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INTRODUCCIÓN 

La domótica es un servicio innovador que se ha introducido en la sociedad como respuesta 

a las necesidades de seguridad y confort. Estudiar sobre las estrategias de ventas de sistema 

de domótica en el mercado inmobiliario tiene grandes ventajas en el ámbito empresarial, 

puesto que permitirá generar el crecimiento del mercado, y con ello aprovechar las 

oportunidades que puede brindar un mercado que está en constante expansión; Establece 

innovación tecnológica; Genera el aumento de la demanda del consumidor, puesto que 

permite identificar las necesidades del consumidor y adaptar los productos y servicios para 

satisfacer esas demandas; crea colaboraciones y alianzas estratégicas entre constructoras / 

inmobiliarias y empresas que se dedican a la venta de sistemas de domótica, entre otros.  

 

Es por ello que es posible mencionar la importancia del presente tema de estudio debido a 

que estudia las estrategias comerciales en el ámbito de la domótica en el mercado 

inmobiliario proporciona una visión integral que puede ayudar a tomar decisiones 

informadas, anticipar tendencias y aprovechar oportunidades en este sector en constante 

evolución.  

 

Entre los antecedentes encontrados se destacan el estudio realizado con el fin de identificar 

la viabilidad del Plan de negocios enfocado en prestar servicios de Domótica, el mismo que 

está dirigido a un análisis de mercado específicamente en el cantón Quito. De acuerdo al 

autor, se identificó la idea de negocio de domótica como una demanda potencial entre los 

ciudadanos, para ello utilizaron como estrategia la concientización del cliente y del mercado. 

Puesto que, a medida que el mercado va adquiriendo nuevos conocimientos sobre el uso de 

este sistema, se familiariza y se interesa por adquirir el producto (Quinapallo, 2020). 

 

Por otro lado, Villón y Wellington (2022) en su estudio, presentan un análisis y propuestas 

para el desarrollo de un modelo de negocio dirigido a la comercialización de productos de 

sistema de domótica. Este trabajo destaca las estrategias de promoción que la empresa puede 

presentar con el fin de mejorar la Comercialización de Domótica del sector. Estos autores 

enfatizan un gran problema que se puede presentar en la comercialización de estos sistemas, 

puesto que concluyen que si bien, un gran porcentaje de los encuestados está dispuesto a 

invertir en domótica, un mayor porcentaje desconoce los proveedores que pueden ofrecer 
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este tipo de productos. 

 

En base a estos antecedentes sobresale el siguiente problema de investigación ¿Qué 

estrategias de ventas se pueden optimizar para mejorar la demanda comercial del sistema de 

domótica en el segmento de mercado de las constructoras independientes e inmobiliarias de 

la ciudad de Machala? Y con ello se reitera el siguiente objetivo que es analizar las 

estrategias comerciales de los sistemas de domótica implementados en el mercado 

inmobiliario, por medio de la demanda comercial para incrementar las ventas en la ciudad 

de Machala. 
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CAPÍTULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

1.1. El Objeto de la Investigación  

 

De acuerdo con lo mencionan Corona et al., (2022) es importante tener en cuenta que el 

fenómeno de cualquier aspecto de la naturaleza, la cultura o el pensamiento que es objeto de 

un estudio se denomina objeto de investigación (en el sentido más amplio), es el aspecto de 

la realidad donde existe un problema que se puede investigar es el objeto de estudio. Es decir 

que, se identifica como objeto de estudio u objeto de investigación a un segmento de la 

realidad que se convierte en el punto de interés académico para un investigador. 

 

El presente trabajo tiene el objeto de investigación el sector inmobiliario debido a que se 

pueden identificar oportunidades en donde es posible incorporar estrategias de ventas de los 

sistemas de domótica, aplicaciones de automatización y que se promueva la comodidad y 

seguridad en urbanizaciones. En este caso se va a indagar la realidad de la demanda 

comercial y cuál sería su reacción con el producto, de esa forma, se proyecta optimizar las 

estrategias comerciales que se aplican en el sector inmobiliario de la ciudad de Machala con 

el fin de mejorar las ventas de sistemas de domótica en este mercado.  

 

Es importante mencionar que el objeto de estudio de este proyecto es el sector inmobiliario 

debido a que es el campo académico en el que se pretende realizar la investigación. Para 

identificar el proceso de estrategias de venta de sistemas de domótica, que se desarrolla en 

el área inmobiliaria, se realizará un estudio cuantitativo tomando en cuenta diversas 

empresas y sus respectivos asesores, esta es la forma directa de obtener la información más 

acertada a la investigación para que con los resultados se logre optimizar las estrategias de 

venta que desarrollen la demanda comercial.  

 

1.2. Problema de la Investigación  

 

Un problema de investigación es una interrogante o una pregunta sobre un tema específico 

inexplorado, cuya resolución es una respuesta o información nueva la cual es aprendida a lo 

largo de la investigación. El fenómeno observado, tal como se manifiesta en la realidad, es 
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denominado como el problema, este fenómeno parece no encajar o encajar mal y hay un 

vacío de conocimiento o hay que actualizarlo. Es una cuenta preliminar de lo que ocurre sin 

ningún componente teórico (Espinoza, 2019).  

 

En el presente proyecto se define el siguiente problema de investigación ¿Qué estrategias de 

ventas se pueden optimizar para mejorar la demanda comercial del sistema de domótica en 

el segmento de mercado de las constructoras independientes e inmobiliarias de la ciudad de 

Machala? Esta interrogante se estableció como problema, debido a que se pretende analizar 

la demanda comercial actual que tienen los sistemas de domótica en el mercado inmobiliario 

y encontrar cómo se puede incrementar las ventas en base a una mejora de las estrategias 

comerciales. 

 

Este problema surge debido a que la comercialización de los sistemas de domótica que se 

tiene en el segmento de mercado de las constructoras independientes e inmobiliarias de la 

ciudad de la Machala es necesaria incrementarla. En base a esto, es importante tomar en 

cuenta que hoy en día el mercado inmobiliario ha crecido en gran medida y la globalización 

le ha dado gran protagonismo a la tecnología haciendo que los sistemas de domótica le 

brinden un plus al sector, es por ello que se crea la necesidad de analizar las estrategias de 

ventas que se plantean actualmente 

 

1.3. Justificación  

 

De acuerdo con Bornet at al., (2023) en su estudio por la necesidad de realizar 

investigaciones para producir conocimiento que se sume al cuerpo teórico existente surge la 

justificación. El investigador debe demostrar en esta sección qué tan a fondo ha estudiado el 

tema, el desconocimiento o las inconsistencias que actualmente existan sobre el mismo se 

consignarán expresa y explícitamente tanto en el proyecto como en el informe final. La 

justificación debe presentar un caso sólido de por qué el estudio realizado es beneficioso, 

aplicable y generalizable. 

 

Respecto a lo que indica la justificación, se puede decir que el presente proyecto de 

investigación se justifica debido al avance de la tecnología y su desarrollo en la sociedad, 
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por ello se considera que, por medio de adecuadas estrategias de ventas es posible conseguir 

avances en la comercialización del sector inmobiliario al mismo tiempo en el que se 

incrementa el interés de los clientes por un sistema de domótica mientras se exponen los 

beneficios, el confort, seguridad y ahorro energético que brinda este tipo de sistema a costos 

operacionales razonables. 

