por el Marco Metodolégico comienza con el tipo de
investigacion la cual es exploratoria debido a que el investigador realiza un estudio para conocer
mas sobre informacion general sobre su aspecto, caracteristicas y comportamiento. Luego se
mencionan los tres sujetos que se estaran utilizando en la investigacion los cuales estan establecidos
como gerentes generales siendo el sujeto uno, ejecutivos de ventas siendo el sujeto dos y los

compradores finales siendo el sujeto tres.

El Capitulo cuatro, comienza con la ejecucion y resultados de la investigacion, donde se refiere al
muestreo llevado a cabo con los tres sujetos mencionados anteriormente y se refiere a como estan
enfocados el muestreo a los tres sujetos de la investigacion. Luego se pasa a la presentacion de
resultados donde a los gerentes generales y ejecutivos de ventas se les realizo una entrevista y a los
compradores finales una encuesta. Por ultimo, se observan graficas de los resultados de las

encuestas realizadas con detalle sobre su analisis.

El Capitulo cinco, consta de la discusion y analisis de resultados el cual comienza con la discusion
de resultados de las entrevistas y encuestas realizadas, luego continua a las conclusiones y
recomendaciones basadas en los resultados. Se finaliza con las bibliografias y por ultimo los anexos

de la investigacion.



Capitulo 1

Marco Contextual

1.1 Antecedentes

1.1.1 Antecedentes Académicos
1. Estrategias de mercadeo para realizar un plan de promocion de venta y publicidad. “Erick

Ricardo Samayoa Orfila”

El enfoque principal del trabajo se basa en una propuesta que aborda dos modelos de Promocién.
Las dos areas abordadas en el desarrollo de este trabajo fueron la promocion de ventas y la
publicidad. Se considera que la razén del desarrollo del trabajo se debe a la manera de hacer
negocio y como ha ido cambiando en los ultimos 30 afios, en los mercados ya no solo hay
competidores, sino que han intervenido otras empresas que vienen a compartir el mercado con

nuevas ideas y grandes capitales para invertir.

Los resultados indican que es necesario considerar un plan promocional integral, que incluya varios
elementos de la mezcla y dentro de las promociones de venta es fundamental, analizar los costos

reales de dicha promocién, para determinar cuél es la mejor opcidn para elegir.

El trabajo del autor Erick Samayoa se diferencia principalmente en la elaboracion, el Sr. Samayoa
se concentra en estrategias de promocion y venta sobre la mercadotecnia, mientras que el trabajo
que se desea desarrollar esta enfocado en el analisis de estrategias para la venta en el sector

inmobiliario.

2. Diagnostico de la situacion actual de las ventas de una agencia de publicidad. “Edwin Anibal

Vésquez Paredes”



El enfoque principal del trabajo se basa en un estudio de las ventas de una agencia de publicidad
para determinar la situacion actual de las mismas y con base a los resultados determinar qué
cambios deben hacerse a corto y largo plazo en la organizacion del departamento, que le permiten
a la agencia mejorar el comportamiento de sus ventas. La razon del trabajo se debe al

comportamiento de las ventas de la agencia en los Ultimos dos afios que no reflejo ningin aumento.

Los resultados del diagndstico indican que la disminucion de las ventas en la agencia de publicidad
de debe a varias razones como desmotivacion del departamento, el departamento de ventas no
cuenta con los recursos humanos, tecnoldgicos y financieros adecuados para desarrollar la labor de
las ventas y no existen estrategias definidas para desarrollar su actividad de ventas.

El trabajo del autor Edwin Vasquez se diferencia principalmente en buscar la razon del por qué una
agencia de viajes tiene disminucion en ventas durante los Gltimos afios mientras que el trabajo que
se desea desarrollar estd enfocado en el andlisis de estrategias para la venta en el sector

inmobiliario.

3. Estrategias de mercadotecnia y publicidad para optimizar las ventas de la empresa Herramientas

S.A. “Luis Emilio Reynoso Castafieda”

El enfoque principal del trabajo es la contribucion profesional para que se realice asesoramiento a
la organizacion por medio de materia administrativa con los conocimientos del futuro profesional.
El proyecto investigativo ademas aporto a la formacion académica e incremento del conocimiento,

experiencia y practica de campo efectuada en el desarrollo de la investigacion.

Los resultados del trabajo son que la empresa necesita mantener mayor control del cumplimiento
de sus metas en cada departamento, y esencialmente en ventas, ya que estas son el pilar para

alcanzar las utilidades requeridas por la empresa.

El trabajo del autor Luis Reynoso se diferencia principalmente observando que se realiz6 un estudio

a una empresa establecida la cual solicito asesoria profesional para optimizar las ventas mientras



que el trabajo que se desea desarrollar estd enfocado en el analisis de estrategias para la venta en

el sector inmobiliario.

4. Estrategia de promocion y publicidad escritos, radiales y televisivos para el aumento de las

ventas del comedor San Esteban, Chiquimula. “Paola Alexandra Maria Portillo Cerezo”

El enfoque principal del trabajo es una guia de estrategias de promocion y publicidad de las cuales
es convertir los objetivos en metas especificas de la comunicacion y un determinado nivel de logro

por alcanzar con una audiencia especifica en un plazo especifico.

Los resultados del trabajo es que el comedor San Esteban no cuenta con estrategias de promocién
y publicidad para dar a conocer sus productos y servicios y los medios publicitarios que se han

utilizado no han sido de una manera constante ni adecuada al utilizarlos.

El trabajo de la autora Paola Portillo se diferencia principalmente en el estudio realizado al comedor
San Esteban determinando para identificar la razén por el cual a pesar de estar aplicando estrategias
de promocion y publicidad no obtenian ventas de sus productos y servicios mientras que el trabajo
que se desea desarrollar esta enfocado en el analisis de estrategias para la venta en el sector

inmobiliario.

5. Técnicas de publicidad para el posicionamiento de mercado del Comercial Plaza Lirios, en el

municipio de Sana Cruz El Chol, Baja Verapaz. “Ingrid Yolanda Bolvito Garcia”

El enfoque principal del trabajo se basa en el estudio del comercial Los Lirios para verificar la
correcta administracion. Se decidio realizar un trabajo de campo en el cual se utilizaran diversas
técnicas de investigacion que ayudaran a la elaboracion de una propuesta. La propuesta de solucion
comprende en la implementacion de técnicas de publicidad en la busqueda de posicionamiento del

mercado local.



Los resultados del trabajo indican que es necesario e importante realizar publicidad para que el
comercial pueda ser reconocido por todos y que esto le traiga beneficios econdmicos para lograr
su desarrollo. Las técnicas de publicidad maés utilizadas son los volantes y el perifoneo puse se
considera pueden emplear un menor costo y los clientes estan acostumbrados a este tipo de

informacion.

El trabajo de la autora Ingrid Bolvito se diferencia en las técnicas aplicadas para un comercial el
cual carece de consumidores debido a su poca fama mientras que el trabajo que se desea desarrollar

esta enfocado en el analisis de estrategia para la venta en el sector inmobiliario.

1.1.2 Antecedentes de la Empresa

1. Nombre de la empresa: Spectrum

Servicios principales: Desarrollo, comercializacion y operacion de proyectos inmobiliarios.
Tiempo de estar en el mercado: 22 afios

Ubicacion: Diagonal 6 10-01, zona 10, Centro Gerencial Las Margaritas

Productos: Viviendas, comercios y edificios de oficinas.

2. Nombre de la empresa: CityMax Real Estate

Servicios principales: Asesoramiento en ventas de proyectos habitacionales.

Tiempo de estar en el mercado: 10 afios

Ubicacion: Blvd. Los Prdceres, 24-69 zona 10. Zona Pradera Torre 1V

Productos: Viviendas y edificios de apartamentos.

3. Nombre de la empresa: G.L. Inmobiliaria S.A.

Servicios principales: Compraventa, administracion, promocion y desarrollo de proyectos
habitacionales.

Tiempo de estar en el mercado: 27 afios.

Ubicacion: 13 Calle 3-40 zona 10, Edificio Atlantis.

Productos: Lotes, terrenos, viviendas unifamiliares, townhouses y edificios de apartamentos.

4. Nombre de la empresa: Gisela Aparicio & Asociados



Servicios principales: Venta y arrendamiento de propiedades, asesoria en avallos, asesoria en
aspectos legales, anlisis de proyectos y asesoria en estudios de mercado.

Tiempo de estar en el mercado: 15 afios

Ubicacion: 15 calle 3-37, zona 10.

