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INTRODUCCION

La dom@tica 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 domdtica en el mercado inmobiliario tiene grandes ventajas en el ambito empresarial,
puesto que permitird generar el crecimiento del mercado, y con ello aprovechar las
oportunidades que puede brindar un mercado que estd en constante expansion; Establece
innovacion tecnologica; 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 domética, 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 ambito de la domdtica en el mercado
inmobiliario proporciona una vision integral que puede ayudar a tomar decisiones
informadas, anticipar tendencias y aprovechar oportunidades en este sector en constante

evolucion.

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 Domotica, el mismo que
estad dirigido a un analisis de mercado especificamente en el canton Quito. De acuerdo al
autor, se identificd la idea de negocio de domética como una demanda potencial entre los
ciudadanos, para ello utilizaron como estrategia la concientizacién 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, Villon y Wellington (2022) en su estudio, presentan un analisis y propuestas
para el desarrollo de un modelo de negocio dirigido a la comercializacion de productos de
sistema de domotica. Este trabajo destaca las estrategias de promocion que la empresa puede
presentar con el fin de mejorar la Comercializacion de Domética del sector. Estos autores
enfatizan un gran problema que se puede presentar en la comercializacion de estos sistemas,
puesto que concluyen que si bien, un gran porcentaje de los encuestados esta dispuesto a

invertir en domotica, un mayor porcentaje desconoce los proveedores que pueden ofrecer



este tipo de productos.

En base a estos antecedentes sobresale el siguiente problema de investigacion ¢Qué
estrategias de ventas se pueden optimizar para mejorar la demanda comercial del sistema de
domadtica 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 domdtica implementados en el mercado
inmobiliario, por medio de la demanda comercial para incrementar las ventas en la ciudad
de Machala.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. El Objeto de la Investigacion

De acuerdo con lo mencionan Corona et al., (2022) es importante tener en cuenta que el
fendmeno de cualquier aspecto de la naturaleza, la cultura o el pensamiento que es objeto de
un estudio se denomina objeto de investigacion (en el sentido mas 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 investigacion 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 investigacion el sector inmobiliario debido a que se
pueden identificar oportunidades en donde es posible incorporar estrategias de ventas de los
sistemas de domotica, aplicaciones de automatizacion y que se promueva la comodidad y
seguridad en urbanizaciones. En este caso se va a indagar la realidad de la demanda
comercial y cudl seria su reaccion 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 domotica 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 investigacion. Para
identificar el proceso de estrategias de venta de sistemas de domética, que se desarrolla en
el area inmobiliaria, se realizard un estudio cuantitativo tomando en cuenta diversas
empresas Yy sus respectivos asesores, esta es la forma directa de obtener la informacién mas
acertada a la investigacion para que con los resultados se logre optimizar las estrategias de

venta que desarrollen la demanda comercial.
1.2. Problema de la Investigacion
Un problema de investigacion es una interrogante o una pregunta sobre un tema especifico

inexplorado, cuya resolucion es una respuesta o informacion nueva la cual es aprendida a lo

largo de la investigacion. EI fendmeno observado, tal como se manifiesta en la realidad, es



denominado como el problema, este fendmeno parece no encajar o encajar mal y hay un
vacio de conocimiento o hay que actualizarlo. Es una cuenta preliminar de lo que ocurre sin

ningun componente tedrico (Espinoza, 2019).

En el presente proyecto se define el siguiente problema de investigacién ¢Qué estrategias de
ventas se pueden optimizar para mejorar la demanda comercial del sistema de domotica en
el segmento de mercado de las constructoras independientes e inmobiliarias de la ciudad de
Machala? Esta interrogante se establecié como problema, debido a que se pretende analizar
la demanda comercial actual que tienen los sistemas de domética en el mercado inmobiliario
y encontrar como se puede incrementar las ventas en base a una mejora de las estrategias

comerciales.

Este problema surge debido a que la comercializacion de los sistemas de domética 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 dia el mercado inmobiliario ha crecido en gran medida y la globalizacion
le ha dado gran protagonismo a la tecnologia haciendo que los sistemas de domdtica 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. Justificacion

De acuerdo con Bornet at al., (2023) en su estudio por la necesidad de realizar
investigaciones para producir conocimiento que se sume al cuerpo teorico existente surge la
justificacién. El investigador debe demostrar en esta seccion qué tan a fondo ha estudiado el
tema, el desconocimiento o las inconsistencias que actualmente existan sobre el mismo se
consignaran expresa y explicitamente tanto en el proyecto como en el informe final. La
justificacién debe presentar un caso solido de por qué el estudio realizado es beneficioso,

aplicable y generalizable.

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

investigacion se justifica debido al avance de la tecnologia y su desarrollo en la sociedad,



por ello se considera que, por medio de adecuadas estrategias de ventas es posible conseguir
avances en la comercializacion del sector inmobiliario al mismo tiempo en el que se
incrementa el interés de los clientes por un sistema de domotica 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 dom@tica,
0 son poco apreciadas, ya que desde hace mucho tiempo atras 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 domdtica es una gran inversion que le ofrecera

seguridad y confort.

1.4. Objetivos de la Investigacion

Como lo hacen notar Consuelo et al., (2015) una vez identificado el problema, es
fundamental desarrollar los objetivos de la investigacion porque sirven como hoja de ruta
para las etapas restantes, establecen los parametros y el alcance del proyecto y permiten
identificar las diversas etapas por las que debera pasar el estudio y escribir el contexto mas
amplio en el que se sitGa el proyecto. Los objetivos son cruciales porque especifican lo que
se espera del estudio y como se lograré el resultado final, elegir una meta para el propdésito

de la investigacion 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 metodologias utilizadas para resolver el problema. El propésito de mayor escala
que dirige el estudio es el objetivo general, que se conforma directamente por el qué, cémo
y para que se realiza la investigacion, asi 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 investigacion tiene como objetivo general analizar las estrategias
comerciales de los sistemas de domotica 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 permitira 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 domoética