 

También es importante mencionar el hecho de que en el mercado inmobiliario local se 

desconocen los beneficios y las ventajas de obtener una vivienda con sistema de domótica, 

o son poco apreciadas, ya que desde hace mucho tiempo atrás se considera que este es un 

bien de lujo a costos muy altos. Es por ello, la necesidad de optimizar diversas estrategias 

de ventas que ya son utilizadas por las inmobiliarias, con el fin de informar al mercado que 

adquirir un bien inmueble con sistemas de domótica es una gran inversión que le ofrecerá 

seguridad y confort. 

 

1.4. Objetivos de la Investigación  

 

Como lo hacen notar Consuelo et al., (2015) una vez identificado el problema, es 

fundamental desarrollar los objetivos de la investigación porque sirven como hoja de ruta 

para las etapas restantes, establecen los parámetros y el alcance del proyecto y permiten 

identificar las diversas etapas por las que deberá pasar el estudio y escribir el contexto más 

amplio en el que se sitúa el proyecto. Los objetivos son cruciales porque especifican lo que 

se espera del estudio y cómo se logrará el resultado final, elegir una meta para el propósito 

de la investigación es lo que se establecer en un objetivo 

 

1.4.1. Objetivos General  

 

Empleando las palabras de Otero et al., (2006) los objetivos generales deben orientar las 

formas y metodologías utilizadas para resolver el problema. El propósito de mayor escala 

que dirige el estudio es el objetivo general, que se conforma directamente por el qué, cómo 

y para qué se realiza la investigación, así como la parte que se pretende resolver, se 

caracterizan por su generalidad en el sentido de que pueden seguirse por varios caminos o 

de manera similar. Se pueden utilizar diferentes estrategias para abordar un objetivo general. 
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El presente proyecto de investigación tiene como objetivo general analizar las estrategias 

comerciales de los sistemas de domótica implementados en el mercado inmobiliario, por 

medio de la demanda comercial para incrementar las ventas en la ciudad de Machala. Por 

medio del mismo se permitirá identificar las diversas estrategias comerciales que se 

establecen y que se pueden optimizar en el sector inmobiliario para incrementar las ventas y 

mejorar la demanda comercial en urbanizaciones y viviendas con sistemas de domótica  

 

1.4.2. Objetivos Específico  

 

En la opinión de Corona et al. (2022) el objetivo general de la investigación establece lo que 

se pretende cumplir y los objetivos específicos detallan cómo se hará; deben ser definidos 

para lograr ese objetivo. Para ello deben empezar con verbos en infinitivo. Los objetivos 

específicos, son metas a corto plazo. Por lo general, hay una serie de diferentes objetivos 

específicos. Adicionalmente, los objetivos específicos conforman los diversos pasos previos 

que se deben tomar para lograrlos. 

 

Se plantean los siguientes: investigar las estrategias comerciales que se aplican en el sector 

inmobiliario; identificar la demanda comercial actual para reconocer el grado de aceptación 

que tienen los sistemas de domótica; determinar la relación que existe entre las estrategias 

comerciales utilizadas por las inmobiliarias y la necesidad de los clientes en adquirir un 

sistema de domótica. Con estos objetivos específicos se establece una guía general que 

permite demostrar cómo se llevará a cabo el cumplimiento del objetivo general y con ello 

resolver el problema que es identificar las estrategias comerciales que se pueden optimizar 

para incrementar las ventas de sistemas de domótica en el sector inmobiliario.  
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CAPÍTULO II: DESARROLLO DEL PROYECTO 

2.  

2.1. Revisión Sistemática de la Literatura 

 

Estrategia de venta  

 

Las empresas deben hacer uso de estrategias de ventas para adaptarse a los grandes cambios 

que se presentan en el mercado. De acuerdo con Barreto et al. (2022), las estrategias de 

ventas son herramientas, proceso y acciones que permite a las empresas ser proactivas a la 

hora de definir su futuro. Según mencionan Terán y García (2020), estas estrategias son 

fundamentales y decisiva para la competitividad económica donde es cada vez más intensa, 

siendo necesario utilizar eficazmente las diversas herramientas de marketing previstas para 

lograr el fortalecimiento y estabilidad del mercado. 

 

Las empresas utilizan diferentes tipos de estrategias, que puedes ser aplicables a cualquier 

tipo de empresa, para adaptarse a la sociedad dependiendo diversos factores. De acuerdo a 

Moreno y Claudio (2022) las estrategias principalmente utilizadas son las de crecimiento 

según Ansoff (estrategias de penetración en el mercado, estrategias de desarrollo de 

mercado, estrategias de desarrollo de producto y estrategias de diversificación); Estrategias 

para la obtención de una ventaja competitiva (Estrategias de bajo costo y Estrategia de 

diferenciación) 

 

En base a Roldán et al. (2022), las terminologías de marketing conexa con la marca, la 

calidad y la relación con los clientes, establecer puntos de contacto y canales online, estudiar 

el comportamiento de la intención de compra, la satisfacción del cliente y permitir la 

fidelización, son consideradas estrategias de mercadeo. En resumen, estos temas pueden 

conceptualizarse en términos de interacciones con las plataformas online utilizando 

estrategias como marketing digital; cognitivo-afectivas que mejore relaciones con los 

clientes; empoderar a los clientes, midiendo su fidelidad, satisfacción y participación en el 

proceso de compra, entre otros. 

 

Tal como mencionan Hubenova y Ortiz (2022), las innovaciones se han vuelto más 



13 

 

frecuentes en las estrategias de las empresas exitosas en las últimas décadas, las 

organizaciones deben innovar en varias áreas para destacar y vencer a la competencia. Estas 

áreas incluyen producción, línea de productos, finanzas y marketing. Esto lo confirman 

Solano et al. (2022) ya que indican que todos los tipos de empresas, particularmente las 

MIPYMES, han visto una caída en la demanda de sus bienes y servicios y para sobrevivir a 

ellas, deben rediseñar su estrategia comercial utilizando la tecnología y el Internet. 

 

Además, la publicidad es cualquier forma pagada de presentación y promoción no personal 

de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado como videos, logotipo, puntos 

de ventas, letreros, anuncios, directorios, volantes, folletos, empaque, radio y TV, anuncios 

impresos. (Cordova, 2019). Con la garantía de una comunicación de alto rendimiento 

adaptada a su industria, Herrera et al. (2022) mencionan que la publicidad digital permite a 

las micro y pequeñas empresas (MIPYMES) y a las grandes plataformas como Facebook, 

Instagram y YouTube, entre otras, beneficiarse del poder de la red social. 

 

Demanda comercial  

 

De acuerdo con lo que dan a conocer Carrillo et al. (2022), la demanda es la cantidad y 

calidad de productos y servicios que un consumidor (demanda individual) o un grupo de 

consumidores (demanda colectiva) puede comprar a una variedad de precios de mercado. 

Desde la posición de Escobar et al. (2021) ante un cambio en los propios factores de la 

demanda como puede ser el precio la calidad del servicio, ingresos, informalidad, servicio, 

otros precios, entre otros), la elasticidad de la demanda permite evaluar el grado de respuesta 

de ésta. 