Productos: Edificio de apartamentos, viviendas en condominios, edificio de oficinas y
lotificaciones.

5. Nombre de la empresa: COMOSA (Construcciones Modernas S.A.)

Servicios principales: Construccion de viviendas, edificios y carreteras.

Tiempo de estar en el mercado: 64 afios.

Ubicacién: 6 Ave. 1-27 zona 4 Edificio Mini.

Productos: Viviendas, edificios y carreteras.

1.1.3 Analisis Socioecondmico

Habitantes: la Ciudad de Guatemala cuenta con un total de 4,703,865 habitantes segun su altimo

censo realizado el 2015.

Extension territorial: la Ciudad de Guatemala contiene 996 kildmetros con una altitud de 1,500
metros, latitud de 14°37°15”N y longitud de 90°31°36”0. La Ciudad de Guatemala se encuentra

localizada en el area sur-centro del pais y cuenta con una gran cantidad de areas verdes.

Principales actividades comerciales o econémicas: la economia de Guatemala estd dominada por

el sector privado que genera alrededor del 85% del producto interno bruto.

Infraestructura: La ciudad esta dividida en 25 zonas (omitiendo las zonas 20, 22 y 23 que son parte
de otro municipio). Guatemala tiene una estructura cuadrada que se expande por todas las

direcciones lo cual es una caracteristica importante del urbanismo neoclasico.



1.1.4 Analisis de la Industria

1. Rivalidad Competitiva

El sector inmobiliario es considerado un sector de mayor competividad en el mercado actual del
pais. Principalmente debido al &mbito legal que regula las leyes, impuestos, 1USI, licencias, entre
otros. Esto siendo una parte importante donde también debemos mencionar las estrategias de
competividad para el liderazgo en la innovacion de proyectos habitacionales lo cual con una amplia

cantidad de competidores es dificil de obtener.

El sector inmobiliario actualmente cuenta con 200 empresas ejerciendo.

El principal competidor es la empresa Spectrum (desarrolladora de proyectos inmobiliarios).

2. Poder de negociacion con los proveedores

En la negociacion con proveedores para la creacion de proyectos inmobiliarios, son estos quienes
imponen las condiciones de la negociacion ya que son los propietarios del material y producto a
utilizar para la construccion. La empresa inmobiliaria puede negociar sus términos de pago, pero
es el proveedor quien da la autorizacion final si se aceptaran dichos términos tomando en cuenta la

cantidad de material que sera adquirida.

3. Poder de negociacion con los clientes

En comparacion con el punto anterior, en esta negociacion es la industria quien tiene el poder
absoluto en una negociacién. Es esta la razon por la cual la competividad es alta ya que si un cliente
no esta de acuerdo con el precio de una vivienda puede obtener opciones en distintos proyectos. Se
debe considerar que la razén por la cual la industria es quien tiene el poder se debe al costo de

construccién utilizando materiales de alta calidad.

4. Amenaza de nuevos competidores
No es facil para una persona o personas poder ingresar con una empresa al sector inmobiliario
tratando de ser considerado una competencia. Se debe tomar en cuenta la experiencia que cuentan

las empresas existentes debido a los proyectos construidos y su éxito en la venta.



Nuevas empresas usualmente se enfocan en la compra y venta de casas. Les lleva varios afios poder

negociar por medio de créditos con bancos, la iniciacion de proyectos habitacionales.

5. Amenaza de productos sustitutos
Los proyectos habitacionales cuentan con productos sustitutos y no se puede decir que solo es uno,
se refiere a casas lo que significa que es una amplia variedad de productos sustitutos en toda la

ciudad con distintos disefios y precios.

Si se refiere a casas se puede notar que los productos sustitutos son todas aquellas casas a la venta
en el lugar geogréafico que el comprador esté interesado en adquirir. Si se menciona apartamentos

se pueden encontrar varios edificios que cuentan con disefios distintos de apartamentos.

1.2 Planteamiento del Problema

Las técnicas de la mercadotecnia son métodos o formas de alcanzar objetivos de marketing como
captar nuevos clientes, promover servicios y productos, recomendacion de clientes y que

finalmente se obtenga el deseo de concluir la venta de productos o contratacion de servicios.

Las técnicas de mercadotecnia son necesarias para toda empresa debido a que por medio de estas
técnicas se podrd promover servicios y productos. Los deseos de toda empresa son las ventas de
sus productos o contratacion de sus servicios y es por eso que estas técnicas juegan un papel

importante al momento que las empresas estén ya en el mercado.

El sector inmobiliario esta dedicado al desarrollo y construccion de proyectos habitacionales y
otros ejemplos como edificios y centros comerciales. Si se enfocan en los proyectos habitacionales,
estas empresas deben promover las ventas de sus proyectos con publicidad excelente para poder
captar el ojo del publico y el interés. Las técnicas de mercadotecnia brindan esas herramientas para

lograr mostrar al pablico un producto que atraiga la atencidn y logre que los clientes visiten y



compren las casas que estan siendo mostradas en los distintos medios como vallas publicitarias,

revistas, anuncias en redes sociales y en la televisora.

1.3 Pregunta de investigacion

¢Cudl es el impacto de las actuales técnicas de mercadotecnia en las ventas de las empresas
inmobiliarias en la Ciudad de Guatemala?

1.4 Justificacion del problema

Considerando la gran cantidad de empresas existentes en la ciudad de Guatemala dedicadas al
sector inmobiliario, tomando en cuenta el nivel de competividad y la experiencia en empresas con
mas de 25 afios, es necesario identificar el impacto de las técnicas de mercadotecnia para la
promocion de los proyectos y construcciones donde unos tienen mayor éxito de venta que otro.
Analizando la comparacion, es importante establecer cuales son las principales técnicas y poder

presentar distintas formas de liderar la competividad de este sector.

1.5 Obijetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo general

Analizar el comportamiento de las ventas en las empresas inmobiliarias en la Ciudad de Guatemala

por medio del uso de técnicas de mercadotecnia.

1.5.2 Objetivos especificos

- Conocer la importancia que los gerentes inmobiliarios prestan a las técnicas de mercadotecnia

para la promocion de sus proyectos.



- Determinar el conocimiento de los ejecutivos de ventas sobre el resultado de la aplicacion de las
técnicas de mercadotecnia.

- Investigar la atraccion en los clientes sobre las técnicas de mercadotecnia utilizadas.

1.6 Alcances y limites de la investigacion

La investigacion se llevd a cabo durante el mes de agosto del afio 2017.
Se tomara como muestra para la investigacion a todas las empresas inmobiliarias ubicadas en las
zonas 9, 10, 13, 14 15 y 16 de la Ciudad de Guatemala, sin embargo, las conclusiones de esta

investigacion serén de incidencia en todo el sector de este ramo empresarial.



Capitulo 2

Marco Tedrico

Analisis de las estrategias de mercadotecnia utilizadas por las empresas del sector inmobiliario de

la Ciudad de Guatemala.

2.1 Consiguiendo clientes

“Las agencias que obtienen mayores éxitos en los nuevos negocios son aquellas cuyos
representantes muestran la mas sensible perspicacia en la captacion psicologica del cliente

potencial. La rigidez y al arte de vender, con dos cosas que no combinan.” (Ogilvy, 1967: 59)

2.2 Conservando clientes

“Primera, dedicar los mejores cerebros de la agencia al servicio de los clientes en vez de
entretenerlos en la basqueda de otros nuevos. Segunda, Evitar la contratacion de ejecutivos
inestables y pendencieros. Tercera, evitar la aceptacion de clientes que ostenten un récord
rechazando agencias a frecuentes intervalos. Cuarta, mantener contacto con los clientes en todos
sus niveles.” (Ogilvy, 1967: 90,91)

2.3 Como ser un buen cliente

“Si ustedes invierten grandes sumas del dinero de sus accionistas en publicidad y sus beneficios
dependen de esta eficiencia, es un deber tomar grandes precauciones para encontrar la mejor
agencia y posible y al momento de hacerlo, luego de concluir campafias de publicad, recompensen

y premien a estas agencias por su excelente servicio.” (Ogilvy, 1967: 115)
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2.4 Como se dirige una agencia de publicidad

“Dirigir una agencia de publicidad es exactamente igual que gobernar cualquier otra organizacion
de tipo creador (un laboratorio de investigacion, una revista, un equipo de arquitectos, una gran
cocina).” (Ogilvy, 1967: 23)

2.5 Forjando grandes campanas

“Cuando los redactores, directores artisticos y productores de television ponen manos a la ora,
quedan concentrados en una sala de conferencias y alli se les somete a mi “Linterna Magica”, que
les indica como hay que escribir los titulares y el texto, como hay que ilustrar a los anuncios y

también como escoger los enfoques basicos de sus campafias.” (Ogilvy, 1967: 133)

2.6 Como ilustrar los carteles y anuncios

“La mayoria de redactores piensan tan solo en el texto, dedicando muy poca atencion a planear la
ilustracion. Sin embargo, la ilustracién ocupa, con frecuencia, mayor espacio que el texto y ha de
trabajar con la misma efectividad a la hora de vender el producto.” (Ogilvy, 1967: 169)

2.7 Espacios comerciales de television

“Pueden acomodarse en una caja de pildoras de dos pulgadas y media de didametro. Esta diminuta
caja de pildoras representa varias semanas de esfuerzo concentrado por parte de treinta personas y

puede causar la diferencia entre beneficio y pérdida.” (Ogilvy, 1967: 189)

2.8 ¢Deberia abolirse la publicidad?