1.4.2. Objetivos Especifico

En la opinion de Corona et al. (2022) el objetivo general de la investigacién establece lo que
se pretende cumplir y los objetivos especificos detallan cdmo se hara; deben ser definidos
para lograr ese objetivo. Para ello deben empezar con verbos en infinitivo. Los objetivos
especificos, son metas a corto plazo. Por lo general, hay una serie de diferentes objetivos
especificos. Adicionalmente, los objetivos especificos 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 aceptacién
que tienen los sistemas de domotica; determinar la relacion que existe entre las estrategias
comerciales utilizadas por las inmobiliarias y la necesidad de los clientes en adquirir un
sistema de domotica. Con estos objetivos especificos se establece una guia general que
permite demostrar como se llevara 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 domética en el sector inmobiliario.
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CAPITULO II: DESARROLLO DEL PROYECTO

2.1._Revision Sistematica 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. Segun mencionan Teran y Garcia (2020), estas estrategias son
fundamentales y decisiva para la competitividad econémica donde es cada vez mas 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
segun Ansoff (estrategias de penetracion en el mercado, estrategias de desarrollo de
mercado, estrategias de desarrollo de producto y estrategias de diversificacion); Estrategias
para la obtencion de una ventaja competitiva (Estrategias de bajo costo y Estrategia de

diferenciacion)

En base a Roldan et al. (2022), las terminologias de marketing conexa con la marca, la
calidad y la relacion con los clientes, establecer puntos de contacto y canales online, estudiar
el comportamiento de la intencion de compra, la satisfaccion del cliente y permitir la
fidelizacion, 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, satisfaccion y participacion en el

proceso de compra, entre otros.

Tal como mencionan Hubenova y Ortiz (2022), las innovaciones se han vuelto mas
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frecuentes en las estrategias de las empresas exitosas en las ultimas décadas, las
organizaciones deben innovar en varias areas para destacar y vencer a la competencia. Estas
areas incluyen produccion, linea 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 caida en la demanda de sus bienes y servicios y para sobrevivir a
ellas, deben redisefiar su estrategia comercial utilizando la tecnologia y el Internet.

Ademas, la publicidad es cualquier forma pagada de presentacion y promocion 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 garantia de una comunicacién de alto rendimiento
adaptada a su industria, Herrera et al. (2022) mencionan que la publicidad digital permite a
las micro y pequefias 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 posicion 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,
tambiéen conocido como elasticidad precio de la demanda, se utiliza en economia para
evaluar qué tan sensible es un bien a los cambios en el precio. En otras palabras, se podria
decir que el cambio porcentual en la cantidad demandada dividido por el cambio porcentual
en el precio es la definicion tedrica de elasticidad de la demanda. Esto se lo demuestra por
medio de una curva, las curvas de demanda se pueden simplificar para representar

graficamente la elasticidad de la demanda.
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Desde el punto de vista de Ordofiez et al. (2022) la oferta determina que si el precio de un
bien o servicio aumenta, la oferta actual serd mayor porque proporciona mayor beneficio
econdémico; La ley de la demanda tiene una relacién inversa con la ley anterior, cuando el
precio disminuye, la cantidad demandada aumenta. Los autores sefialan 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 sera

mayor que el exceso de demanda.

En la opinion 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
0 servicios para satisfacer sus necesidades. Los consumidores se pueden dividir en grupos
segln necesidades o caracteristicas homogéneas, como edad, género, ocupacion, poder
adquisitivo, tipo de compra, deseos, necesidad, entre otros. Como sefialan Quizhpe et al.
(2022) los consumidores que son conscientes, inconscientes, criticos, despreocupados y

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

Ante la reciente tendencia hacia un consumidor consciente y responsable en los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS) se estd implementando como una politica ambiental para
asegurar un desarrollo continuo que vaya de la mano del crecimiento econémico y social, no
solo en las organizaciones sino también dentro de los hogares a través de practicas como el
reciclaje, conservacion del agua, reduccion del consumo de alimentos, la clasificacion de
residuos y la conservacion de energia. (Cristancho, 2022). Por otro lado, Arrendon et al.
(2011) sefialan que los consumidores criticos e informados tienden a ejercer mas presion

sobre las empresas.

Sistemas de domotica

Como lo hacen notar Albarracin et al. (2022) la domética, desde la perspectiva de la
automatizacion, es un concepto interdisciplinario que describe el uso simultaneo de
telecomunicaciones, electronico e informatico en el hogar para integrar diversas tecnologias,

ademas, 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 domoticos para automatizar
las funciones administrativas de una vivienda y facilitar la gestion de cada funcion a través

de un Unico dispositivo de control remoto.

Segun lo que mencionan Pérez et al. (2022) los sistemas de domoética comercial disponibles
en la actualidad vienen en una amplia gama, al evaluar la sofisticacion tecnoldgica y la
funcionalidad de la mayoria de los sistemas domoticos contemporaneos, algunas de las
soluciones mas apreciadas las ofrecen fabricantes como Qivicon, HomeSeer, Loxone 0
Domintell. Si bien, Mufioz, et al. (2023) indican que todavia hay margen de mejora en
Ecuador, existe una creciente evolucién y aceptacion de la tecnologia de automatizacion del

hogar.

Desde el punto de vista de Crespo y Cabrera (2020) el proceso de desarrollo de sistemas de
domotica permite que se garantice grandes ventajas como la presentacion de forma maés
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 domoética”. Es comun imaginar que
las nuevas tecnologias en el hogar mejoran la eficiencia energética, gestionan el confort,

integran redes de datos y mejoran las comunicaciones.

Mercado Inmobiliario

Al juicio de Tomas et al. (2020) en un sentido mas amplio, se podria sostener que el mercado
es inherentemente una herramienta de socializacién, luego, como toda forma de
socializacion, supone una conexién entre el sujeto que interviene en el mercado y la relacion
comercial misma, que es independiente de la presencia de una persona especifica. Cevallos
y Valdés (2020) opinan que el mercado inmobiliario es una de las actividades mas complejas
del mundo y todo se reduce a tomar decisiones responsables y seguras que aseguren el exito

total.

Como dicen Pesantez et al. (2021), el mercado inmobiliario se rige mucho mas alla de un
simple juicio de precios cuando se estudia el comportamiento, incluyendo la perspectiva de

la psicologia y la sociologia 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, asi como en menor medida en Colombia, Ecuador, y otras naciones,
la produccion inmobiliaria se ha disparado en las ultimas 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 estan
conscientes de brindar datos valiosos que caracterizan las ofertas inmobiliarias en venta y
alquiler, registrando parcialmente la dinamica comercial de este sector y brindando
privacidad y variables ambientales relacionadas con el valor comercial del inmueble, es por
ello que es necesario recopilar informacion sobre el mercado inmobiliario como ofertas,

transacciones, costos de construccion, etc.