 

Empleando las palabras de Carrillo et al. (2022), el concepto de elasticidad de la demanda, 

también conocido como elasticidad precio de la demanda, se utiliza en economía para 

evaluar qué tan sensible es un bien a los cambios en el precio. En otras palabras, se podría 

decir que el cambio porcentual en la cantidad demandada dividido por el cambio porcentual 

en el precio es la definición teórica de elasticidad de la demanda. Esto se lo demuestra por 

medio de una curva, las curvas de demanda se pueden simplificar para representar 

gráficamente la elasticidad de la demanda. 
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Desde el punto de vista de Ordóñez et al. (2022) la oferta determina que si el precio de un 

bien o servicio aumenta, la oferta actual será mayor porque proporciona mayor beneficio 

económico; La ley de la demanda tiene una relación inversa con la ley anterior, cuando el 

precio disminuye, la cantidad demandada aumenta. Los autores señalan que la cantidad 

ofrecida no siempre es la cantidad deseada en el mercado, ya que la presencia de una cantidad 

menor que la cantidad especificada en el punto de equilibrio significa valor para el 

comprador y un costo mayor para el vendedor. Por el contrario, el exceso de oferta será 

mayor que el exceso de demanda. 

 

En la opinión de Espinel et al. (2019), el comportamiento del consumidor se caracteriza 

como la parte de las acciones y elecciones que las personas realizan cuando utilizan bienes 

o servicios para satisfacer sus necesidades. Los consumidores se pueden dividir en grupos 

según necesidades o características homogéneas, como edad, género, ocupación, poder 

adquisitivo, tipo de compra, deseos, necesidad, entre otros. Como señalan Quizhpe et al. 

(2022) los consumidores que son conscientes, inconscientes, críticos, despreocupados y 

congruentes se agregan como cinco tipos de consumidores a esta investigación.  

 

Ante la reciente tendencia hacia un consumidor consciente y responsable en los Objetivos 

de Desarrollo Sostenible (ODS) se está implementando como una política ambiental para 

asegurar un desarrollo continuo que vaya de la mano del crecimiento económico y social, no 

sólo en las organizaciones sino también dentro de los hogares a través de prácticas como el 

reciclaje, conservación del agua, reducción del consumo de alimentos, la clasificación de 

residuos y la conservación de energía. (Cristancho, 2022). Por otro lado, Arrendon et al.  

(2011) señalan que los consumidores críticos e informados tienden a ejercer más presión 

sobre las empresas. 

 

Sistemas de domótica 

 

Como lo hacen notar Albarracin et al. (2022) la domótica, desde la perspectiva de la 

automatización, es un concepto interdisciplinario que describe el uso simultáneo de 

telecomunicaciones, electrónico e informático en el hogar para integrar diversas tecnologías, 

además, busca elevar la calidad de vida de las personas. Dorado et al. (2021) dan a conocer 
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que el objetivo principal del software es centralizar los sistemas domóticos para automatizar 

las funciones administrativas de una vivienda y facilitar la gestión de cada función a través 

de un único dispositivo de control remoto. 

 

Según lo que mencionan Pérez et al. (2022) los sistemas de domótica comercial disponibles 

en la actualidad vienen en una amplia gama, al evaluar la sofisticación tecnológica y la 

funcionalidad de la mayoría de los sistemas domóticos contemporáneos, algunas de las 

soluciones más apreciadas las ofrecen fabricantes como Qivicon, HomeSeer, Loxone o 

Domintell. Si bien, Muñoz, et al. (2023) indican que todavía hay margen de mejora en 

Ecuador, existe una creciente evolución y aceptación de la tecnología de automatización del 

hogar. 

 

Desde el punto de vista de Crespo y Cabrera (2020) el proceso de desarrollo de sistemas de 

domótica permite que se garantice grandes ventajas como la presentación de forma más 

eficaz el correcto funcionamiento de los servicios y el uso eficiente de sus recursos, esto es 

lo que se entiende por el término “sistema de seguridad domótica”. Es común imaginar que 

las nuevas tecnologías en el hogar mejoran la eficiencia energética, gestionan el confort, 

integran redes de datos y mejoran las comunicaciones. 

 

Mercado Inmobiliario  

 

Al juicio de Tomás et al. (2020) en un sentido más amplio, se podría sostener que el mercado 

es inherentemente una herramienta de socialización, luego, como toda forma de 

socialización, supone una conexión entre el sujeto que interviene en el mercado y la relación 

comercial misma, que es independiente de la presencia de una persona específica. Cevallos 

y Valdés (2020) opinan que el mercado inmobiliario es una de las actividades más complejas 

del mundo y todo se reduce a tomar decisiones responsables y seguras que aseguren el éxito 

total.  

 

Como dicen Pesantez et al. (2021), el mercado inmobiliario se rige mucho más allá de un 

simple juicio de precios cuando se estudia el comportamiento, incluyendo la perspectiva de 

la psicología y la sociología a través del marketing, las necesidades y preferencias de la 
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familia impactan en el comportamiento del consumidor inmobiliario. Especialmente en 

Chile, México y Brasil, así como en menor medida en Colombia, Ecuador, y otras naciones, 

la producción inmobiliaria se ha disparado en las últimas décadas en muchas ciudades 

latinoamericanas, tal como lo dan a conocer (Delgadillo, 2021).  

 

 Empleando las palabras de Rosso et al. (2022), los sitios web inmobiliarios están 

conscientes de brindar datos valiosos que caracterizan las ofertas inmobiliarias en venta y 

alquiler, registrando parcialmente la dinámica comercial de este sector y brindando 

privacidad y variables ambientales relacionadas con el valor comercial del inmueble, es por 

ello que es necesario recopilar información sobre el mercado inmobiliario como ofertas, 

transacciones, costos de construcción, etc. 

 

2.2. Contextualización  

 

De acuerdo con lo que Romero et al. (2017), determinan en su estudio, en la provincia de El 

Oro, cantón Machala, se detectó un déficit habitacional del 11%, según datos proporcionados 

por el Instituto Nacional de Estadística y Censos de Ecuador en 2010. Este déficit despertó 

el interés de numerosas empresas inmobiliarias, tanto locales como nacionales, lo que hizo 

que se empiece a ofrecer planes de vivienda que atiendan las necesidades de familias de 

clase social media baja y media alta. 

 

Gabriela Serrano, presidente de la Asociación de Corredores de Bienes y Raíces de El Oro 

en el 2020, mencionó en una entrevista que durante la pandemia, el sector inmobiliario fue 

uno de los más afectados y, a raíz de la reactivación económica del País, este sector se 

recupera graduablemente. Ella indica que hoy en día, los inversionistas han puesto su interés 

en las constructoras como Comgropsa, constructora de la Urbanización “Ciudad Palmera”, 

que tiene contrato de construcción de viviendas en dos etapas de la urbanización. (Ríos, 

2020) 

 

En el 2018, la presencia de urbanizaciones aumentado considerablemente, para ese año ya 

existían 16 urbanizaciones privadas ubicadas en sectores bastantes interesante para los 

inversionistas inmobiliarios como es en la Av. 25 de Junio (Salida de Machala), Av. Luis 
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Ángel León y Av. Ferroviaria, sin embargo, aún se conoce que existen pocas ofertas y mucha 

demanda de urbanizaciones, es por ello que las constructoras aprovechan los centros 

comerciales, restaurantes, escuelas, colegios para promocionar su precio. (Galarza, 2018) 

En las palabras de Romero et al. (2017), las primeras urbanizaciones contaban con un modelo 

de viviendas estándar, las cuales se basaban en casas de dos plantas: La planta baja contaba 

con sala, comedor, cocina y baño social; La planta superior compuesta por los dormitorios, 

en donde únicamente el dormitorio principal es el que contaba con baño privado. En otras 

palabras, se puede decir que las viviendas que ofrecían eran modelos sencillos que en ese 

entonces satisfacían las necesidades de los clientes. 