“No. La publicidad nutre la capacidad de consumo de los hombres. Presenta antes ellos la meta de
un hogar mejor y una mejor alimentacion y el vestido para ellos y sus familias. Espolea el esfuerzo

individual y la mayor produccién.” (Ogilvy, 1967: 218)
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2.9 ¢ Queé es el marketing?

“Es el proceso que consiste en crear una propuesta de valor para tus clientes para posteriormente

comunicarles a ellos mismos sobre la existencia de esta propuesta.” (Acufia, 5)

2.10 ¢Por qué marketing digital?

“Hace 20 afios, Steve Jobs llamo a la web “el méximo canal de distribucion directo al consumidor”.
El dia de hoy nada puede ser més acertado. Trillones de ddlares en productos y servicios se venden
cada afio a través del internet. Puede que te anuncies en la television, radio, prensa, o correo fisico,
pero nada es tan grande como el internet. Internet es el canal que proporciona el mayor retorno de

inversion.” (Acufia, 8)

2.11 Credibilidad

“Tener una marca y un sitio web te da credibilidad. Tus clientes te percibiran como una empresa u

organizacion seria. No es lo mismo tener un correo maclovio@hotmail.com que un correo

nombre.apellido@tuempresa.com. Tener un correo electronico empresarial te da mas
credibilidad.” (Acufia, 10)

2.12 Visibilidad

“Con un sitio web sucede lo mismo. El simple hecho de tener un sitio web no te dard mas
visibilidad. Necesitas tener trafico y visitas de clientes potenciales a este sitio web para poder
obtener ventas.” (Acufia, 11)

2.13 Ahorro de tiempo

“Con un catalogo en linea, puede proporcionar mucha informacién acerca de tus productos o
servicios. Una vez que tu sitio esta en linea, esta disponible para tus clientes las 24 horas. Lo que

te ahorras tiempo. jY el tiempo es dinero!” (Acufia, 11)
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2.14 Confianza

“Compartir contenido util para tus clientes, y mostrar tus credenciales, no solo te ayudara a obtener
credibilidad con tus clientes, si no que te ayudara a ganarte su confianza. Hoy en dia, los clientes
se han vuelto mas inteligentes y son muy buenos para investigar. Por eso es muy importante ser
generoso con la informacién que compartes y demostrarles a través de tu sitio web que eres digno
de confianza.” (Acufia, 11)

2.15 SEO

“Search Engine Optimization, también conocido como posicionamiento web y optimizacion en
motores de busqueda es importante para cualquier negocio. EI SEO es simplemente el proceso de
establecer y optimizar tu sitio web para que sea facilmente encontrado por los motores de busqueda
como Google, Yahoo! Y Bing.” (Acuiia. 13)

2.16 SEO on-site

“El SEO on site consta de elementos que existen en tu sitio web, y en el cédigo HTML de tu sitio
web (tal como el texto y los meta datos). Son aspectos controlados por ti o por tu webmaster.

Consiste principalmente en tres cosas: estructura, codificacion y contenido.” (Acufia, 16)

2.17 SEO off-site

“Una vez que tu sitio web estd estructurado correctamente y tiene contenido excepcional, es tiempo
de desarrollar y ejecutar una estrategia solida de SEO off-site. EI SEO off-site se constituye de
factores que afectan las posiciones de tu sitio web, pero que no se encuentran en tu sitio.” (Acufia,
17)
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2.18 Aspectos tecnicos del sitio web: Navegacion

“La navegacion es el nucleo de la estructura de su sitio web. La forma en que tu sitio web est4
disefiado debe proporcionar un camino claro y sencillo a seguir para los motores de bdsqueda y los

usuarios. La navegacion incrementa en importancia en sitios web grandes.” (Acufia, 21)

2.19 Nombres de archivos e imagenes

“Muchas personas ignoran la forma en que nombra sus archivos e imagenes. Siempre que pongas
un archivo o imagen en tu sitio, el nombre deberia correlacionarse directamente con el tema que

trata dicho archivo o imagen.” (Acufia, 24)

2.20 Paginas amigables a los motores de busqueda

“Cada pagina que desarrolles deberia ofrecer algo de valor al lector. Puede ser entretenida o
informacional, pero deberia cubrir una necesidad. Puedes seguir todas las directrices que
compartiremos a continuacion, pero el contenido no es util, entonces no te va a ayudar a posicionar

tu sitio web.” (Acufia, 25)

2.21 Compatibilidad movil

“Ser encontrado facilmente y accesible en los dispositivos mdviles es algo que todos los negocios
deberian tener como prioridad; esto es especialmente conveniente para negocios locales con una

direccion fisica.” (Acufia, 33)

2.22 Posicionamiento local

“Si tu negocio sirve un area local con una direccion fisica, entonces necesitas entender lo que es el
posicionamiento local y como es tnico frente al SEO. El posicionamiento local es diferente del
SEO; los motores de busqueda incluso muestran resultados diferentes basandose en si consideran

gue una busqueda es loca 0 no.” (Acufia, 37)
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2.23 Técnicas de posicionamiento local

“Con el posicionamiento local, existen algunos factores de posicionamiento que se toman en
consideracién en comparacion con el SEO. Inicia con el posicionamiento on-site, reclama tu pagina
local de Google+, reclama tu ubicacion en otros directorios, obtén citaciones, obtén opiniones de
Google+.” (Acufia, 38-39)

2.24 Marketing de contenidos

“Una estrategia de creacién de contenido es parte primordial de un buen SEO. Este tipo de
marketing puede resultar en obtencién de enlaces entrantes, sefiales sociales y confianza para tu
marca. Para empezar, necesitas un buen entendimiento sobre quien es tu mercado objetivo, que les

gusta, y que es lo que tienden a compartir en las redes sociales.” (Acufia, s.f.:40)

2.25 Tipos de contenido

“Existen diferentes tipos de contenidos que puedes crear, dependiendo de cudl sea ti objetivo. Los
tipos de contenidos son: para entender, para educar, para inspirar a tu audiencia, para convencer a
tu audiencia, para convencer e inspirar, para entretener y educar, para convencer y educar.” (Acufia,
40-41-42)

2.26 Frecuencia y volumen

“Algunas compafiias prefieren hacer unas cuantas investigaciones que publican cada afio y enfocan
sus esfuerzos en ellas. Otras compafiias prefieren un flujo constante de marketing de contenido en
forma de videos, articulos de blog, infografias y mas. Mientras mas contenido sea, mejor, cuidado

que la calidad de contenido no sufra.” (Acufia, 24)
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2.27 Capacidad

“Si vas a enfocarte en la creacion de articulos, posts para un blog, o cualquier contenido escrito,
necesitaras a un escritor con experiencia en tu equipo. Si no tienes la capacidad para crear el
contenido y de cualquier manera tratas de lanzarlo, puede hacerle dafio a tu marca. Esto reflejaria

una imagen pobre de tu compafiia, y no te ayudara a obtener los beneficios deseados.” (Acufia, 42)

2.28 La Ley del Liderazgo

“cQuien fue el primero de la categoria?, reemplazando la palabra “primero” por “lider” dara la
respuesta con respecto a quien es el actual lider de la categoria; y no es para mas, siempre se
entendera que quien fue el creador de la categoria de productos es el experto y el que todo lo sabe
al respecto, tanto que los nombres de sus productos tienen la capacidad de convertirse genéricos,
permitiendo identificar siempre a la marca con el producto.” (Ries, 1993: 1)

2.29 La Ley de la Categoria

“Crear una nueva categoria permite dejar de lado el enfoque del marketing hacia las marcas, esta
toma el rumbo de los beneficios que ofrece esa nueva categoria de productos, que es el mismo
hecho que lo hace diferente de las categorias; de hecho, otro de los factores de éxito de la nueva
categoria es porque es totalmente nueva, razon de preferencia que prevalece en la mente de los

9% 99

consumidores sobre la calidad del producto, generalmente relacionada con un producto “mejor”.

