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Resumen

El presente estudio consiste en analizar los estilos y los factores que influyen en latoma
de decisiones de los corredores de bienes raices. Para determinar el perfil del broker con
sus caracteristicas y las incidencias del estilo en la gestién empresarial. El método de
investigacion utilizado es la encuesta y la revision documental. Se determino el tamario
de lamuestra a encuestar por medio de laférmula de muestreo probabilistico, y se aplicd
virtualmente. Como universo de la investigacion, se tomo la base de datos de los
corredores de bienesraices delaprovinciade El Oro, y se obtuvo un total de 29 encuestas.
Como fuente secundaria, se busco en articulos cientificos de ata relevancia. Por medio
de la presente investigacion se evidencio que los corredores de bienes raices no tienen un
proceso definido para la toma de decisiones, |o cual es importante para estandarizar los
procesos. Ademas, se encontrd que sus negoci aciones estan marcadas por laval ores éticos
y moralesy luego esta e interés personal. En conclusion, e Corredor de Bienes Raices
debe dominar todos los procesos aleatorios a la negociacién para poder tomar la mejor
decision al momento de captar y vender una propiedad.
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Abstract

The present study consists of analyzing the decision-making styles and factors that
influence of rea estate brokers. To determine the profile of the broker with its
characteristics and the incidences of style in business management. The research method
used is the survey and the documentary review. The size of the sample to be surveyed
was determined by means of the probabilistic sampling formula, and it was applied
virtually. As aresearch universe, the database of real estate brokersin the province of El
Oro was taken, and atotal of 29 surveys were obtained. As a secondary source, scientific
articles of high relevance were searched. Through the present investigation, it was
evidenced that rea estate brokers do not have a defined process for decision making,
which is important to standardize the processes. In addition, it was found that their
negotiations are marked by ethical and mora values and then there is personal interest.



In conclusion, the Real Estate Broker must dominate all the random processesto negotiate
in order to make the best decision when capturing and selling a property.
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Introduccion

Para todo administrador, tomar una decision es o méas importante y responsable para su
empresa y para los colaboradores que estén con él, para asi llegar al éxito, pero estas
decisiones siempre pueden variar dependiendo el problema que se enfrenta; como
deficiencias administrativas, cambios sociopoliticos, falta de informacion, e incluso por
lafalta de confianza.

En e ambito empresarial, existen gerentes que toman decisiones por lainformacion que
recol ectan, laexperienciaobtenidaatravés delosafos, o por suintuicion. El gerente debe
ser innovador, creativo y que formule buenas estrategias para aprovechar sus recursos y
las oportunidades que se le presenten. (Martinez Crespo, 2005)

Tomar decisiones, no es mas que un proceso de eleccion de opiniones para resolver un
problema de cualquier contexto, ya sea laboral, sentimental, familiar, empresarial, entre
otros (Robbins & Coulter, 2010) . En la vida diaria, las personas deben pensar en que
decision elegir, analizando el estado en € que se encuentra, estas deben ser detalladas,
comprendidas y conocidas, para asi tener éxito o fracaso.

En € articulo de Suomala, Natalia Saukkonen, Teemu Laine Petri (2017) menciona que
las decisiones se basan no solo en modelos tecno-econdémicos objetivos sino también
emocionales. Ademés, en € caso de un proyecto de inversién desarrollado por una
empresa privada, se considera uno de los mayores desafios para la ata direccion y los
accionistas de una empresa ya que este proceso es muy complgo e involucra la
identificacion, evaluacion y seleccion de la meor oportunidad entre diferentes
inversiones (Droj, 2015).

(Méndez Reyes & Velazquez Moraes, 2011) mencionan que, los Corredores de Bienes
Raices (CBR) son aquellos que se dedican a la venta de bienes inmuebles y |os servicios
gueinvierten en torno al mismo. Entiéndase como propiedad o bienes raices atodo aquel
producto que no es apto a ser transportado y esta perenne en un lugar; como una hacienda,
vivienda o solar. Es decir, su segmento de mercado es el sector inmobiliario.