2.2. Contextualizacion

De acuerdo con lo que Romero et al. (2017), determinan en su estudio, en la provincia de El
Oro, cantdén Machala, se detect6 un déficit habitacional del 11%, segun datos proporcionados
por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos de Ecuador en 2010. Este déficit despert6
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 Asociacion de Corredores de Bienes y Raices de EI Oro
en el 2020, menciono en una entrevista que durante la pandemia, el sector inmobiliario fue
uno de los més afectados y, a raiz de la reactivacion econémica del Pais, este sector se
recupera graduablemente. Ella indica que hoy en dia, los inversionistas han puesto su interés
en las constructoras como Comgropsa, constructora de la Urbanizacion “Ciudad Palmera”,
que tiene contrato de construccion de viviendas en dos etapas de la urbanizacion. (Rios,
2020)

En el 2018, la presencia de urbanizaciones aumentado considerablemente, para ese afio ya
existian 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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Angel Leon y Av. Ferroviaria, sin embargo, ain 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 estandar, las cuales se basaban en casas de dos plantas: La planta baja contaba
con sala, comedor, cocina y bafio social; La planta superior compuesta por los dormitorios,
en donde unicamente el dormitorio principal es el que contaba con bafio privado. En otras
palabras, se puede decir que las viviendas que ofrecian eran modelos sencillos que en ese

entonces satisfacian 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 situacion de vulnerabilidad como es la Urbanizacion “Miracielo”, un plan de vivienda
presentada entre el Alcalde de Machala Dario 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 geograficamente y ha presentado una gran
expansion 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 recreacion o parques para mascotas, asi como se lo oferta en
Urbanizacion Alboleia (2021)

Las Urbanizaciones o casas con sistema de domoética en Machala son pocas; sin embargo,
poco a poco ya se estd implementando este tipo de sistemas en la ciudad. Por lo general, la
dom@tica 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
Urbanizacion Oro Brianza, aquella que se estd construyendo con la propuesta de casas
domodticas e inteligentes para los ciudadanos (Ramén, 2021). Es importante que el mercado
inmobiliario piense en la implementacion de sistemas de domoticas ya que le adiciona un

plus a la comercializacion.
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CAPITULO IIl: METODOLOGIA DEL PROYECTO

De acuerdo con lo que Bonet et al. (2023) menciona, el método de investigacion se ha
convertido en el punto méas importante de un proyecto o tarea completada, esto es debido a
que al tener una adecuada metodologia se puede preparar completamente los objetivos de
investigacion, la introduccion, el marco teérico, la obtencién de datos informativos, entre
otros. Sin embargo, si existe un error en la metodologia 0 método denominado objeto de
estudio, el proyecto realizado perdera toda validez, puesto que se realiza un inadecuado

andlisis del problema de investigacion.

El método cientifico es un proceso de investigacion sistematico y riguroso destinado a
generar conocimiento sobre el mundo natural y social. En este sentido, fue importante
mantener el enfoque empirico del método cientifico, es decir, se determina la importancia
de basar la investigacion en la observacion y experimentacion de los fendémenos. También
fue necesario mantener el uso de la logica y el razonamiento en el proceso de investigacion
y asi hacer uso de métodos y técnicas estandarizados para la adecuada recopilacion y analisis
de datos. (Soler, 2023)

La investigacion cientifica en diversos campos cientificos es un pilar esencial porque
contribuye a mejorar la calidad de viday el bienestar humano, formando nuevos especialistas
y desarrollando profesionales orientados a la investigacion. La investigacion cientifica
depende de la salud, la felicidad, la riqueza, la fuerza y la independencia de las naciones. En
este sentido, la inversion en investigacion se convierte en una inversion en el futuro,
fortaleciendo los cimientos de la innovacion y el crecimiento sostenible a nivel mundial
(Delgado, 2021).

Disefio de investigacion

3.1.Tipos de investigacion

Garcia y Sanchez (2020) manifiestan que, a lo largo de los afos, las investigaciones se han

preocupado por la capacidad de utilizar métodos cientificos en procesos que requieren
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alcanzar, comprender, verificar, modificar o aplicar informacion 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 propdsito previsto u obtener la informacidon necesaria. Esto es necesario a partir del

andlisis de un conjunto de necesidades socialmente determinadas.

La eleccion 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 investigacion se tomd en cuenta una
investigacion de tipo descriptiva y explicativa. Segun Guevara et al. (2020) la investigacion
descriptiva se lleva a cabo cuando es necesario describir la realidad dentro de todos sus
principales componentes, mientras que la investigacion explicativa es un tipo de
investigacion casual en donde no se pretende Unicamente abordar el problema a estudiar,

mas bien es necesario identificar las causas del mismo.

Los proyectos de investigacion se pueden clasificar en diversos tipos. Sin embargo, fue
necesario hacer uso de estos dos tipos de investigacion debido a que en ella se puede describir
las cualidades y caracteristicas de la poblacidn, como en este caso es el mercado inmobiliario
de la ciudad de Machala, y las razones por la cual es importante realizar un anélisis de la
demanda comercial sobre los sistemas de dom@tica, con el fin de incrementar las ventas de

este producto en un mercado especifico.

3.2.Niveles de investigacion

Asi mismo, es importante establecer los niveles de investigacion, para ello, se utilizaron los
niveles descriptivos — explicativo — exploratorio. El nivel descriptivo consiste en identificar
los aspectos mas relevantes de un determinado hecho o situacion, no se basa Unicamente en
la recopilacion y el procesamiento de datos. Los principales pasos que se suelen realizar en
la investigacion descriptiva incluyen estudiar las caracteristicas del objeto de estudio y
definirlas, seleccionar métodos de recoleccion de datos y referenciar las fuentes utilizadas
(Vargas, 2022).