(Ries, 1993: 1)

2.30 La Ley de la Mente

“Primero hay que instaurar la idea y su nombre muy bien en la mente de las personas e ir penetrando
puntos de venta a medida que la idea es concebida. Para lograr este paso facilmente hay que crear

un nombre que sea: facil de recordar, facil de escribir y facil de pronunciar. Estas caracteristicas
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no solo permitiran ingresar a la mente del consumidor, ademas permitiran posicionarle o darle ese

primer lugar en opciones.” (Ries, 1993: 2)

2.31 La Ley de la Percepcion

“La ley de la percepcidn es basada en el inconsciente colectivo que existe en cada una de nuestras
mentes, consiste en como cada uno de nosotros percibimos con caracteristicas similares una idea
general sobre lo tangible, lo cual da lugar a reconocer que no existe una realidad objetiva sino una

Unica concebida bajo nuestras percepciones sobre el mundo.” (Ries, 1993: 2)

2.32 La Ley de la Concentracion

“La ley de la concentracion es crear un concepto generalizado con los atributos con los que son
identificados ese producto, de esta manera permite que sea facilmente posicionado en la mente del
consumidor.” (Ries, 1993: 3)

2.33 La Ley de la Exclusividad

“Muchas empresas piensan que la idea de posicionamiento que tienen las empresas lideres se
pueden ajustar a su producto, estan completamente equivocados, ya que el producto de ellos ya fue
posicionado con una palabra que los identifica, Gnica y exclusivamente a ellos, cuando intentan
emular esa misma palabra dejan la personalidad de su mismo producto a un lado y empieza a
distorsionarse su imagen frente al mundo, por la tanto su producto no es aceptado; y no es para
mas, dos empresas no pueden tener la misma palabra en la mente de los consumidores.” (Ries,
1993: 3)

2.34 La Ley de la Escalera

“Los productos son categorizados en escalas de acuerdo con el orden de aparicion y su lugar en el

mercado, ya que todos los productos no son creados de la misma manera, es decir que tiene
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cualidades particulares que son susceptibles de ser explotadas para diferenciarse de sus similes;
aunque este ocupando uno de los 7 lugares que generalmente son recordados por la mente del
consumidor, este tipo de estrategia permite sacar provecho de la posicion que ocupa.” (Ries, 1993:
4)

2.35 La Ley de la Dualidad

“Ley la cual dice que siempre en el entorno del marketing, siempre las dos primeras marcas que
lideran la categoria seran las que realmente estan en el “juego”. Este principio puede aplicarse a
cualquier categoria, pero una difiere de la otra en el tiempo que tarda posicionar esas dos marcas,
por ejemplo, en un mercado saturado donde existen mas de 100 marcas, llegar a ocupar una de esas
posiciones puede ser cuestion de meses; por el contrario, en un mercado donde solo existen 3

marcas ocupar dichos espacios puede tardar hasta décadas.” (Ries, 1993: 4)

2.36 La Ley de lo Opuesto

“Muchas empresas aun siendo el nimero dos pueden optar por captar clientes que buscan la
alternativa a la marca lider, esto puede lograrse con la Ley de lo Opuesto, la cual busca hacer de la
ventaja principal de la marca lider en su principal debilidad por lo tanto en esta ley podemos decir

que siempre nuestra estrategia estara guiada por el lider.” (Ries, 1993: 5)

2.37 La Ley de la Division

“La principal recomendacion que hay que tener en cuenta es el nombre de cada marca, como cada
una es reconocida en su propia categoria por unas caracteristicas en especifico, el trasladar el
nombre la marca exitosa a la nueva categoria de productos, podria traer como consecuencia que
traiga consigo misma las asociaciones positivas y negativas, y se distorsione el concepto de la

nueva marca.” (Ries, 1993: 5)
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2.38 La Ley de la Perspectiva

“En el caso de la creacion de una nueva categoria, los efectos son devastadores si no se piensa a
futuro, por ejemplo, en el caso de marcas familiares (donde cada producto lleva el nombre de la
empresa productora) es mas facil que cada uno de sus integrantes pueda ser afectado por la
reputacion negativa de uno solo de ellos, por lo tanto es recomendable que cada nuevo producto,
aunque sea de la misma casa matriz, sea bautizado con una nueva marca que no la remita ninguno

de antecesores en su linea genealdgica.” (Ries, 1993, 6)

2.39 La Ley de la Extension de Linea

“La mayoria de las empresas piensan que hacer una extension de linea les permitira abarcar mayor
parte del mercado, pero esta teoria es plenamente sujeta a la calidad de la extension que se realice,
por ejemplo, con la extensién de linea en profundidad permite que cada empresa pueda
especializarse en un segmento, pero esta extension llegara a un punto que debe parar y observar si

realmente esta llegando a un pablico objetivo lo suficientemente rentable.” (Ries, 1993: 6)

2.40 La Ley del Sacrificio

“Sin duda alguna para ganar terreno en un campo tan competido hay que perder algo en lo que ya
se ha ganado para asi dirigir todas las energias a ocupar ese nuevo territorio; en otras palabras, es
concentrar la energia en una sola actividad; y en el campo del mercadeo hay tres cosas que podrian
sacrificarse a cambio de tener un ciclo de vida mas estable en el mercado, que son: linea de

productos, mercado meta y cambio constante.” (Ries, 1993: 6)

2.41 La Ley de la Sinceridad

“Muchas veces nuestra competencia nos pone en una situacion incomoda cuando resalta nuestros
aspectos negativos, pero hay dos maneras de afrontarlo: ofrecer disculpas o reirse, en ambas

situaciones se esta aceptando la culpa pero en la segunda situacién damos a entender a nuestro
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prospecto que somos sinceros y podemos hacer de esto algo ventajoso para nuestra marca ya que
cuando admitimos algo negativo, el publico objetivo lo reconoceré con algo positivo; y es que esto
es algo comun en la conducta humana ya que cuando hablamos de nuestros reconocimientos, para
darles validez debemos demostrarlos, en cambio cuando hablamos de nuestros problemas

generalmente atrapamos la atencion de las personas.” (Ries, 1993: 7)

2.42 La Ley de la Singularidad

“Lo que se debe hacer e es encontrar el punto debil de la competencia y dedicarse a hacer de ese
punto algo muy notorio, por lo tanto, hay que concentrar la estrategia en su objetivo (el punto de
debilidad de la competencia). Para penetrar ese objetivo hay que dar un golpe “audaz y unico” que
permita tomar a la competencia por sorpresa, sin que tenga una herramienta para defenderse para

aprovecharnos de la exclusividad de esta estrategia.” (Ries, 1993: 7-8)

2.43 La Ley de lo Impredecible

“El mundo del marketing es como el clima, no puede predecirse con certeza que es lo que pasara
en el futuro; muchas de las empresas basan su estrategia en el campo del largo plazo, sin tener en
cuenta que las variables del juego pueden ser modificadas en el corto ya que suelen confundir sus
estrategias de Marketing con las financieras, y aquel que piensa sus estrategias en el campo de los
nameros siempre estara condenado a morir por los nimeros, ademas otra causal de su fracaso es
gue nunca tuvieron en cuenta la reaccion que pudo tener la competencia. Las estrategias de
Marketing deben definirse a corto plazo y ejecutarse al largo plazo, en otras palabras, defina cuél
sera su orientacion que sea de base para que tome las decisiones en el futuro.” (Ries, 1993: 8)

2.44 La Ley del Exito

“Cuando las empresas empiezan a ser reconocidas por sus resultados y sus logros empiezan a crecer
su ego y se vuelven arrogantes, tanto que muchas pierden su objetividad y es ahi cuando empieza

el declive. Sin embargo, el ego es tan necesario como la humildad, en este caso lo es para hacer la
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consolidacién de la idea, pero debe quedarse Unicamente en esta etapa ya que de esto seria
contraproducente ya que modificaria la percepcion de la marca y en la mente del consumidor

quedaria como el arrogante del que hablaba anteriormente.” (Ries, 1993: 8)