 

En Machala se han presentado diversas urbanizaciones como “San Patricio”, “Ciudad 

Verde”, “Palermo”, “Oro City”, entre otras, direccionadas a personas de clase social media 

alta y alta; sin embargo, solo existe un plan habitacional direccionado a familias que viven 

en situación de vulnerabilidad como es la Urbanización “Miracielo”, un plan de vivienda 

presentada entre el Alcalde de Machala Darío Macas, Aguas Machala EP y la empresa 

privada, con tres modelos diferentes de casas, con el fin de dar comodidades en sus pagos 

para que esta sea accesible a muchos ciudadanos (Aguas Machala EP, 2023).  

 

A medida que pasa el tiempo, Machala ha crecido geográficamente y ha presentado una gran 

expansión urbana, tal como lo indica Alpha (2023), al mencionar que esta es una ciudad que 

cuenta con los servicios urbanos para que sea considerada como una ciudad peatonal. Es por 

ello que al pensar en urbanismo es imposible no considerar las urbanizaciones privadas, los 

parques infantiles de recreación o parques para mascotas, así como se lo oferta en 

Urbanización Alboleia (2021)  

 

Las Urbanizaciones o casas con sistema de domótica en Machala son pocas; sin embargo, 

poco a poco ya se está implementando este tipo de sistemas en la ciudad. Por lo general, la 

domótica se encuentra principalmente en las casas independientes, ya que son escasas las 

urbanizaciones que han pensado en implementar este sistema, tal como lo ha hecho la 

Urbanización Oro Brianza, aquella que se está construyendo con la propuesta de casas 

domóticas e inteligentes para los ciudadanos (Ramón, 2021). Es importante que el mercado 

inmobiliario piense en la implementación de sistemas de domóticas ya que le adiciona un 

plus a la comercialización.   
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CAPÍTULO III: METODOLOGÍA DEL PROYECTO 

 

De acuerdo con lo que Bonet et al. (2023) menciona, el método de investigación se ha 

convertido en el punto más importante de un proyecto o tarea completada, esto es debido a 

que al tener una adecuada metodología se puede preparar completamente los objetivos de 

investigación, la introducción, el marco teórico, la obtención de datos informativos, entre 

otros. Sin embargo, si existe un error en la metodología o método denominado objeto de 

estudio, el proyecto realizado perderá toda validez, puesto que se realiza un inadecuado 

análisis del problema de investigación.  

 

El método científico es un proceso de investigación sistemático y riguroso destinado a 

generar conocimiento sobre el mundo natural y social. En este sentido, fue importante 

mantener el enfoque empírico del método científico, es decir, se determina la importancia 

de basar la investigación en la observación y experimentación de los fenómenos. También 

fue necesario mantener el uso de la lógica y el razonamiento en el proceso de investigación 

y así hacer uso de métodos y técnicas estandarizados para la adecuada recopilación y análisis 

de datos. (Soler, 2023) 

 

La investigación científica en diversos campos científicos es un pilar esencial porque 

contribuye a mejorar la calidad de vida y el bienestar humano, formando nuevos especialistas 

y desarrollando profesionales orientados a la investigación. La investigación científica 

depende de la salud, la felicidad, la riqueza, la fuerza y la independencia de las naciones. En 

este sentido, la inversión en investigación se convierte en una inversión en el futuro, 

fortaleciendo los cimientos de la innovación y el crecimiento sostenible a nivel mundial 

(Delgado, 2021). 

 

Diseño de investigación 

3.  

3.1.Tipos de investigación  

 

García y Sánchez (2020) manifiestan que, a lo largo de los años, las investigaciones se han 

preocupado por la capacidad de utilizar métodos científicos en procesos que requieren 
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alcanzar, comprender, verificar, modificar o aplicar información en un escenario 

determinado. Asimismo, para obtener resultados claros y precisos se debe utilizar al menos 

un tipo de estudio que proporcione los elementos y secuencia de pasos necesarios para lograr 

el propósito previsto u obtener la información necesaria. Esto es necesario a partir del 

análisis de un conjunto de necesidades socialmente determinadas. 

 

La elección de un tipo determina los pasos a seguir y marca las pautas para el investigador 

y los métodos y técnicas a utilizar. En la presente investigación se tomó en cuenta una 

investigación de tipo descriptiva y explicativa. Según Guevara et al. (2020) la investigación 

descriptiva se lleva a cabo cuando es necesario describir la realidad dentro de todos sus 

principales componentes, mientras que la investigación explicativa es un tipo de 

investigación casual en donde no se pretende únicamente abordar el problema a estudiar, 

más bien es necesario identificar las causas del mismo.  

 

Los proyectos de investigación se pueden clasificar en diversos tipos. Sin embargo, fue 

necesario hacer uso de estos dos tipos de investigación debido a que en ella se puede describir 

las cualidades y características de la población, como en este caso es el mercado inmobiliario 

de la ciudad de Machala, y las razones por la cual es importante realizar un análisis de la 

demanda comercial sobre los sistemas de domótica, con el fin de incrementar las ventas de 

este producto en un mercado específico.   

 

3.2.Niveles de investigación  

 

Así mismo, es importante establecer los niveles de investigación, para ello, se utilizaron los 

niveles descriptivos – explicativo – exploratorio. El nivel descriptivo consiste en identificar 

los aspectos más relevantes de un determinado hecho o situación, no se basa únicamente en 

la recopilación y el procesamiento de datos. Los principales pasos que se suelen realizar en 

la investigación descriptiva incluyen estudiar las características del objeto de estudio y 

definirlas, seleccionar métodos de recolección de datos y referenciar las fuentes utilizadas 

(Vargas, 2022). 

 

Por otro lado, la investigación de nivel explicativo es, en un contexto cuantitativo, aquella 
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que permite que el estudio se pueda aplicar a un nivel predictivo donde es posible establecer 

relaciones causales entre varias variables. En este nivel de investigación, es fundamental 

formular una hipótesis de investigación que explique los factores causales del fenómeno de 

interés para el investigador, en este nivel se busca una determinación y poder explicar los 

fenómenos que se presentan en el estudio (Galarza, 2020). 

 

Mientras que la investigación de nivel exploratorio es aquella que se lleva a cabo sobre un 

tema del cual hay poco conocimiento. Esto se debe a que hay muy poca investigación sobre 

el tema, al respecto en la literatura, esta investigación se realiza cuando se requiere una 

comprensión profunda de un tema, especialmente si nunca antes se ha hecho. El propósito 

de este enfoque es explorar el problema y su entorno, no sacar conclusiones de él. 

 

3.3.Diseño de la investigación  

 

La presente investigación contó con un estudio no experimental de diseño transversal. Tal 

como mencionan Sousa et al. (2007) los diseños no experimentales se utilizan para describir, 

diferenciar o estudiar asociaciones. Este modelo utiliza sólo observaciones, por lo que no 

hay asignación aleatoria, grupos de control ni manipulación de variables en lugar de 

encontrar relaciones directas entre variables, grupos o condiciones. Los estudios 

transversales no experimentales identifican variables en un momento particular en el tiempo 

y determinan las relaciones entre ellas. 