Por otro lado, la investigacion 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 investigacion, es fundamental
formular una hipétesis de investigacion que explique los factores causales del fendbmeno de
interés para el investigador, en este nivel se busca una determinacion y poder explicar los

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

Mientras que la investigacion 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 investigacion sobre
el tema, al respecto en la literatura, esta investigacion se realiza cuando se requiere una
comprension profunda de un tema, especialmente si nunca antes se ha hecho. El propdsito

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

3.3.Disefio de la investigacion

La presente investigacion contd con un estudio no experimental de disefio transversal. Tal
como mencionan Sousa et al. (2007) los disefios no experimentales se utilizan para describir,
diferenciar o estudiar asociaciones. Este modelo utiliza s6lo observaciones, por lo que no
hay asignacion aleatoria, grupos de control ni manipulacion 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 investigacion.

Si el conocimiento cientifico es un objeto de produccidn, esto significa que hay una manera
de generarlo a partir de la reflexién. Por lo tanto, los métodos de investigacién son
herramientas de produccion de conocimiento, disefiadas como herramientas que pueden
investigar, aclarar y categorizar partes de la realidad que han sido identificadas como
problematicas. Un método de investigacion 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 investigacion 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 conclusion a través de la forma en la que se basa la inferencia. Tal
como lo sugieren Barahona et al, (2023) se considera una conclusién verdadera, y si se acepta
un juicio basado en ella, no puede ser falsa. Si las premisas son verdaderas, se asume que la
conclusién también lo es. Sélo asi se puede aplicar la informacion cientifica a las ciencias

formales (matematicas, 16gica).

Este método se suele utilizar para resumir busquedas bibliograficas y se utiliza para facilitar
el anélisis y clasificacion de las fuentes consultadas para encontrar el significado y las ideas
principales del tema de investigacién y otros elementos importantes relacionados con el
objeto de estudio. El método analitico 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 fenémeno. Este método se lo realiza por medio de una observacién o

estudio de algun hecho en especifico (Briones, 2022).

La investigacion cualitativa permite redescubrir la existencia social como una entidad
politica e historica, es decir, obliga a descubrir los objetos a través de los cuales "se construye
socialmente™ la practica. Cabe enfatizar que la investigacion cualitativa en las ciencias
sociales involucra el significado y el comportamiento de los individuos y como este
comportamiento se relaciona con el comportamiento de otros en la sociedad; ademas,
también implica la interpretacion de los hechos sociales y la busqueda de formas de
comprenderlos. (Pifia, 2023)

Los métodos cuantitativos se utilizan en la ciencia real porgque se basan en un conjunto de
datos que pueden ser verificados y analizados estudiando muestras y finalmente creando
tablas de interpretacion con los valores y estadisticas obtenidas. Las investigaciones que
hacen uso del método cuantitativo permiten al autor generar u obtener resultados de datos
numéricos para un adecuado analisis, estos datos se los puede lograr de diversas formas
como son observaciones, cuestionarios, encuestas, etc. Los cuales son aplicados a multiples
participantes pertenecientes a una poblacion especifica con una caracteristica en comun
(Castarieda, 2022).

21



Los métodos cuantitativos incluyen muestreo, procesamiento estadistico, unidad de analisis,
entre otros, puesto que se confirma que hay mucho valor numérico y estadistico involucrado.
Estos datos se pueden utilizar para responder preguntas, consultas e hipdtesis de
investigacion previamente formulada (Calle, 2023). Este método es uno de los dos métodos
de investigacion més utilizados tradicionalmente en la ciencia empirica, puesto que se centra
en aspectos cuantificables y observables, a mas de que hace uso de estadisticas cuantificables

para analizar datos.

3.5.Instrumento de recoleccion de datos

De acuerdo con Cisneros et al. (2022) especifican que una poblacion de estudio es importante
porque permite que la investigacion recopile una muestra adecuada y difunda datos que
muestren resultados relevantes para la aplicacion del estudio. La poblacién se determina en
funcion de los detalles especificos determinados teniendo en cuenta los objetivos del estudio.
En la investigacion, los métodos y herramientas proporcionan una mayor profundidad de
busqueda. Algunos de estos métodos fueron la observacion que permiten verificar procesos
que requieren atencion, asi como también la entrevista que consiste en una profundidad de
interaccion de dos personas, una comunicando ideas y la otra recibiendo respuestas a las
cuestiones planteadas; Finalmente una revision de la literatura también puede ser un punto

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

De acuerdo con Castro et al. (2020), la encuesta es un estudio en que el sujeto que esta
realizando la investigacion recopila datos de un grupo de personas, considerada como
muestra, a través de preguntas preformuladas. Segln 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 informacion 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 mas

opciones de respuesta.

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

utilizado, donde se obtiene informacion 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 opcion multiple, con el fin de que el grupo de encuestados pueda seleccionar
la mejor opcion de acuerdo a su criterio. En el presente estudio se tomara en consideracién
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 opcion

multiple con escala nominal.

3.5.1. Poblacion Universo

Lorenzo et al. (2020) argumentan que la poblacion 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 poblacion, esta es una porcidn representativa de la poblacion
general (Condori, 2020). Para la presente investigacion se tomé en consideracion los datos
que proporcionan la pagina de ACIBIR (Asociacién de Corredores de Bienes y Raices) de
El Oro (ACIBIR EI Oro, 2024) y las constructoras activas que se encuentran registradas en

la Superintendencia de Compafiias.

3.5.2. Poblacién objeto de estudio

Una poblacion objeto de estudio es un conjunto de circunstancias definidas, limitadas y
accesibles que proporcionan una referencia para la seleccion de la muestra y cumplen con
criterios predeterminados. De acuerdo con Arias et al. (2016) cuando se trata de poblaciones
de investigacion, el término se refiere tanto a humanos como a animales, muestras
bioldgicas, documentos, hospitales, instalaciones, familias, organizaciones, etc. Es necesario
aclarar que pueden coincidir. De acuerdo con la informacion que se observo en la pagina de
ACIBIR de EI Oro, existe un total de 78 socios activos que se encargan del servicio de
corretaje de Bienes Inmuebles, dentro y fuera del pais. Asi mismo, se acudio a la pag. de la
Superintendencia de Compafiia en donde se encontré a 83 constructoras activas en la ciudad

de Machala.
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3.5.3. Tamaio de la muestra

Tal como lo proponen Saaibi et al. (2023) que generalmente es imposible observar a toda la
poblacién, por lo que se necesita un cierto tamafio de muestra para representar el
comportamiento de la poblacion. A medida que aumenta el tamafio de la muestra, los
resultados convergen al namero total, por lo que las deducciones van por encima de cierto
tamafo que no muestran cambios significativos y no hay necesidad de reclutar participantes
continuamente. Reclutar mas sujetos de los necesarios aumenta tanto la complejidad como
el costo de las operaciones logisticas 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 investigacion, 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 asi mismo, se acudi6 a las 83 constructoras
activas en la ciudad de Machala, estas constructoras fueron seleccionadas de acuerdo a lo
que refleja la superintendencia de compafiia. Es decir, que con ello se obtuvo en cuenta una

muestra de 161 personas.