2.45 La Ley del Fracaso

“Asi como hay ley de éxito, hay ley de fracaso, y que mejor método para salir rapido de él que
aceptarlo, ya el error se cometié una vez y no hay razon de que suceda por segunda vez; uno de los
factores clave para salir del fracaso es tomar las decisiones en grupo y que beneficien a cada
miembro que conforma la empresa, ya que la mayoria de las ideas son rechazadas por que no
representa un beneficio en comun y/o representa el beneficio de una persona en comun; la ley del
fracaso es en otras palabras, evitar desde el punto estratégico que ese error que se cometid no vuelva
a suceder.” (Ries, 1993: 9)

2.46 La Ley de la nota Sensacionalista

“En muchas ocasiones lo que aparece en el diario es contrario a lo que pasa en la realidad, esto
ocurre por diferentes razones: los mismos periodistas al verse limitados por su fuente de
informacién aumentan la noticia para crear sensacidn y poder poner sus notas en primera plana, o
las empresas pagan para hacer muy notoria su marca, en este ultimo caso el Unico comentario que
hay que hacer es “cuando la empresa esta bien, no necesita pagar publicidad”; hay situaciones
contrarias a estas, donde una empresa con un desarrollo importante logra sacar una nota pero esta
no es lo suficiente notoria hasta que el mercado tiende a percatarse sobre la importancia de ella; el
poder y la veracidad de la nota sensacionalista se encuentra en que debe ser escrita cuando empiece
la revolucion, poder porque la revolucion llega sin ser esperada y veraz porque €s una noticia que

realmente ya empezd a desarrollarse.” (Ries, 1993: 9)
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2.47 La Ley de la Aceleracion

“En los circulos que aparecen constantemente en el mercadeo nos encontramos que suelen aparecer
tendencias y caprichos, estos ultimos suelen ser a corto plazo y cuando aparecen son la miopia para
muchas empresas, pero hay factores para reconocer este tipo de manifestaciones de consumo, por
ejemplo, el capricho es algo muy visible y palpable, en cambio la tendencia es invisible, pero tiene
mas fuerza en el largo plazo. Muchas empresas suelen caer en el mundo del capricho y de solventar
esas necesidades temporales, pero tiempo después podemos observar que son empresas que han
desaparecido o estan a punto de desaparecer, por ello hay que tener vision a largo plazo para poder

identificar de manera clara cual manifestacion seré estacional y cual perdurable.” (Ries, 1993: 9)

2.48 La Ley de los Recursos

“Se puede obtener la idea més brillante que nunca nadie se habia imaginado, pero si no se tienen
los recursos econdmicos para difundirla sera tan solo una idea, en el mundo del mercadeo la parada
la da quién tenga el musculo financiero para difundir la idea, pero todo este enfoque es para dar
diferencia en desarrollo e imagen que permitan decirle al cliente que realmente estamos existiendo.
Hay que tener dinero para llegar a la mente del consumidor, para permanecer en ella, para vender
bien la idea, para distribuirla; en otras palabras, el dinero es el aliado estratégico del mercadeo, sin

él no podemos lograr nada.” (Ries, 1993: 9)
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Capitulo 3

Marco Metodologico

3.1 Tipo de Investigacion

Se desarroll6 una investigacion exploratoria.

El término investigacion tiene como significado ser la actividad humana orientada a descubrir y
ampliar la informacion sobre un objeto o materia especifica. Pasando al término investigacion
exploratoria, se define como al primer paso o primera fase que debe cumplir un investigador sobre
la materia desconocida y que carezca de antecedentes. La investigacion exploratoria es la
aproximacion que realiza el investigador y su objeto de estudio, con el objetivo de conocer mas
sobre informacion general sobre su aspecto, caracteristicas y comportamiento. Se llama
exploratoria debido a la aproximacion que se obtiene de las observaciones y calculos que establece

el investigador en su primer contacto con lo que desea comenzar una investigacion.

La investigacion exploratoria va orientada a responder preguntas que se encuentran al comienzo
de toda investigacion, preguntas como:

- ¢ Para qué?

- ¢ Cuél es el problema?

- ¢ Qué se podra investigar?

Observando que no existen estudios previos que aborden el tema de analisis de las estrategias de
mercadotecnia utilizadas por las empresas del sector inmobiliario de la Ciudad de Guatemala, se
Ilevo a cabo una investigacion exploratoria con el fin de obtener resultados y datos que aborden las

dudas existentes basadas en la pregunta de la investigacion.
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3.2 Sujetos de Investigacion

Sujeto 1

Gerentes de empresas en el Sector Inmobiliario

Sujeto 2

Ejecutivos de ventas de empresas en el Sector Inmobiliario

Sujeto 3
Clientes finales de empresas en el Sector Inmobiliario

3.3 Instrumentos de recopilacion de datos

Instrumento 1
Entrevista a Gerente General
- Temas por abordar y cantidad de preguntas

- Razon del instrumento

Instrumento 2
Encuesta a los Ejecutivos de ventas
- Encuesta sobre experiencia en ventas

- Razon del instrumento

Instrumento 3
Encuesta a los clientes finales
- Encuesta sobre el impacto de las técnicas del marketing

- Razdn del instrument
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3.4 Diserio de investigacion

1. Disefio de instrumentos

2. Muestreo

3. Recopilacion de datos y presentacion de resultados
4. Discusion de resultados

5. Conclusiones

Titulo del instrumento

Entrevista a Gerente General

Obijetivo del instrumento

El presente formato de Entrevista se desarrollé para conocer la importancia que dan los gerentes a
las técnicas de mercadotecnia para el desarrollo de proyectos inmobiliarios en la Ciudad de
Guatemala.

- Planificacién de las técnicas de marketing

- Formacién de ejecutivos de ventas

- Impacto de las técnicas

- Tiempo

Amabilidad

Solucion de problemas

Conocimiento del colaborador que le atendi6
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Titulo del instrumento

Encuesta a Ejecutivos de Ventas

Obijetivo del instrumento

El presente formato de entrevista se desarrolld para conocer la experiencia que poseen los
ejecutivos de ventas para el desarrollo de proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Guatemala.

- Experiencia en ventas

- Formacién de ejecutivos de ventas

- Impacto de las técnicas

- Tiempo

Amabilidad

Solucion de problemas

Conocimiento del colaborador que le atendio

Titulo del instrumento

Encuesta a Clientes Finales

Obijetivo del instrumento

El presente formato de encuesta se desarroll6 para conocer la captacién en los clientes que resulta

de la publicidad para el desarrollo de proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Guatemala.
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Capitulo 4

Ejecucion y Resultados de la Investigacion

4.1 Muestreo

En el caso del sujeto 1, que estd enfocado a los gerentes generales de empresas de bienes raices, se
tuvo la oportunidad de aplicar la entrevista a cinco gerentes de este tipo de empresas por lo que,

ante ese nimero de poblacién, no fue necesario el calculo de la muestra.

En el caso del sujeto 2, que esta enfocado hacia ejecutivos de ventas de empresas de bienes raices,
se llevd a cabo la entrevista a cinco ejecutivos de este tipo de empresas por lo que, ante ese nimero

de poblacion, no fue necesario el calculo de la muestra.
En el caso del sujeto 3, que estd enfocado a los clientes finales (compradores) de casas 0

apartamentos, se llevd a cabo una encuesta a diez compradores de propiedad en proyectos

inmobiliarios por lo que, ante ese nimero de poblacién, no fue necesario el calculo de la muestra.
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4.2 Presentacion de Resultados

4.2.1 Resultados de las Entrevistas Sujeto 1

Tabla 1

Entrevista a Gerente General

item Gerente General 1
¢Qué razon lo llevo a trabajar en este sector Por la flexibilidad de horario y los
empresarial? honorarios de ingresos.
¢ Cuantos afos de experiencia tiene en este 27 afos de experiencia.
puesto?
¢ Cuantas agencias de publicidad trabajan 5 empresas.
con su empresa?
¢ Cuéntas revistas de publicidad 3 revistas.

promocionan sus proyectos?

¢ Tienen asociaciones con otras empresas Si, la Gremial de corredores de Bienes
de bienes raices? Raices y la Camara de corredores de

Bienes Raices.

¢Cada cuanto son promocionados sus Diario, semanal y mensual.

proyectos en medios publicitarios?

¢Utilizan vallas publicitarias para la Si.
promocion?
¢ Qué presupuesto establecen para el 1% del valor de venta.

marketing de sus proyectos?

¢Qué medios o técnicas de marketing Periddicos, revistas, vallas publicitarias,
utilizan para la promocion? television y volantes.
¢ Qué medio publicitario considera mas Revistas Inmobiliarias.

efectivo para la promocion de proyectos

inmobiliarios?