 

3.4.Métodos de la investigación. 

 

Si el conocimiento científico es un objeto de producción, esto significa que hay una manera 

de generarlo a partir de la reflexión. Por lo tanto, los métodos de investigación son 

herramientas de producción de conocimiento, diseñadas como herramientas que pueden 

investigar, aclarar y categorizar partes de la realidad que han sido identificadas como 

problemáticas. Un método de investigación puede verse como un conjunto ordenado de 

procedimientos que dirigen la agudeza de la mente para descubrir e interpretar la verdad. Su 

utilidad radica en su capacidad para transformar un tema en un problema de investigación y 

darle sentido a la realidad (Aguilera, 2013). 
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También se puede argumentar que un método deductivo es el que permite realizar inferencias 

formales, llegando a una conclusión a través de la forma en la que se basa la inferencia. Tal 

como lo sugieren Barahona et al, (2023) se considera una conclusión verdadera, y si se acepta 

un juicio basado en ella, no puede ser falsa. Si las premisas son verdaderas, se asume que la 

conclusión también lo es. Sólo así se puede aplicar la información científica a las ciencias 

formales (matemáticas, lógica).  

 

Este método se suele utilizar para resumir búsquedas bibliográficas y se utiliza para facilitar 

el análisis y clasificación de las fuentes consultadas para encontrar el significado y las ideas 

principales del tema de investigación y otros elementos importantes relacionados con el 

objeto de estudio. El método analítico es aquel que se utiliza para descomponer a un todo en 

diversos elementos o en diversas partes para con ello poder establecer la naturaleza, causas 

y consecuencias de un fenómeno. Este método se lo realiza por medio de una observación o 

estudio de algún hecho en específico (Briones, 2022). 

 

La investigación cualitativa permite redescubrir la existencia social como una entidad 

política e histórica, es decir, obliga a descubrir los objetos a través de los cuales "se construye 

socialmente" la práctica. Cabe enfatizar que la investigación cualitativa en las ciencias 

sociales involucra el significado y el comportamiento de los individuos y cómo este 

comportamiento se relaciona con el comportamiento de otros en la sociedad; además, 

también implica la interpretación de los hechos sociales y la búsqueda de formas de 

comprenderlos. (Piña, 2023) 

 

Los métodos cuantitativos se utilizan en la ciencia real porque se basan en un conjunto de 

datos que pueden ser verificados y analizados estudiando muestras y finalmente creando 

tablas de interpretación con los valores y estadísticas obtenidas. Las investigaciones que 

hacen uso del método cuantitativo permiten al autor generar u obtener resultados de datos 

numéricos para un adecuado análisis, estos datos se los puede lograr de diversas formas 

como son observaciones, cuestionarios, encuestas, etc. Los cuales son aplicados a múltiples 

participantes pertenecientes a una población específica con una característica en común 

(Castañeda, 2022). 
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Los métodos cuantitativos incluyen muestreo, procesamiento estadístico, unidad de análisis, 

entre otros, puesto que se confirma que hay mucho valor numérico y estadístico involucrado. 

Estos datos se pueden utilizar para responder preguntas, consultas e hipótesis de 

investigación previamente formulada (Calle, 2023). Este método es uno de los dos métodos 

de investigación más utilizados tradicionalmente en la ciencia empírica, puesto que se centra 

en aspectos cuantificables y observables, a más de que hace uso de estadísticas cuantificables 

para analizar datos. 

 

3.5.Instrumento de recolección de datos  

 

De acuerdo con Cisneros et al. (2022) especifican que una población de estudio es importante 

porque permite que la investigación recopile una muestra adecuada y difunda datos que 

muestren resultados relevantes para la aplicación del estudio. La población se determina en 

función de los detalles específicos determinados teniendo en cuenta los objetivos del estudio. 

En la investigación, los métodos y herramientas proporcionan una mayor profundidad de 

búsqueda. Algunos de estos métodos fueron la observación que permiten verificar procesos 

que requieren atención, así como también la entrevista que consiste en una profundidad de 

interacción de dos personas, una comunicando ideas y la otra recibiendo respuestas a las 

cuestiones planteadas; Finalmente una revisión de la literatura también puede ser un punto 

de partida y fuente de un tema o problema de investigación.  

 

De acuerdo con Castro et al. (2020), la encuesta es un estudio en que el sujeto que está 

realizando la investigación recopila datos de un grupo de personas, considerada como 

muestra, a través de preguntas preformuladas. Según los autores, las investigaciones por 

medio de encuestas se llevan a cabo cuando estos deben estar en contacto con un grupo 

grande de personas que dan información respecto a su experiencia y sus vivencias, para ello 

se presentan preguntas cerradas preparadas y definidas previamente por expertos. Muchos 

investigadores eligen esta herramienta, y piden a los encuestados que seleccionen una o más 

opciones de respuesta.  

 

En otras palabras, se puede especificar que una encuesta es un método de investigación 

utilizado, donde se obtiene información por medio de datos recolectados de un grupo de 
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personas sobre una variedad de temas. Para ello se hace uso de un cuestionario con preguntas 

cerradas y de opción múltiple, con el fin de que el grupo de encuestados pueda seleccionar 

la mejor opción de acuerdo a su criterio. En el presente estudio se tomará en consideración 

un cuestionario con preguntas de escala de Likert (Totalmente de acuerdo, Muy de acuerdo, 

De acuerdo, Poco de acuerdo, En desacuerdo) con escala ordinal y preguntas de opción 

múltiple con escala nominal. 

 

3.5.1. Población Universo  

 

Lorenzo et al. (2020) argumentan que la población hace referencia a un grupo de personas 

con el fin de aprender de ella. Este puede estar formado por un grupo de personas, como 

muestras de laboratorio, tasas de mortalidad o natalidad, médicos, etc. Asimismo, una 

muestra se extrae de una población, esta es una porción representativa de la población 

general (Condori, 2020). Para la presente investigación se tomó en consideración los datos 

que proporcionan la página de ACIBIR (Asociación de Corredores de Bienes y Raíces) de 

El Oro (ACIBIR El Oro, 2024) y las constructoras activas que se encuentran registradas en 

la Superintendencia de Compañías. 

 

3.5.2. Población objeto de estudio  

  

Una población objeto de estudio es un conjunto de circunstancias definidas, limitadas y 

accesibles que proporcionan una referencia para la selección de la muestra y cumplen con 

criterios predeterminados. De acuerdo con Arias et al. (2016) cuando se trata de poblaciones 

de investigación, el término se refiere tanto a humanos como a animales, muestras 

biológicas, documentos, hospitales, instalaciones, familias, organizaciones, etc. Es necesario 

aclarar que pueden coincidir. De acuerdo con la información que se observó en la página de 

ACIBIR de El Oro, existe un total de 78 socios activos que se encargan del servicio de 

corretaje de Bienes Inmuebles, dentro y fuera del país. Así mismo, se acudió a la pág. de la 

Superintendencia de Compañía en donde se encontró a 83 constructoras activas en la ciudad 

de Machala.  
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3.5.3. Tamaño de la muestra  

 

Tal como lo proponen Saaibi et al. (2023) que generalmente es imposible observar a toda la 

población, por lo que se necesita un cierto tamaño de muestra para representar el 

comportamiento de la población. A medida que aumenta el tamaño de la muestra, los 

resultados convergen al número total, por lo que las deducciones van por encima de cierto 

tamaño que no muestran cambios significativos y no hay necesidad de reclutar participantes 

continuamente. Reclutar más sujetos de los necesarios aumenta tanto la complejidad como 

el costo de las operaciones logísticas y crea dilemas éticos al prescribir innecesariamente 

tratamientos que no se ha demostrado que beneficien a los sujetos. 