Para el presente documento se realizd una investigacion con una muestra por conveniencia.
El muestreo por conveniencia, es cuando la muestra se selecciona en funcion de la
conveniencia del investigador, lo que permitié seleccionar aleatoriamente el nimero de
participantes para participar en el estudio (Hernandez, 2021). Se selecciona este tipo de
muestreo ya que se acudio 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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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1.Analisis de Resultados

Luego de haber aplicado las encuestas en linea 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 compafiia, se analizaron los resultados obtenidos, tomando
en consideracion una base de datos que reflejan las respuestas de las 12 preguntas (6 con
opcion maltiple 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 planted las siguientes
interrogantes:

Tabla 1.

El sistema de domética agrega valor al bien inmueble
¢El sistema de domética agrega valor al bien inmueble?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De Acuerdo 6 5,9% 5,9% 5,9%
0, 0 0,
Muy de acuerdo 11 10,9% 10,9% 16,8%
Valido 84|  83.2% 83,2% 100%
Totalmente de
acuerdo
Total 101 100% 100%

La mayoria de los encuestados estuvieron totalmente de acuerdo en que el sistema de
dom@tica 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 dom@tica, tal como lo menciona Pérez et al.
(2022) ya que en su estudio indica que hoy en dia, la domética es un campo en rapido

crecimiento. Los conceptos y tecnologias modernos, como el Internet de las cosas y las
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plataformas de hardware de codigo abierto, aportan nuevas posibilidades a muchos sistemas
domoticas, por lo que hoy en dia muchas personas prefieren apostar por un sistema domética
porque dicen gue estan adquiriendo una solucion completa y confiable que agrega valor a su

propiedad.

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

De acuerdo alos beneficios que presenta el sistema de domaotica jEl cliente
estaria dispuesto a pagar un valor adicional?

307

Porcentaje

207

107

0 T T T
De Acuerdo Muy de acuerdo Totalmente de acuerdo

Una gran parte de los encuestados estuvieron totalmente de acuerdo en que los sistemas de
domotica presentan un gran beneficio al bien inmueble y es por ello que los clientes estarian
dispuestos a pagar un valor adicional. Esto se confirma al mencionar que durante su estudio
logré identificar que los clientes son capaces de pagar mas por una casa con sistemas de
dom@tica; 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, realizé 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 domética

¢ Cual de estas opciones es la que mas prefieren los clientes que buscan una casa

con sistemas de domética?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Seguridad 20 19,8% 19,8% 19,8%
Confort (Asistente de 71 70,3% 70,3% 90,1%
Vélidos V02)
[luminacion 10 9,9% 9,9% 100%
Total 101 100% 100%

Se puede verificar que méas de la mitad de los encuestados consideraron que la opcion por la
que prefieren los clientes comprar una casa con sistema de domotica es por el confort,
brindado por medio un asistente de voz; seguido por el factor seguridad y por la iluminacion.
Esta situacidn también es considerada por otro autor quien en su estudio obtuvo que casi la
totalidad, de sus clientes encuestados respondieron su disposicién a comprar una casa con
servicios de sistema de domoética por el confort que este brinda y por la seguridad
(Quinapallo, 2020).

Figura 2.

Alianza Estratégicas con empresas de sistemas de domotica

¢Estaria de acuerdo en hacer alianzas estratégicas con una empresa que
ofrezca sistemas de domética?

60

40
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T T
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Casi las tres cuartas partes de los encuestados consideraron que estarian de acuerdo en hacer
alianzas estratégicas con una empresa que ofrezca sistema de domotica, esta respuesta
también concuerda con otro estudio, ya que en su investigacion menciona especificamente
de las alianzas de las constructoras con una empresa y este autor indica que existe una gran
cantidad de intermediarios inmobiliarias que estan en capacidad de hacer alianza estratégicas
como lo son promotoras inmobiliarias, arquitectos, contratistas de sistemas electronicos,
empresas de disefio 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 domotica es necesario potenciar el conocimiento de la empresa por parte del cliente, es
decir, la forma en que sera reconocida, y por ello es necesario involucrar a las empresas de
publicidad, puesto que también gestionan las redes sociales, el comercio electronico y las

ventas online (Duefias, 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 grafica, es necesario hacer
mencion que se continla con el analisis de las siguientes preguntas por medio de las tablas
cruzadas, puesto que esto permite tener un estudio méas profundo. Para ello se tomo en
consideracion 4 tablas cruzadas que se basan de acuerdo a la relacion de las preguntas 1y 2;
3y4;6y7;11y12. Los resultados estadisticos 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

domotica

Tabla de contingencia ¢Como evalua el nivel de interés de los compradores en
propiedades con sistemas de domotica en la ciudad de Machala? * ¢ Cree usted
gue la demanda en la venta de casas con sistemas de domotica ha aumentado
considerablemente en el mercado inmobiliario?
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¢Cree usted que la demandaenla | Total
venta de casas con sistemas de
domética ha aumentado
considerablemente en el mercado
inmobiliario?
Poco De Muy | Totalment
de |Acuerd| de e de
acuerd 0 acuerd | acuerdo
0 0
Recuent 6 6 0 0 12
0
Bajo
% del 59%]| 5,9%]| 0,0% 0,0%| 11,9%
total
¢Coémo evalla el
nivel de interés de Recuent 0 0 32 10 42
los compradores o
en propiedades Moderad
con s,ls_temas de 0 % del 0,0%]| 0,0%]| 31,7% 9,9% | 41,6%
domotica en la total
ciudad de
Machala? Recuent 0 o| 18 20| 47
0
Alto
% del 0,0%]| 0,0%]| 17,8% 28,7% | 46,5%
total
Recuent 6 6 50 39 101
0
Total
% del 59%]| 5,9%| 49,5% 38,6% | 100,0
total %

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

encuestados que respondieron gque estan totalmente de acuerdo en que la demanda en la venta

de casas con sistemas de domoética 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 domética en la ciudad de Machala,

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

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

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

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

la propuesta de un prototipo de sistema de domética 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 domoética

Tabla de contingencia Para la venta de casas con sistemas de domotica ¢ Cuél es la
estrategia comercial mas utilizada? * ;Qué estrategia consideraria que tiene mayor
influencia en los sistemas de domotica?