Fuente: Elaboracién propia, octubre 2017.
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Tabla 2

Entrevista a Gerente General

item

Gerente General 2

empresarial?

¢Qué razon lo llevo a trabajar en este sector

Mi papé trabajo en esto desde hace muchos

afos y la empresa es familiar.

puesto?

¢ Cuantos afos de experiencia tiene en este

De estar totalmente sumergido 7 afios, pero

de tener conocimiento desde hace 11 afios.

¢Cuéntas agencias de publicidad trabajan

con su empresa?

Ninguna, tenemos a una persona interna

encargada de la publicidad.

¢ Cuantas revistas de publicidad

promocionan sus proyectos?

2 revistas.

¢ Tienen asociaciones con otras empresas

de bienes raices?

Asociaciones no, pero si somos aliados y

compartimos propiedades.

¢ Cada cuanto son promocionados sus

proyectos en medios publicitarios?

Diariamente, porque estan los medios

digitales, pero impresos por temporadas.

¢Utilizan vallas publicitarias para la

promocion?

No directamente, pero si a través de
desarrolladores con los que trabajamos, y

vallas publicitarias.

¢ Qué presupuesto establecen para el
marketing de sus proyectos?

Depende del proyecto, muchas veces
nosotros nos hacemos la publicidad

directamente si no que el desarrollador.

¢Qué medios o técnicas de marketing

utilizan para la promocion?

Digitales o impresos.

¢ Qué medio publicitario considera mas
efectivo para la promocion de proyectos

inmobiliarios?

Medios digitales.

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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Entrevista

Tabla 3
a Gerente General

item

Gerente General 3

¢Qué razon lo llevo a trabajar en este sector

empresarial?

La cantidad de negociaciones disponibles.

¢ Cuantos afos de experiencia tiene en este

10 afios de experiencia.

promocionan sus proyectos?

puesto?

¢ Cuéntas agencias de publicidad trabajan 1 empresa.
con su empresa?

¢ Cuantas revistas de publicidad 2 revistas.

¢ Tienen asociaciones con otras empresas

de bienes raices?

No, hemos intentado, pero no se ha logrado

asociarse.

¢ Cada cuanto son promocionados sus

proyectos en medios publicitarios?

Semanalmente.

¢Utilizan vallas publicitarias para la

promocion?

Si, tenemos vallas en varias ubicaciones de

la ciudad.

¢ Qué presupuesto establecen para el
marketing de sus proyectos?

Al comienzo de un proyecto, utilizamos un
presupuesto de 25mil quetzales para la

inversion.

¢ Qué medios o técnicas de marketing

utilizan para la promocion?

Revistas y vallas publicitarias.

¢Qué medio publicitario considera mas
efectivo para la promocion de proyectos

inmobiliarios?

Redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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Entrevista

Tabla 4
a Gerente General

item

Gerente General 4

¢Qué razon lo llevo a trabajar en este sector

empresarial?

El atractivo ingreso econdmico de la

compra y venta de propiedades.

¢ Cuantos afos de experiencia tiene en este

puesto?

15 afios.

¢Cuéntas agencias de publicidad trabajan

Ninguna, tenemos un departamento

de bienes raices?

con su empresa? interno.
¢ Cuantas revistas de publicidad 1 revista.
promocionan sus proyectos?

¢ Tienen asociaciones con otras empresas No.

¢ Cada cuanto son promocionados sus

proyectos en medios publicitarios?

Semanalmente pero solo promocionamos
la marca de la empresa para la venta de
propiedades.

¢ Utilizan vallas publicitarias para la

promocion?

No.

¢ Qué presupuesto establecen para el
marketing de sus proyectos?

Tenemos un departamento interno.

¢ Qué medios o técnicas de marketing

utilizan para la promocion?

Revistas y redes sociales.

¢Qué medio publicitario considera mas
efectivo para la promocion de proyectos

inmobiliarios?

Redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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Tabla 5

Entrevista a Gerente General

item

Gerente General 5

¢Qué razon lo llevo a trabajar en este sector

empresarial?

Empresa familiar.

¢ Cuantos afos de experiencia tiene en este

puesto?

28 afos de experiencia.

¢Cuéntas agencias de publicidad trabajan

con su empresa?

5 agencias de publicidad.

¢ Cuantas revistas de publicidad

promocionan sus proyectos?

3 revistas.

¢ Tienen asociaciones con otras empresas

de bienes raices?

Si, asociaciones con 4 empresas mas.

¢ Cada cuanto son promocionados sus

proyectos en medios publicitarios?

Todos los dias.

¢Utilizan vallas publicitarias para la

promocion?

Si.

¢ Qué presupuesto establecen para el
marketing de sus proyectos?

2% del valor de la venta.

¢ Qué medios o técnicas de marketing

utilizan para la promocién?

Redes sociales, vallas publicitarias y

revistas.

¢Qué medio publicitario considera mas
efectivo para la promocion de proyectos

inmobiliarios?

Revistas y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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4.2.2 Resultados de las Entrevistas Sujeto 2

Tabla 1

Entrevista a ejecutivo de ventas

Item

Ejecutivo de ventas 1

¢Cuanta experiencia posee en las ventas de

inmuebles?

8 afnos.

¢ Tiene estudios avanzados en ventas?

Si, un Diplomado Inmobiliario impartido
en la Camara de Corredores de Bienes

Raices de Guatemala.

¢En cuéntos proyectos ha participado como

ejecutivo de ventas?

En 5 proyectos.

¢ Considera importante las técnicas de

mercadotecnia?

Si son importantes ya que como asesor
inmobiliario busco satisfacer las

necesidades de los clientes.

¢En cuantas empresas de bienes raices ha

laborado?

Una empresa (G.L. Corporacion).

¢Qué medio de marketing considera mas

importante para la promocién?

Periddico, revistas, television y vallas

publicitarias.

¢Su especialidad son residenciales,

condominio o apartamentos?

Condominios.

¢ Se promociona usted mismo como

ejecutivo de ventas?

Si, como Asesor Inmobiliario.

Fuente: Elaboracién propia, octubre 2017.
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Tabla 2

Entrevista a ejecutivo de ventas

ftem Ejecutivo de ventas 2
¢ Cuénta experiencia posee en las ventas de 8 afios.
inmuebles?
¢ Tiene estudios avanzados en ventas? No.
¢En cuantos proyectos ha participado como 1 proyecto.

ejecutivo de ventas?

¢Considera importante las técnicas de Si.

mercadotecnia?

¢En cuéntas empresas de bienes raices ha 1 empresa.
laborado?
¢ Qué medio de marketing considera mas Redes Sociales.

importante para la promocion?

¢Su especialidad son residenciales, Condominios.

condominio o apartamentos?

¢ Se promociona usted mismo como Si.

ejecutivo de ventas?

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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Tabla 3

Entrevista a ejecutivo de ventas

ftem Ejecutivo de ventas 3
¢ Cuénta experiencia posee en las ventas de 2 afios.
inmuebles?
¢ Tiene estudios avanzados en ventas? No
¢En cuantos proyectos ha participado como 1 proyecto.

ejecutivo de ventas?

¢Considera importante las técnicas de Si.

mercadotecnia?

¢En cuéntas empresas de bienes raices ha 1 empresa.
laborado?
¢ Qué medio de marketing considera mas Periodico y radio.

importante para la promocion?

¢Su especialidad son residenciales, Experiencia en las 3 categorias.

condominio o apartamentos?

¢ Se promociona usted mismo como Si.

ejecutivo de ventas?

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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Tabla 4

Entrevista a ejecutivo de ventas

item

Ejecutivo de ventas 4

¢ Cuénta experiencia posee en las ventas de

inmuebles?

25 anos.

¢ Tiene estudios avanzados en ventas?

Si (cursos de ventas).

¢En cuantos proyectos ha participado como

ejecutivo de ventas?

He participado en 3 proyectos.

¢Considera importante las técnicas de

mercadotecnia?

Si, son muy importantes para el cierre de

ventas.

¢En cuéntas empresas de bienes raices ha

laborado?

He laborado en 3 empresas.

¢ Qué medio de marketing considera mas

importante para la promocion?

Television y radio.

¢Su especialidad son residenciales,

condominio o apartamentos?

Residenciales.

¢ Se promociona usted mismo como

ejecutivo de ventas?

Si me promociono.

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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Tabla 5

Entrevista a ejecutivo de ventas

item

Ejecutivo de ventas 5

¢ Cuénta experiencia posee en las ventas de

inmuebles?

5 afios de experiencia.

¢ Tiene estudios avanzados en ventas?

Si, cursos en ventas.