Determinar €l estilo de toma de decisiones ayuda a relacionar con el pensamiento de las
personas. Es importante que € proceso sea indagado con metodologia y la seriedad del
caso, puesto que implicae intercambio deinformacion y larelacién entre colaboradores.
Los cuales son quienes aportan a su conocimiento el insumo requerido para la toma de
decisiones correcta (Torres & Augusto, 2017)

Se considera que un proceso decisional es raciona si, a usar un andlisis l6gico del
conocimiento relevante, conduce a la seleccion de la mejor decision. Llegar a una
decision significa elegir entre una pluralidad de soluciones o variantes de accion, basadas
en preestablecidos estandares y pardmetros, con instrumentos especializados, el quetiene
mayores oportunidades de éxito con una vision para alcanzar |os objetivos de un cierto
grupo. (Paisi, 2015)



En la investigacion Feregrifio, Reza, & Ortiz (2006) sugieren un andlisis estratégico
dando a conocer la importancia de cada gjuste en las fases del proceso que intervienen
para una toma de decisiones en torno al objetivo. Pues estas nacen justo en e momento
gue se presenta un conflicto, pues su fin, es poder dar solucién a diversos problemas
dentro y fuera de la empresa. Segun los autores Lu y Wang (2017) indican que la
integracion es un estilo mas adecuado y efectivo parala gestion de conflictos, en donde
Su objetivo se centraen reducir la presion entre el broker y el cliente, aumentando asi |os
compromisos paramejorar la calidad de relacion entre ellos.

Es muy importante conocer que €l autor (Cortada , 2008)sefiala que, en una empresa se
crean distintos ambientes en donde los trabajadores son participes de ellos y donde
intervienen la percepcion de cadauno. Es asi que, para cada organizacion es fundamental
incluir en su perfil de imagen aspectos del comportamiento ético |os mismos que deben
reflgarse en |as acciones concretas a la hora de tomar |as decisiones.

Hay que tener claro que la toma de decisiones a nivel de los altos mandos causa
repercusiones vitales en la empresa. Por eso € gerente debe analizar |os problemas que
tiene su empresa para asi formular las soluciones, mediante técnicas, o herramientas que
tenga disponible y fomentando la mayor participacion de su colectivo laboral, para
aprovechar lainteligencia colectiva.

Es importante recalcar que €l tema de discusion dentro de esta investigacion seran el
andlisis de los factores que influyen en la toma de decisiones de los brokeres
inmobiliarios, y partimos de las siguientes hipétesis:

Lafalta de informacion afecta alos CBR’s parala toma de decisiones.

Los CBR’s le dan importancia a desarrollo profesional prefieren conseguir los
objetivos profesionales en base alos valores éticos.

Los CBR"s que se desempefian en un ambiente competitivo tienden ano socializar
los logros obtenidos.

La presente investigacion permitir4 conocer més a fondo la influencia de las tomas de
decisiones en los corredores de bienes raices de la ciudad de Machala, ademas a partir del
andlisis de los datos obtenidos, se tendra una vision mas amplia de aquellos factores que
influyen directa o indirectamente sobre |as personas dentro de una organizacion.

De acuerdo a lo investigado se evidencié que, en la Ciudad de Machala, existen
Corredores de Bienes Raices que deciden basandose en los principios éticos. Pero, €l
exceso de confianza y la falta de informacion dificultan el desempefio de sus acciones.
Ademas | os brokeres son mediadores entre el comprador y € vendedor y deben proceder
evitando mal os habitos como las estafas, fraudes o lavado de dinero.

METODOLOGIA

En la presente investigacion se busca analizar la manera que los empresarios realizan la
toma de decisiones en la gestion. Se estudia los estilos usados de los brokeres. Para la
recoleccion de la informacién como fuentes primarias se utilizaron las encuestas, las
cual es constan de preguntas esenciales paratributar alas variables deinvestigacion, y que
se detallaran en los resultados.



Para la elaboracion y aplicacion de la encuesta se utilizd la tecnologia de Google Form?,
con 6 preguntas. Se aplicaron a los CBR’s de la provincia de el Oro y se obtuvo 30
respuestas. Para determinar la muestra a estudiar se utiliz6 un universo de 50 CBR’s
activos con un nivel de confianzadel 90% y un error muestral del 10%. Son brokeres que
trabajan sin relacion de dependencia. La recoleccién de datos se realizo en un periodo de
7 dias, en la primera semana del mes de noviembre del afio 2017.

En las fuentes secundarias, serealizo larevision bibliografica en base de datos cientificas
tales como Google Scholar, Dianet, Scielo, Redalyc y Scopus. Parael proceso defiltrado
documental se restringio a bibliografia de no més de 5 afos. Las palabras claves de
busqueda fueron: toma de decisiones, brokeres, corredores de bienes raices. Finamente,
como resultado después de los filtros de busgueda se obtuvieron 10 articul os cientificos.