¢Qué estrategia consideraria que tiene mayor | Total
influencia en los sistemas de domoética?
Organizar | Servicio | Dar valor | Capacitacio
eventosy | de post | agregado ny
promocion | venta al educacion
es producto [ al cliente
Satisfaccion Recuento 5 17 0 21 43
Para la venta 1>‘/idelizacién % del 5,0%| 16,8% 0,0% 20,8% | 42,6
de casas CON o[ cliente  total %
sistemas de
domotica Recuento 0 11 11 18 40
cCualesla puplicidad g ey 00%| 109%| 109%|  17.8%| 396
estrategia total %
comercial
utilizada? on de
% del 0,0% 0,0% 5,9% 11,9%| 17,8
producto total %
Recuento 5 28 17 51| 101
Total % del 50%| 27,7%| 16,8% 50,5% | 100%
total

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

mencionaron que la capacitacion y educacién al cliente es la estrategia que consideran que

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

la venta de casas con sistemas de domotica, la satisfaccion y fidelizacion del cliente es la

estrategia comercial mas utilizada. Con poca diferencia es la publicidad, ya que aln sigue

siendo alto el porcentaje de la estrategia de capacitacién y educacién al cliente, pero

prefieren la estrategia de publicidad.
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Algo similar ocurre en la informacion que brinda otro autor, quien menciona en su estudio
que la capacitacion, en general, sobre el uso de los sistemas de domotica es importante, este
indica que las estrategias de ventas de casas con este tipo de sistemas se destacan en la
implementacion de Showroom o casas abiertas en donde se disponga del material, la
capacitacion del uso de estos productos para los vendedores para que estos puedan presentar
a sus clientes, técnicas sobre el uso del producto, manual de operacion, entre otros. La
adecuada capacitacion a los clientes brindard un mayor conocimiento sobre el producto, su
utilidad y su importancia, haciendo que el cliente se sienta méas a gusto y satisfecho por el
producto adquirido (Ortega, 2023).

Tabla 5.

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

Tabla de contingencia ¢Qué accion considera que es necesario innovar, con el fin
de aumentar las ventas de casas con sistema de domotica? * ¢Cual de las
siguientes alternativas considera usted que, como publicidad, genera mayores
ventas?

¢Cual de las siguientes Total
alternativas considera usted
que, como publicidad, genera
mayores ventas?

Vallas Hojas | Marketi
Publicitaria | volantes ng

S 0 Digital
tripticos
,Qué accion Recuento 6 0 32 38
¢UE 3CCION |, publicidad
que es % del total 5,9% 0,0%| 31,7%| 37,6%
necesario Capacitar Recuento 0 0 52 52

innovar, con sobre los 0.0% 00%| 515%| 515%

el fin de beneficios del

aumentar las sistema de % del total

ventas de domética

casas con

domética?  productos % del total 0,0% 5,0% 59%]| 10,9%
Recuento 6 5 90 101

Total
% del total 5,9% 5,0% 89,1% 100%
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En esta tabla se cruzaron las preguntas cual tipo de publicidad, genera mayores ventas y qué
accion considera que es necesario innovar, con el fin de aumentar las ventas de casas con
sistema de domotica, con ello se conoce que los encuestados respondieron que las mayores
ventas se generan con el marketing digital pero que a méas de ello, es necesario innovar en la
capacitacion sobre los beneficios del sistema de domotica, seguido de la publicidad,
especificamente la del marketing digital. Esto lo confirma Caceres 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 domotica puesto que de esa forma se ha aumentado la
participacion de mercado con diversas formas de promocionar y publicitar como imagenes,
videos, entre otros.

Tabla 6.

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

sistemas de domética

Tabla de contingencia ¢Considera prioritario que las casas modelos tengan un
sistema de domdtica completo para que los clientes perciban todos los beneficios? *
De las siguientes estrategias, ¢ Cual considera usted que puede influir en el aumento

de compra de los sistemas de domotica?

De las siguientes estrategias, ¢Cual | Total
considera usted que puede influir
en el aumento de compra de los
sistemas de domotica?
Descuent | Videos | Instalar en
opor [Explicativ| las casas
temporad 0S modelos
a
¢Considera De Recuento 0 12 0 12
rioritario que
P masas . Acuerdo o4 de total 0,0%|  11,9% 0,0%| 11,9%
Lnnogiilt(e):; taefé%an Muyde Recuento 5 6 0 11
domética acuerdo o4 del total 5,0% 5,9% 0,0%| 10,9%
completo para
que FOS C”Fémes Totalment Recuento 0 15 63 78
erciban todos € 4€ 0,0%| 14,9% 62,4%| 77.2%
Ipos beneficios? acuerdo % del total
Total Recuento 5 33 63 101
ota
% del total 5,0% 32,7% 62,4% | 100,0%
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Por ltimo, 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 domotica es la
instalacion de casas modelos, son aquellas que consideran que estan totalmente de acuerdo
en que es prioritario que las casas modelos tengan un sistema de domdtica 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 percepcién de
los clientes y con ello el aumento de la compra y venta de sistemas casas con este tipo de

sistemas de dom@tica.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Por medio de la presente investigacion fue posible analizar que existen diversas estrategias
comerciales de los sistemas de domdtica, las cuales se han implementados en el mercado
inmobiliario, de estas estrategias se destaco la publicidad como la mas 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 domdticas, puesto que hoy en dia, el marketing digital esta
aumentando paulatinamente, en el que se puede presentar el producto por medio de videos,
imagenes, 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 mas se aplican en el sector
inmobiliario, sin embargo, a esta le sigue la satisfaccion y fidelizacidn 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 capacitacion y educacion al cliente, sobre el uso y los
beneficios que aportan los sistemas de domotica. La innovacion en esta estrategia debe ser
crucial, ya que, a pesar del creciente interés en los sistemas de domética, este concepto aun
puede ser novedoso para muchos, generando desconocimiento acerca de su utilidad y

relevancia.