¢En cuantos proyectos ha participado como

ejecutivo de ventas?

4 proyectos inmobiliarios.

¢Considera importante las técnicas de

mercadotecnia?

Si definitivamente.

¢En cuéntas empresas de bienes raices ha

laborado?

2 empresas.

¢ Qué medio de marketing considera mas

importante para la promocion?

Actualmente revistas y redes sociales.

¢Su especialidad son residenciales,

condominio o apartamentos?

Residenciales.

¢ Se promociona usted mismo como

ejecutivo de ventas?

Si, por medio de revistas.

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.
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4.2.3 Resultados de las Encuestas Sujeto 3

Gréfica 1
Tipo de propiedad

(Que tipo de propiedad adquirio?
Apartamento
10%

Casa
o0

B Ca=a W Apartamento

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

De las personas entrevistadas las cuales fueron un total de diez, la mayoria posee casa y solo una
persona posee apartamento. Se analiz6 a las personas encuestadas y se logré identificar que los
propietarios de casas se debe a que ya son familias de dos o mas hijos y también parejas

comenzando a crear familias. El propietario del apartamento es un joven soltero.

Se decidio realizar la encuesta aleatoriamente a personas de cualquier edad y sexo, estos fueron los
resultados y a pesar de que no se logré entrevistar a mas personas propietarias de apartamentos,
esto demuestra que el mercado de edificios estd en incremento, sin embargo, la compra de

condominios tiene mayor demanda.
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Gréfica 2
Tiempo de vivienda

(Hace cuantos afios adquirié su propiedad de
vivienda?

0%

20%

Blarfc M2anos WM3anos W4 anos WS anos

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

La mayoria de las personas encuestadas llevan un afio, tres afios y cuatros afios de residir en sus
propiedades mientras que no existe porcentaje que lleve cinco afios de residir en sus propiedades
lo cual demuestra que, a pesar de ser una encuesta aleatoria, todas las personas han adquirido sus

propiedades recientes en varias areas de la ciudad.
Con estos resultados es facil entender que, en los Gltimos cinco afios, residentes de muchas zonas

de la ciudad han adquirido propiedades indicando que afio con afio mas condominios son creados

debido al incremento de compradores.
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Gréfica 3
Decisién de propiedad

. Cuanto tiempo le tomo decidir la adquisicion de
su propiedad?

10

30%

mEmeses M9meses MWlafo W1afoymedio W2 afos

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

Uniendo por poblaciones de porcentajes se puede identificar que el rango de tiempo en el que los
clientes toman la decisién final de su compra es de un afio y un afio y medio lo cual es un rango de

tiempo necesario para poder visitar posibles proyectos e investigar los elementos como

financiamientos, ubicacién y tamafios.
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Grafica 4
Proyectos Inmobiliarios

;Cuantos proyectos inmobiliarios visito antes de
decidir su compra?

10%

0%

10%

10%

T0%

Nl proyecto M2 proyectos M3 proyectos B4 proyectos B 5S proyectos

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

Cinco proyectos 0 mas es la cantidad definida por los encuestados en cuanto a poder tomar una
decision de compra final. Indican que muchos proyectos tienen muchas similitudes en los disefios
y tamarfios lo cual hace mas dificil la decision de compra ya que varios clientes buscan variedad en
los proyectos debido a que con la creacion de muchos condominios, amigos y familiares ya han

adquirido propiedad las cuales muestran similitudes con creaciones nuevas.
Muchos comentarios indican que las propiedades adquiridas pertenecen al proyecto visitado por

segunda o tercera vez que muestran disefios diferentes, pero de igual manera siguen buscando mas

opciones, regresando a los primero disefios.
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Gréfica 5
Medio Publicitario

;Por qué medio publicitario conocio el proyecto
inmobiliario dondereside?

10%

0%

S0%

W Periodico M Television MW ValasPublictariss M RedesSocizkes M Revistas

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

Se puede confirmar que, en la actualidad, en el sector inmobiliario, el medio publicitario mas
eficiente para la promocién de los proyectos son las revistas y esto lo mencionan varios clientes
donde indican que las revistas brindan los detalles completos de los proyectos por lo cual les es
mas fécil interesarse y tomar una decision en cuanto brindar una visita a estos proyectos para ir

viendo opciones.

Las redes sociales es el segundo medio publicitario mas importante ya que muchas personas se
mantienen navegando la mayoria del dia en las redes sociales por lo cual al momento en que estos
anuncios sobre los proyectos son presentados, causan una atraccion de atencion y de igual manera
funcionaria para que estas personas le comenten a otras personas sobre los anuncios en las redes

sociales.
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Gréfica 6
Elementos

(Queé elementos del medio publicitario captaron
su atencion?

0% 107

W olores W Mensje MPrecic W Tipografia W Disefo

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

Al momento en que las empresas de mercadotecnia publican las promociones de los proyectos, es
el disefio de las viviendas lo que llama la atencion a los clientes. Muchos proyectos tratan de brindar
una diferencia notable en sus proyectos, pero son pocos los que logran marcar la diferencia para
satisfacer las necesidades de los compradores quienes luego de haber visitado varios proyectos
donde existen muchas similitudes y los precios no se adaptan a ellos, encuentran lo que buscan y

todo gracias a los disefios mostrados en los medios.
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Gréfica 7
Medio Publicitario Importante

;. Qué medio publicitario considera de mayor
importancia hoy en dia?

0% 0%
20

W Periodico M Television W ValasPublickariss M RedesSocizsles MW Revigas

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

Las redes sociales es el medio publicitario considerado mas importante en la actualidad. Esto
debido a que la mayoria de la sociedad adulta pasa mucho tiempo durante el dia navegando en las
redes sociales y es aqui cuando las empresas de mercadotecnia aprovechan a publicar estos
anuncios y asi captar la atencion de los clientes quienes se encuentran muy atento y sumergidos en

las redes sociales. El porcentaje restante prefiere revistas ya que es algo mas accesible.
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Gréfica 8
Elementos

;. Qué elementos considera importantes mostrar en

los medios publicitarios para captar la atenciéon de
los compradores?

0% 10%

mFnancamiento mTamafio M AreasSocizles ® Ubicacion W Cantidad deCasas

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2017.

Es la ubicacion el elemento mas importante que debe ser mostrado en los medios publicitarios. La
ubicacion hara que el cliente se interesa de inmediato debido a que los clientes ya tienen una idea
de donde les gustaria vivir, solo buscan opciones que les llame la atencion entonces al observar
proyectos ubicados en su area de preferencia es ya un porcentaje positivo de interés que hara que

el cliente le dé prioridad sobre los demés proyectos que tiene como opcién a visitar.
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Capitulo 5

Discusion y Analisis de Resultados

5.1 Discusion de resultados

Los Gerentes Generales de las empresas de Bienes Raices toman en cuenta las estrategias de
marketing para dar a conocer sus proyectos. Su decision de promocién es importante no obstante
se puede observar que las empresas de bienes raices tienen como prioridad el desarrollo de sus
proyectos para superar la calidad y expectativa de clientes. El lado de marketing y sus estrategias
es dejada a disposicién de empresas de publicidad externas y o departamentos internos que siguen
patrones anteriores en cuanto a las mismas estrategias que se han utilizado para este tipo de
empresas, es decir, el marketing es llevado a cabo por estas empresas sin mucha consulta por parte
de los gerentes de bienes raices. Las empresas de marketing deciden qué tipo de disefio, colores y
mensajes se utilizaran y asi deciden promocionar, ya si los resultados no son del todo aceptables
para los gerentes, queda en ellos buscar otras empresas o crear una nueva imagen para los

proyectos.

Los ejecutivos de ventas que se encargan de cerrar las negociaciones con los compradores finales
no poseen el conocimiento necesario en el poder de negociacion. Muchos ejecutivos de ventas son
reclutados por las empresas ya que poseen experiencia en ventas, pero no especializadas en venta
de bienes raices. Pocos son los ejecutivos que han completados cursos y diplomados relacionados
con este negocio y muchos son los ejecutivos que buscan diferentes maneras en el convencimiento
de venta cuando si cumplieran con los requisitos que conlleva este tipo de perfil para la venta de
proyectos, seria mas sencillo y rapido la venta de propiedades y los compradores finales podrian

reducir sus planes de visitar muchos proyectos antes de tomar decisiones finales.
Los compradores finales prefieren conocer mas de uno o dos proyectos debido a las similitudes

entre ellos, muchos compradores indican que los tamarios y disefios de muchos proyectos es muy

parecido y un comprador de vivienda busca variedad y algo nuevo, quieren ver disefios nunca antes
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desarrollados y a pesar de los precios que pueden ser mayores, estan dispuestos a hacer sacrificios

y obtener una propiedad que si se adecue a sus gustos modernos.