 

Para considerar la muestra cuantitativa de la presente investigación, con el fin de aplicar la 

respectiva encuesta, fue necesario tomar en cuenta a los 78 socios activos que se encargan 

del servicio de corretaje de Bienes Inmuebles y así mismo, se acudió a las 83 constructoras 

activas en la ciudad de Machala, estas constructoras fueron seleccionadas de acuerdo a lo 

que refleja la superintendencia de compañía. Es decir, que con ello se obtuvo en cuenta una 

muestra de 161 personas.  

 

Para el presente documento se realizó una investigación con una muestra por conveniencia. 

El muestreo por conveniencia, es cuando la muestra se selecciona en función de la 

conveniencia del investigador, lo que permitió seleccionar aleatoriamente el número de 

participantes para participar en el estudio (Hernández, 2021). Se selecciona este tipo de 

muestreo ya que se acudió a cada una de las constructoras a realizar las encuestas, sin 

embargo, no se tiene la seguridad de que todas estas constructoras brinden su ayuda para 

responder esta encuesta.   
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CAPÍTULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION 

4.  

4.1.Análisis de Resultados  

 

Luego de haber aplicado las encuestas en línea por medio del formulario de google, de un 

total de 101 personas, a quienes representan a los socios activos que se encargan del servicio 

de corretaje de Bienes Inmuebles y por las constructoras activas en la ciudad de Machala, de 

acuerdo a la superintendencia de compañía, se analizaron los resultados obtenidos, tomando 

en consideración una base de datos que reflejan las respuestas de las 12 preguntas (6 con 

opción múltiple de una escala nominal y 6 de escala de Likert con escala ordinal) de acuerdo 

al programa statistical package for the social sciences (SPSS). Se planteó las siguientes 

interrogantes: 

Tabla 1. El sistema de domótica agrega valor al bien inmueble 

El sistema de domótica agrega valor al bien inmueble 

¿El sistema de domótica agrega valor al bien inmueble? 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De Acuerdo 6 5,9% 5,9% 5,9% 

Muy de acuerdo 
11 10,9% 10,9% 16,8% 

Totalmente de 

acuerdo 

84 83,2% 83,2% 100% 

Total 101 100% 100%  

 

La mayoría de los encuestados estuvieron totalmente de acuerdo en que el sistema de 

domótica brinda un valor agregado al bien inmueble que se encuentre en venta. A pesar de 

que las otras dos opciones seleccionadas mantienen un porcentaje muy bajo, ambas son 

opciones positivas como muy de acuerdo y de acuerdo. Esto confirma la buena acogida que 

tienen las casas que presentan este sistema de domótica, tal como lo menciona Pérez et al. 

(2022) ya que en su estudio indica que hoy en día, la domótica es un campo en rápido 

crecimiento. Los conceptos y tecnologías modernos, como el Internet de las cosas y las 
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plataformas de hardware de código abierto, aportan nuevas posibilidades a muchos sistemas 

domóticas, por lo que hoy en día muchas personas prefieren apostar por un sistema domótica 

porque dicen que están adquiriendo una solución completa y confiable que agrega valor a su 

propiedad. 

 

Figura 1. El cliente estaría dispuesto a pagar un valor adicional 

El cliente estaría dispuesto a pagar un valor adicional 

 

Una gran parte de los encuestados estuvieron totalmente de acuerdo en que los sistemas de 

domótica presentan un gran beneficio al bien inmueble y es por ello que los clientes estarían 

dispuestos a pagar un valor adicional. Esto se confirma al mencionar que durante su estudio 

logró identificar que los clientes son capaces de pagar más por una casa con sistemas de 

domótica; sin embargo, el autor menciona que esto hace que se limite el nicho de mercado 

de las casas, es decir que, cierto grupo de mercado es el que se encuentra en la capacidad de 

comprar estas casas, debido al valor adicional que se debe cancelar (Achachi, 2023). Para 

ello, realizó un control semanal de los pagos que realizan los clientes, con el fin de constatar 

si estos cumplen con los respectivos pagos.  
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Tabla 2. Opciones que prefieren los clientes que buscan casa con domótica 

Opciones que prefieren los clientes que buscan casa con domótica 

¿Cuál de estas opciones es la que más prefieren los clientes que buscan una casa 

con sistemas de domótica? 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válidos 

Seguridad 20 19,8% 19,8% 19,8% 

Confort (Asistente de 

voz) 

71 70,3% 70,3% 90,1% 

Iluminación 10 9,9% 9,9% 100% 

Total 101 100% 100%  

Se puede verificar que más de la mitad de los encuestados consideraron que la opción por la 

que prefieren los clientes comprar una casa con sistema de domótica es por el confort, 

brindado por medio un asistente de voz; seguido por el factor seguridad y por la iluminación. 

Esta situación también es considerada por otro autor quien en su estudio obtuvo que casi la 

totalidad, de sus clientes encuestados respondieron su disposición a comprar una casa con 

servicios de sistema de domótica por el confort que este brinda y por la seguridad 

(Quinapallo, 2020).  

Figura 2. Alianza Estratégicas con empresas de sistemas de domótica 

Alianza Estratégicas con empresas de sistemas de domótica  
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Casi las tres cuartas partes de los encuestados consideraron que estarían de acuerdo en hacer 

alianzas estratégicas con una empresa que ofrezca sistema de domótica, esta respuesta 

también concuerda con otro estudio, ya que en su investigación menciona específicamente 

de las alianzas de las constructoras con una empresa y este autor indica que existe una gran 

cantidad de intermediarios inmobiliarias que están en capacidad de hacer alianza estratégicas 

como lo son promotoras inmobiliarias, arquitectos, contratistas de sistemas electrónicos, 

empresas de diseño de interiores y empresas de seguridad y vigilancia. En este estudio, el 

autor también sugiere que es importante destacar que para incrementar las ventas de sistema 

de domótica es necesario potenciar el conocimiento de la empresa por parte del cliente, es 

decir, la forma en que será reconocida, y por ello es necesario involucrar a las empresas de 

publicidad, puesto que también gestionan las redes sociales, el comercio electrónico y las 

ventas online (Dueñas, 2018). 

 

Luego de haber analizado estas 4 preguntas anteriores de forma individual como fueron las 

preguntas 5, 8, 9 y 10, por medio de una tabla de frecuencia y la gráfica, es necesario hacer 

mención que se continúa con el análisis de las siguientes preguntas por medio de las tablas 

cruzadas, puesto que esto permite tener un estudio más profundo. Para ello se tomó en 

consideración 4 tablas cruzadas que se basan de acuerdo a la relación de las preguntas 1 y 2; 

3 y 4; 6 y 7; 11 y 12. Los resultados estadísticos de las tablas analizadas son realizados de 

acuerdo a las tablas de frecuencia que detalla el programa spss.  