La demanda comercial actual para reconocer el grado de aceptacion que tienen los sistemas
de domdtica va en aumento, es asi que muchas constructoras estan totalmente de acuerdo en
hacer alianzas estratégicas con una empresa que ofrezca estos servicios. Sin embargo, los
sistemas de domotica generan un gran valor a los bienes inmuebles, es por ello que se deberia
pagar un valor adicional por el bien, aunque, por medio de la investigacion se establecio que
a pesar de que los clientes si estan dispuestos a pagar este valor adicional, el nicho de las
ventas de casas con sistemas de domotica seria hacia un grupo especifico de personas que si

estaria en la capacidad de pagar por este valor.
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La relacion que existe entre las estrategias comerciales utilizadas por las inmobiliarias y la
necesidad de los clientes en adquirir un sistema de domotica 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 consideracion las estrategias de venta que se utilizan, que se pueden incrementar
y las que se pueden mejorar; por ejemplo, la innovacion de brindar asesoria sobre el uso de
los sistemas de domotica a los clientes, puesto que al brindar informacion sobre el uso y sus
beneficios hara que los clientes se sientan mas familiarizados con el producto y sientan una

mayor atraccion para adquirir el sistema.

5.2._Recomendaciones

Tener muy en cuenta las estrategias comerciales de los sistemas de domotica, ya que de esto
depende mucho su nivel de demanda en el mercado; es importante que se direccione mucho
mas alla 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 atencidn a los clientes, por ejemplo las casas modelos, marketing digital, los videos en

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

A mas de la publicidad, se debe innovar en otro tipo de estrategias de ventas puesto que para
un producto que esta insertandose en el mercado, es necesario que se lo promocione, es por
ello que se sugiere que las estrategias recaigan en la capacitacion sobre la importancia y el
uso del producto antes y después de adquirirlo, asi se genera una fidelizacion 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 realizo.

Debido al gran aumento de la demanda en el sector inmobiliario respecto a los sistemas de
domotica, muchas constructoras consideran las alianzas estratégicas como parte de su plan
de inversion, sin embargo, se sugiere que amplien estas alianzas con proveedores directos
de productos vinculados a la construccion y mejoramiento del producto final como son los

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

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

para los bienes inmuebles con sistema de domotica, ya que a medida que se fue realizando
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el estudio, fue posible determinar que existe muy poca informacién sobre el tema en
especifico, puesto que la mayoria de los estudios recaen en como crear un sistema de
dom@tica, direccionados al area de ingenieria industrial y mecanica, mas no sobre la compra
y venta de casas con este tipo de sistemas. Es importante generar mas estudios sobre la
demanda y las ventas de casas con sistemas de domdtica debido a que es un tema muy
interesante que se va extendiendo en el mercado. De acuerdo al estudio, en Machala,
Ecuador, la mayoria de casas que presentan sistema de domotica son porque se las ha

adaptado, mas no porque la adquirieron con este tipo de sistema.
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5.4. Anexos
Anexo 1

Encuesta

) 95 docs.google.com/Forms. + (3 @

Estrategias de venta
de los sistemas de
dométicay su
incidencia en la
demanda comercial
del mercado
inmobiliario de
Machala

Buenos dfas.

Esta es una encuesta cuyo objetivo es analizar
las estrategias comerciales de los sistemas
de domética implementados en el

mercado inmobiliario, por medio de la
demanda comercial para incrementar las
ventas en la ciudad de Machala, somos parte
de estudiante de la carrera de Administracion
de empresas de la Universidad Técnica de
Machala

La informacién que usted nos brinde es
confidencial, solo para fines académicos y es
totalmente andnima.

4
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1) ¢Cdmo evalia el nivel de interés de *
los compradores en propiedades con
sistemas de domética en la ciudad de
Machala?

O MuyAlto

O Alto

Moderado
Bajo

Muy Bajo

OO OO

No estoy seguro

2) (Cree usted que lademandaenla *
venta de casas con sistemas de

domética ha aumentado
considerablemente en el mercado
inmobiliario?

(O Totalmente de acuerdo
O Muy de acuerdo

(O Deacuerdo

(O Poco de acuerdo

(O Endesacuerdo 7

3) Paralaventa de casas con ®
sistemas de domética ;Cudl es la
estrategia comercial mas utilizada?

(O Penetracién de mercado

(O Diferenciacion del producto

O Publicidad

(O satisfaccién y fidelizacién del cliente

O Innovacion

4)  ;Qué estrategia consideraria que *
tiene mayor influencia en los sistemas
de domética?

(O capacitacién y educacién al cliente.
(O Dar valor agregado al producto
(O servicio de Post venta

(O organizar eventos y promociones
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5) (¢El sistema de domética agrega  *
valor al bien inmueble?

(O Totalmente de acuerdo
Muy de acuerdo

De acuerdo

Poco de acuerdo

En desacuerdo

O O OO

6) ¢Cual de las siguientes alternativas *
considera usted que, como publicidad,
genera mayores ventas?

(O Marketing digital

O Radio

O Television

O Hojas volantes o triptico.

(O Vvallas publicitarias

7)  ¢Qué accién considera que es =
necesario innovar, con el fin de

aumentar las ventas de casas con
sistema de domética?

(O Lavariedad de productos.

O Capacitar sobre los beneficios del
sistema de domética.

(O Vvariacién del precio.

O Lapublicidad.

8) Deacuerdo a los beneficios que  *
presenta el sistema de domética ¢El
cliente estaria dispuesto a pagar un

valor adicional?

(O Totalmente de acuerdo
O Muy de acuerdo
(O Deacuerdo

O Poco de acuerdo
O

En desacuerdo
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9) ¢Cual de estas opciones es laque *
mas prefieren los clientes que buscan
una casa con sistemas de domética?

O Iluminacién
O Confort (Asistente de voz)
(O seguridad

(O Ahorro energético

10) (Estaria de acuerdo en hacer *
alianzas estratégicas con una empresa
que ofrezca sistemas de domética?

(O Totalmente de acuerdo
(O Muy de acuerdo

(O Deacuerdo

(O Poco de acuerdo

O

En desacuerdo

11)  ¢Considera prioritario que las i
casas modelos tengan un sistema de
domética completo para que los clientes
perciban todos los beneficios?