Una vez obtenidos los resultados de la encuesta aplicada, se procede al andlisis de los
gréaficos estadisticos generados por Google Form. Ademas, serealizael cruce de hipotesis
y variables con los papersinvestigados. Y asi finalmente, se determinael perfil actual del
broker decisor en comparacion con larealidad de otras investigaciones.

Discusion de Resultados
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Figura 1. Porcentajes de las dificultades que tienen los corredores de bienes raices al tomar decisiones.

Como se puede apreciar en lafigura 1, las principales dificultades que tienen los CBR’s
para su gestion rara vez son los problemas familiares que influyen en la toma de
decisiones. En cambio, los indicadores mal planeados son frecuentes obstaculizadores de
las decisiones adecuadas.
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Figura 2. Uso de fuentes para tomar decisiones

1 https://goo.gl/2HCWeH



Como se observa en la figura 2, las fuentes mas usadas por los CBR’s a decidir, son
aquellas basadas en la ética y los valores, asi como la experiencia en los negocios. Y las
mental es subconscientes como |as menos frecuentes. Las emociones se consideran como
las menos utilizadas al decidir. Finamente, alas experienciasy valores es un recurso que
todos han apelado en algiin momento del gercicio profesional.

¢Qué sesgos considera queinterfieren en la adecuada toma de decisiones?
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Figura 3. Inferencias en las tomas de decisiones para los CBR's

En lafigura 3, se observa que la gratificacion inmediata es el sesgo de mayor inferencia
paralastomas de decisiones. En cuanto, alosintereses personales se denota un equilibrio.
Finalmente, la percepcidn selectiva presenta una tendencia a estar presente en todas las
decisiones.

Conclusiones

El campo de desarrollo del broker se encuentra més representado por hombres con un
70%. Y las edades en un 60% son superiores alos 35 afios, es decir, lamayoria son de la
generacion X. Lo cual repercute en los estilos de decisién, pues no son muy influenciados
por fuentes como la tecnologia o bases de datos gubernamentales, apelando mas a su
experiencia.

La falta de informacién es considerada como la principal dificultad a momento de
decidir, seguido por los indicadores mal planeados. Ademas, consideran que €l estrés 'y
los problemas familiares raramente repercuten en tomar la decision adecuada. Esto se da
porque los brokeres gjercen la profesion de manera independiente (no sujeto a horarios)
y ganan por comision (ver figura 1). Es importante mencionar que los corredores
encuestados trabajan de maneraindependiente, y en su mayoriano gerce con indicadores
de resultados.

Los brékeres a momento de decidir se basan en primerainstancia en los valores éticos y
morales entorno alanegociacion, y luego apelan a su experiencia profesional; preguntas
de inspeccion, observacion directa y experiencias previas. En muy bajo porcentaje
deciden influenciados por las emociones y e subconsciente. Lo cua indica que €
profesiona que decida gercer debe tener un bagaje amplio de conocimiento para evitar
mal as decisiones.



Las decisiones gue se toman son pocas veces socializadas entre € equipo de trabgo o
asociaciones. Existe unatendenciaano hacerlo, debido aque lainformacion esel insumo
detrabajo, por lo cual se guardacon recelo las decisiones, yasean buenas o malas. Debido
a que en agin momento & conocimiento marca la ventgja competitiva sobre otros
brokeres. Ademas, se guarda cautel aen los comentarios respecto alo decidido paraevitar
caer en lapresuncion de logros.

Al decidir, €l principal factor que incide es la gratificacion inmediata, como la busgueda
de obtencion de ganancias a corto plazo a cerrar la venta. Luego, la busgueda de los
intereses personales, el exceso de confianza y la percepcion selectiva presentan niveles
muy similares. Es decir, cuestiones como la apariencia (percepcion de imagen) u
ostentacion material de la contraparte si influenciaa momento de decidir. Lo cua puede
repercutir en cometer errores, a negociar con personas de dudosa procedencia
inmiscuidos en cuestiones ilicitas como lavado de dinero. Por o cual, se recomienda que
antes de tomar decisiones se consideren todas las variables que intervienen en la
negociacion y se evite la subjetividad.

En conclusion, los brékeres se han constituido actualmente en un consgjero econémico
para los intereses del representado. Su fortaleza radica en la calidad de servicios que
brinda basado en € nivel de conocimiento del sector y laprofesion, asi como su prestigio
ético. Por lo cual es importante que las decisiones sean tomadas de la manera mas
pragmaética, considerando todas las cuestiones entorno a la negociacion y evitando los
errores comunes en latoma de decisiones.
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