Tabla 3. Nivel de interés de los compradores y demanda en la venta de casas con sistemas de domótica 

Nivel de interés de los compradores y demanda en la venta de casas con sistemas de 

domótica 

 

 

 

 

 

 

Tabla de contingencia ¿Cómo evalúa el nivel de interés de los compradores en 

propiedades con sistemas de domótica en la ciudad de Machala? * ¿Cree usted 

que la demanda en la venta de casas con sistemas de domótica ha aumentado 

considerablemente en el mercado inmobiliario? 
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 ¿Cree usted que la demanda en la 

venta de casas con sistemas de 

domótica ha aumentado 

considerablemente en el mercado 

inmobiliario? 

Total 

Poco 

de 

acuerd

o 

De 

Acuerd

o 

Muy 

de 

acuerd

o 

Totalment

e de 

acuerdo 

¿Cómo evalúa el 

nivel de interés de 

los compradores 

en propiedades 

con sistemas de 

domótica en la 

ciudad de 

Machala? 

Bajo 

Recuent

o 

6 6 0 0 12 

% del 

total 

5,9% 5,9% 0,0% 0,0% 11,9% 

Moderad

o 

Recuent

o 

0 0 32 10 42 

% del 

total 

0,0% 0,0% 31,7% 9,9% 41,6% 

Alto 

Recuent

o 

0 0 18 29 47 

% del 

total 

0,0% 0,0% 17,8% 28,7% 46,5% 

Total 

Recuent

o 

6 6 50 39 101 

% del 

total 

5,9% 5,9% 49,5% 38,6% 100,0

% 

 

De acuerdo con esta tabla cruzada, es posible observar que el mayor porcentaje de los 

encuestados que respondieron que están totalmente de acuerdo en que la demanda en la venta 

de casas con sistemas de domótica ha aumentado considerablemente en el mercado 

inmobiliario son aquellos que consideran que existe un nivel alto de interés por parte de los 

compradores en adquirir propiedades con sistemas de domótica en la ciudad de Machala, 

estas preguntas cruzadas interpretan que hoy en día, el nivel de interés por comprar casas 

con sistema de domótica ha ido aumentando considerablemente ya que en ambas preguntas, 

el mayor porcentaje de respuesta es en el nivel más alto y positivo. Esto concuerda con lo 
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que otro estudio menciona, ya que en su estudio demuestran que existe un alto porcentaje de 

personas que se direccionan a casas con sistemas de domótica, es por ello que este autor hace 

la propuesta de un prototipo de sistema de domótica con el fin de brindar mayor confort a 

las personas (Carrasco, 2023) 

Tabla 4. Estrategia comercial y estrategia con mayor influencia en los sistemas de domótica 

Estrategia comercial y estrategia con mayor influencia en los sistemas de domótica 

Tabla de contingencia Para la venta de casas con sistemas de domótica ¿Cuál es la 

estrategia comercial más utilizada? * ¿Qué estrategia consideraría que tiene mayor 

influencia en los sistemas de domótica? 

 ¿Qué estrategia consideraría que tiene mayor 

influencia en los sistemas de domótica? 

Total 

Organizar 

eventos y 

promocion

es 

Servicio 

de post 

venta 

Dar valor 

agregado 

al 

producto 

Capacitació

n y 

educación 

al cliente 

Para la venta 

de casas con 

sistemas de 

domótica 

¿Cuál es la 

estrategia 

comercial 

más 

utilizada? 

Satisfacción 

y 

fidelización 

del cliente 

Recuento 5 17 0 21 43 

% del 

total 

5,0% 16,8% 0,0% 20,8% 42,6

% 

Publicidad 

Recuento 0 11 11 18 40 

% del 

total 

0,0% 10,9% 10,9% 17,8% 39,6

% 

Diferenciaci

ón de 

producto 

Recuento 0 0 6 12 18 

% del 

total 

0,0% 0,0% 5,9% 11,9% 17,8

% 

Total 

Recuento 5 28 17 51 101 

% del 

total 

5,0% 27,7% 16,8% 50,5% 100% 

 

Por otro lado, se tiene en la tabla anterior que el mayor porcentaje de los encuestados que 

mencionaron que la capacitación y educación al cliente es la estrategia que consideran que 

tiene mayor influencia en los sistemas de domótica son aquellos que concuerdan en que para 

la venta de casas con sistemas de domótica, la satisfacción y fidelización del cliente es la 

estrategia comercial más utilizada. Con poca diferencia es la publicidad, ya que aún sigue 

siendo alto el porcentaje de la estrategia de capacitación y educación al cliente, pero 

prefieren la estrategia de publicidad.  
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Algo similar ocurre en la información que brinda otro autor, quien menciona en su estudio 

que la capacitación, en general, sobre el uso de los sistemas de domótica es importante, este 

indica que las estrategias de ventas de casas con este tipo de sistemas se destacan en  la 

implementación de Showroom o casas abiertas en donde se disponga del material, la 

capacitación del uso de estos productos para los vendedores para que estos puedan presentar 

a sus clientes, técnicas sobre el uso del producto, manual de operación, entre otros. La 

adecuada capacitación a los clientes brindará un mayor conocimiento sobre el producto, su 

utilidad y su importancia, haciendo que el cliente se sienta más a gusto y satisfecho por el 

producto adquirido (Ortega, 2023).  

Tabla 5. Acción que es necesario innovar y alternativas como publicidad que genera mayores ventas 

Acción que es necesario innovar y alternativas como publicidad que genera mayores ventas 

 

Tabla de contingencia ¿Qué acción considera que es necesario innovar, con el fin 

de aumentar las ventas de casas con sistema de domótica?  * ¿Cuál de las 

siguientes alternativas considera usted que, como publicidad, genera mayores 

ventas? 

 ¿Cuál de las siguientes 

alternativas considera usted 

que, como publicidad, genera 

mayores ventas? 

Total 

Vallas 

Publicitaria

s 

Hojas 

volantes 

o 

trípticos 

Marketi

ng 

Digital 

¿Qué acción 

considera 

que es 

necesario 

innovar, con 

el fin de 

aumentar las 

ventas de 

casas con 

sistema de 

domótica? 

La publicidad 
Recuento 6 0 32 38 

% del total 5,9% 0,0% 31,7% 37,6% 

Capacitar 

sobre los 

beneficios del 

sistema de 

domótica 

Recuento 0 0 52 52 

% del total 

0,0% 0,0% 51,5% 51,5% 

La variedad de 

productos 

Recuento 0 5 6 11 

% del total 0,0% 5,0% 5,9% 10,9% 

Total 
Recuento 6 5 90 101 

% del total 5,9% 5,0% 89,1% 100% 
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En esta tabla se cruzaron las preguntas cuál tipo de publicidad, genera mayores ventas y qué 

acción considera que es necesario innovar, con el fin de aumentar las ventas de casas con 

sistema de domótica, con ello se conoce que los encuestados respondieron que las mayores 

ventas se generan con el marketing digital pero que a más de ello, es necesario innovar en la 

capacitación sobre los beneficios del sistema de domótica, seguido de la publicidad, 

específicamente la del marketing digital. Esto lo confirma Cáceres y Sarmiento (2023) quien 

menciona que el creciente uso del marketing digital y las redes sociales ha tenido un impacto 

positivo en las actitudes de los consumidores hacia las compras de diversos productos, como 

en este caso las casas con sistema de domótica puesto que de esa forma se ha aumentado la 

participación de mercado con diversas formas de promocionar y publicitar como imágenes, 

videos, entre otros. 