El sector inmobiliario en la ciudad de Guatemala cuenta con muchas empresas lo cual genera gran
competividad entre proyectos. Es tanta la competividad que muchas empresas han ido olvidando
poco a poco lo importante que es ponerles la atencion y tiempo debido a los disefios de sus
proyectos. Muchas empresas buscan crear mas casas en terrenos pequefios para obtener mayores
ganancias y eso al momento de la venta es un factor negativo ya que los compradores buscan
comodidad y no quieren vivir en propiedades pequefias en condominios con cien casas. Es por eso
que los proyectos pequefios de diez casas donde si fueron creados con tiempo y disefio tiene mayor
demanda ya que los compradores encontraran comodidad y gusto en ellos. Poco a poco el sector
inmobiliario debe retomar la importancia en satisfacer las necesidades de los clientes y no satisfacer

sus ingresos.
Se identifica que las estrategias de marketing han sido, son y seran siempre de suma importancia

en cualquier ambito empresarial, hasta en el mismo sector empresarial de ellos. Se confirma que

las personas demuestran una atraccion a medios publicitarios
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Conclusiones

Las estrategias de marketing utilizadas por las empresas de publicidad en la ciudad de Guatemala
si superan las expectativas de sus clientes debido al impacto que produce en la captacion de
compradores. Compradores de propiedades han confirmado que los medios de publicidad

utilizados son eficientes y cumplen con la mision principal.

Como pais, el marketing en general de Guatemala es moderno, interesante, amplio, funcional y lo

mas importante, logra deliberar el mensaje que se trata de transmitir.

El sector empresarial de bienes raices utiliza mas el medio publicitario de revistas, redes sociales
y vallas publicitarias ya que es para ellos el medio mas directo visual hacia los clientes. Estos
medios captan la atencidn y son medios que los consumidores consideran mas importantes para la

promocion.

Los gerentes generales de estas empresas cuentan con experiencia amplia en el desarrollo de
proyectos, sin embargo, su mision de obtener mas ingresos y ganancias para sus empresas han
olvidado la importancia de satisfacer las necesidades de los clientes las cuales serian la comodidad,
lo adaptable econdmicamente y el disefio adecuado. Muchos empresarios simplemente crean los
proyectos sobrecargandolos de casas sin importarles el tamafio y disefio con tal de obtener mayores
ingresos y eso a largo plazo afecta ya que terminados los proyectos no logran tener el impacto en
las ventas como los proyectos méas pequefios pero especializados en cubrir las necesidades de los

compradores.
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Recomendaciones

Afadir mas elementos importantes sobre los proyectos en los medios publicitarios. Los clientes
consideran que falta mas informacidn para poder captar la atencion por completo de las personas
que observen estas publicaciones.

No repetir disefios anteriores ya que el marketing debe ir evolucionando como lo va haciendo la

sociedad. Los gustos de las personas y las tendencias cambian.

Contar con capacitaciones constantes dentro de las empresas que impartan cursos sobre la venta
para los ejecutivos debido a que cuentan con la experiencia de ventas pero no especializada en

bienes raices lo cual les ayudara a tener mayor poder de negociacion para la conclusién de negocios.
A las empresas de marketing, no reservarse al momento de disefiar y crear publicaciones, es

importante mantenerse innovando y que la creatividad fluya, causa atracciéon todo lo que sea

diferente y que le demuestre a los clientes la originalidad.

49



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Referencias

Acufa, F. (2009) La Guia Definitiva de Marketing Digital, (Primera Edicion) México:
Search Studio.

Ogilvy, D. (1967) Confesiones de un Publicitario, (Segunda Edicion) Espafia: Longmans,
Green and Co. LTD.

Ries, A.y Trout, J. (1993) Las 22 Leyes Inmutables del Marketing, (Primera Edicion)
México: Mc Graw Hill.

Cialdini, R. (1990) Influencia, Ciencia y Practica, (Segunda Edicion) Espafia: Pearson.
Hopkins, C. (2005) Publicidad Cientifica, (Segunda Edicion) México: Alvaro Mendoza
David, F. (2008) Conceptos de Publicidad Estratégica (Decimoprimera Edicion) México:
Pearson.

Hernandez, Z. (2014) Estrategias del Marketing (Primera Edicion) México: Editorial
Patria.

Jones, Gareth. (2009) Educacion en la Publicidad (Octava Edicion) México: Mc Graw
Hill.

Peteraf, T. (2012) Administracion en la Publicidad (Decimoctava Edicion) E.E.U.U.: Mc
Graw Hill.

Goldstein, S. (2011) Casos Contemporaneos del Marketing (Quinta Edicién) E.E.U.U.:
Pearson.

Estrada, A. (2006) Sistema Mercadotécnico en Empresas (Primera Edicion) México:
Pachuca.

Aquilano, N. (2009) Operaciones del Marketing (Duodécima Edicion) E.E.U.U.: Mc
Graw Hill.

Rodriguez, S. (2011) Introduccion al Marketing (Quinta Edicion) Espafia: Pearson.
Serrano, E. (2006) Marketing Moderno (Séptima Edicion) México: Pearson.

Taylor, J. (2000) Como preparar un plan de Marketing (Primera Edicién) E.E.U.U.: Mc
Graw Hill.

Westwood, J. (2001) Marketing y Tecnologia (Primera Edicion) Canada: Editorial Gedisa

50



ANexos



Anexo 1 — Entrevista realizadas a los gerentes generales de las empresas de bienes raices en la
ciudad de Guatemala.

Entrevista
1. Qué razon lo llevo a trabajar en este &mbito laboral.
2. Al principio, fue lo que esperaba de este trabajo.
3. Cuantos afos de experiencia tiene en este puesto.
4. Cuantas agencias de publicidad trabajan con su empresa.
5. Cuantas revistas de publicidad promocionan sus proyectos.
6. Tienen asociaciones con otras empresas de bienes raices.
7. Cada cuanto son promocionados sus proyectos en las revistas.
8. Utilizan vallas publicitarias para la promocion.
9. Que presupuesto establecen para el marketing de sus proyectos

10.  Que medios o técnicas de marketing utilizan para la promocién.

Gracias por su tiempo.



Anexo 2 — Entrevista realizadas a los ejecutivos de ventas de las empresas de bienes raices en la
ciudad de Guatemala.

Entrevista
1. Cuanta experiencia posee en la venta de proyectos
2. Tiene estudios avanzados en ventas
3. En cuantos proyectos ha participado como ejecutivo de ventas
4. Considera importante las técnicas de mercadotecnia
5. En cuantas empresas de bienes raices ha laborado
6. Qué medio de marketing considera mas importante para la promocién
7. Su especialidad son residenciales, condominios o edificios.
8. Se promociona usted mismo como ejecutivos

Gracias por su tiempo.



Anexo 3 — Encuesta realizadas a los compradores finales de las empresas de bienes raices en la
ciudad de Guatemala.

Encuesta sobre marketing

1. ¢Qué tipo de propiedad adquirio?
O Casa

O  Apartamento

2. ¢Hace cuantos afios adquirio su propiedad de vivienda?

O 1lafo

O 2afnos

O 3afos

O 4 afnos

O 5afos

3. ¢Cuéanto tiempo le tomo decidir la adquisicion de su propiedad?

O 6 meses

O 9 meses

O 1lafo

O 1 afioy medio

O 2 afios



¢ Cuantos proyecto inmobiliarios visito antes de decidir su compra?

O 1 proyecto

O 2 proyectos

O 3 proyectos

O 4 proyectos

O 5 proyectos

¢Por qué medio publicitario conoci6 el proyecto inmobiliario donde reside?

O Periddico

O Televisién

O Vallas Publicitarias

O Redes Sociales

O Revistas Inmobiliarias

¢Qué elementos del medio publicitario captaron su atencién?

O Colores

O Mensaje

O Precio

O Tipografia



O Disefio

¢Qué medio publicitario considera de mayor importancia hoy en dia?

O Periddico

O Televisién

O Vallas Publicitarias

O Redes Sociales

O Revistas Inmobiliarias

¢ Qué elementos considera importantes mostrar en los medio publicitarios para captar la

atencion de los compradores?

O Financiamiento

O Tamafio de la propiedad

O Areas sociales e infantiles

O Ubicacion

O Cantidad de casas en el proyecto

Gracias por su tiempo.