Tabla 6. Es necesario casa modelo con domótica y que puede influir en el aumento de compra de los sistemas de domótica 

Es necesario casa modelo con domótica y que puede influir en el aumento de compra de los 

sistemas de domótica 

Tabla de contingencia ¿Considera prioritario que las casas modelos tengan un 

sistema de domótica completo para que los clientes perciban todos los beneficios? * 

De las siguientes estrategias, ¿Cuál considera usted que puede influir en el aumento 

de compra de los sistemas de domótica? 

 De las siguientes estrategias, ¿Cuál 

considera usted que puede influir 

en el aumento de compra de los 

sistemas de domótica? 

Total 

Descuent

o por 

temporad

a 

Videos 

Explicativ

os 

Instalar en 

las casas 

modelos 

¿Considera 

prioritario que 

las casas 

modelos tengan 

un sistema de 

domótica 

completo para 

que los clientes 

perciban todos 

los beneficios? 

De 

Acuerdo 

Recuento 0 12 0 12 

% del total 0,0% 11,9% 0,0% 11,9% 

Muy de 

acuerdo 

Recuento 5 6 0 11 

% del total 5,0% 5,9% 0,0% 10,9% 

Totalment

e de 

acuerdo 

Recuento 0 15 63 78 

% del total 
0,0% 14,9% 62,4% 77,2% 

Total 
Recuento 5 33 63 101 

% del total 5,0% 32,7% 62,4% 100,0% 
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Por último, en esta tabla es posible observar que las personas que respondieron que la 

estrategia que puede influir en el aumento de compra de los sistemas de domótica es la 

instalación de casas modelos, son aquellas que consideran que están totalmente de acuerdo 

en que es prioritario que las casas modelos tengan un sistema de domótica completo para 

que los clientes perciban todos los beneficios. Es decir que, en ambas preguntas se conforma 

el mayor porcentaje sobre las casas modelos como estrategia para la adecuada percepción de 

los clientes y con ello el aumento de la compra y venta de sistemas casas con este tipo de 

sistemas de domótica.   
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CAPÍTULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5. 5.  

5.1. Conclusiones   

 

Por medio de la presente investigación fue posible analizar que existen diversas estrategias 

comerciales de los sistemas de domótica, las cuales se han implementados en el mercado 

inmobiliario, de estas estrategias se destacó la publicidad como la más utilizada por las 

constructoras e inmobiliarias, puesto que es considerada como una de las mayores estrategias 

en general para todos los productos y su venta, para ello es importante mencionar que en 

publicidad se destaca el uso de marketing digital, especialmente cuando se trata de venta de 

casas con sistemas de domóticas, puesto que hoy en día, el marketing digital está 

aumentando paulatinamente, en el que se puede presentar el producto por medio de videos, 

imágenes, entre otras formas atractivas para los clientes que hacen un gran uso de sus redes 

sociales.   

 

La publicidad es una de las estrategias comerciales que más se aplican en el sector 

inmobiliario, sin embargo, a esta le sigue la satisfacción y fidelización del cliente, es por ello 

que, a través de este estudio fue posible revelar que para obtener resultados positivos a estas 

propuestas es necesario considerar la capacitación y educación al cliente, sobre el uso y los 

beneficios que aportan los sistemas de domótica. La innovación en esta estrategia debe ser 

crucial, ya que, a pesar del creciente interés en los sistemas de domótica, este concepto aún 

puede ser novedoso para muchos, generando desconocimiento acerca de su utilidad y 

relevancia.  

 

La demanda comercial actual para reconocer el grado de aceptación que tienen los sistemas 

de domótica va en aumento, es así que muchas constructoras están totalmente de acuerdo en 

hacer alianzas estratégicas con una empresa que ofrezca estos servicios. Sin embargo, los 

sistemas de domótica generan un gran valor a los bienes inmuebles, es por ello que se debería 

pagar un valor adicional por el bien, aunque, por medio de la investigación se estableció que 

a pesar de que los clientes si están dispuestos a pagar este valor adicional, el nicho de las 

ventas de casas con sistemas de domótica sería hacia un grupo específico de personas que si 

estaría en la capacidad de pagar por este valor.  



35 

 

La relación que existe entre las estrategias comerciales utilizadas por las inmobiliarias y la 

necesidad de los clientes en adquirir un sistema de domótica es muy alta, puesto que el nivel 

de demanda de las casas con este tipo de sistema va en aumento, es por ello la importancia 

de tomar en consideración las estrategias de venta que se utilizan, que se pueden incrementar 

y las que se pueden mejorar; por ejemplo, la innovación de brindar asesoría sobre el uso de 

los sistemas de domótica a los clientes, puesto que al brindar información sobre el uso y sus 

beneficios hará que los clientes se sientan más familiarizados con el producto y sientan una 

mayor atracción para adquirir el sistema.  

 

5.2. Recomendaciones   

 

Tener muy en cuenta las estrategias comerciales de los sistemas de domótica, ya que de esto 

depende mucho su nivel de demanda en el mercado; es importante que se direccione mucho 

más allá a la publicidad ya que, si bien es cierto, es una estrategia de venta importante, sin 

embargo, es significativo innovar y presentar mayores estrategias de publicidad que llame 

la atención a los clientes, por ejemplo las casas modelos, marketing digital, los videos en 

donde se establezca una explicación de su importancia, entre otros.  

 

A más de la publicidad, se debe innovar en otro tipo de estrategias de ventas puesto que para 

un producto que está insertándose en el mercado, es necesario que se lo promocione, es por 

ello que se sugiere que las estrategias recaigan en la capacitación sobre la importancia y el 

uso del producto antes y después de adquirirlo, así se genera una fidelización en los clientes 

y estos sienten un mayor porcentaje de confort, no solo con el producto, sino que también 

con la venta que se les realizó.  

 

Debido al gran aumento de la demanda en el sector inmobiliario respecto a los sistemas de 

domótica, muchas constructoras consideran las alianzas estratégicas como parte de su plan 

de inversión, sin embargo, se sugiere que amplíen estas alianzas con proveedores directos 

de productos vinculados a la construcción y mejoramiento del producto final como son los 

sistemas de domótica, aunque esto representa un valor adicional al bien inmueble.  

 

Se sugiere realizar más estudios sobre la demanda y estrategias de venta que se pueden crear 

para los bienes inmuebles con sistema de domótica, ya que a medida que se fue realizando 
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el estudio, fue posible determinar que existe muy poca información sobre el tema en 

específico, puesto que la mayoría de los estudios recaen en cómo crear un sistema de 

domótica, direccionados al área de ingeniería industrial y mecánica, mas no sobre la compra 

y venta de casas con este tipo de sistemas. Es importante generar más estudios sobre la 

demanda y las ventas de casas con sistemas de domótica debido a que es un tema muy 

interesante que se va extendiendo en el mercado. De acuerdo al estudio, en Machala, 

Ecuador, la mayoría de casas que presentan sistema de domótica son porque se las ha 

adaptado, más no porque la adquirieron con este tipo de sistema.   
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