O Totalmente de acuerdo
(OO Muy de acuerdo

(O Deacuerdo

(O Poco de acuerdo

(O Endesacuerdo

12)  De las siguientes estrategias, o
¢Cual considera usted que puede influir
en el aumento de compra de los

sistemas de domética?

(O Instalar en las casas modelos.

(® Videos explicativos.

O Tripticos que presenten los beneficios.

(O Descuentos por temporadas.

Enviar Borrar formul=rio

4

n Google no creé ni aprobé este contenido. Denunciar abuso=

Condiciones del Servicio - Politica de Privacidad
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Anexo 2

PLURASMAI .
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Resumen Abstract
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morales. Muchas de esas caracterfsticas tendran
£Qué en realidad se somete a caracterizacion, los poco que ver (o nada) con la ocurrencia o
pacientes o la enfermedad? (Como resolver esta  solucién de una apendicitis aguda, por lo que,
controversia? aungue pueden ser aspectos de la
) caracterizaci6n de esos pacientes, nada aportan
El propdsito de este trabajo es hacer énfasis en 5| conocimiento de la apendicitis aguda como
la necesidad de declarar explicitamente el 0bjeto  ontermedad, al conocimiento de su morbilidad.
a investigar.
Aunque aquf se ha mostrado una enfermedad
DESARROLLO como ejemplo de objeto de estudio, este objeto
puede ser una situacidn epidemiolégica, una
En la solucién a este problema nos auxiliaremos  relacién, un proceso o un comportamiento, por
de dos conceptos que estin estrechamente solo citar algunos otros ejemplos.
relacionados y pueden servirnos de ayuda. Uno
de ellos, el objeto de estudio, rara vez se declara iCudl es entonces el lugar de los sujetos?
come tal en los proyectos e informes de
investigacién; el otro, los sujetos de estudio, Los sujetos de investigacién constituyen el medio,
suele estar enmascarado en el universo la via mediante |a cual seré estudiado y conocido
declarado, pero evidentemente es més visible ~ un objeto. En la investigacién clinica objeto y
que el primero. sujetos de investigacién son inseparables hasta
el punto de constituir un par dialéctico. La
Aunque muchos investigadores (sobre todo los realidad, el objeto, no puede ser estudiada,
mas jévenes) no tengan conciencia de ello, toda  conocida, sin transitar por los sujetos que forman
investigacién se realiza acerca de un parte de esa realidad. Por ello, para llegar hasta
determinado objeto. Entences, glioBjetorde lo general, a la abstraccion, hay que estudiar lo
estudio hace referencia al fenémeno (en su particular y lo singular, que son los individuos.
significado més amplio) de cualquier drea de la
naturaleza, la sociedad o el pensamiento acerca  Por tanto, la caracterizacién esté dirigida al
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RESUMEN

El trabajo tiene como objetivo el de contribuir a la
preparacién de los docentes, de la Facultad de
Ciencias Sociales, Universidad Técnica de Machala,
en los aspectos fundamentales a tener en cuenta en
la seleccién y planteamiento del problema en una
investigacién, que facilite con ello el aprendizaje de
esta actividad. Para su ejecucion se realizé una in-
dagacién sobre lo publicado, acerca de este tema,
en revistas de publicaciones cientificas, informes de
investigacién, tesis de grado, entre otros documen-
tos de caréacter cientifico. Se emplearon los métodos
de andlisis y sintesis, que sirvieron para resumir la
informacién obtenida. Como resultado se presenta
un documenta con los contenidos actualizados de
la tematica estudiada, con un enfoque didactico que
facilita su comprension. Se corrobora la im)

- 100% +

Arias (2012), analiza oiros aspectos sobre los cuales
plantea gue, en términos generales, problema es un
asunio que requiere solucion. Independientemente de su
naturaleza, un problema es todo aguello que amerita ser
resuelto. Si no hay necesidad de encontrar una solucién,
entonces no existe tal problema.

Continga su explicacion indieando que, segin su natu-
raleza, se identifican dos grandes tipos de problemas:
Practicos y de investigacion.

Practicos
Sociales
Econémicos
Educativos.
De salubridad.
Administrativos.
- Oftros
De investigacion:
.+ Que buscan describir: ;qué?, gquién?, ;donde?,
cuando?, ;oomo?

Que buscan explicar: gpor qué?, ;oudles son las
causas?

Que buscan predecir: ¢cudles serdn los efeclos o
I oo

ABSTRACT

The objective of the work is to contribute to the prepa-
ration of teachers, of the Faculty of Social Sciences,
Technical University of Machala, in the fundamental
aspects to be taken into account in the selection and
approach of the problem in an investigation that fa-
cilitates with it learning this activity. For its execution,
an investigation was carried out on what was publis-
hed, about this topic, in journals of scientific publica-
tions, research reports, degree thesis, among other
documents of a scientific nature. The methods of
analysis and synthesis were used, which served to
summarize the information obtained. As a result, a
document with the updated contents of the subject
studied is presented, with a didactic approach that
facilitates its understanding. The importance of ade-
quately posing the problem when initiating an inves-

1990-8644-rc-14-64-. X

O o

que debera responder mediante una labor de investi-
gacion. Las respuestas que se obtengan constituyen
Ia solucion al problema

En sintesis: Un problema de investigacion es una pre-
gunta o interrogante sobre algo que no se sabe o que
se desconoce, y cuya solucién es la respuesta o el
nueve conocimiento obtenido mediante el proceso
investigativo.
genelayersuNamdlisis explicando como cuando puede
surgir un problema de investigacion, que relaciona a
continuacion:

1. Cuando existe una laguna o vacio en el conogimiento
referido a una disciplina

Al presentarse algo desconocido por todos en un mo-
mento determinado

Cuando existe coniradiccion en los resultados de una
investigacién o entre dos investigaciones

En el momento en que nos interrogamos acerca de
cualquier problema practico

Ejemplifica en la tabla 1, los tipos de problema descritos.

Tabla 1. Ejemplo de tipos de problemas practico y de
investigacion

o
El desempleo
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Resumen

La investigacién final que deben realizar los
residentes para culminar |a especializacion es el
instrumento creado en el proceso formativo de
posgrado, para que aprenda y aplique los 2spectos
ba e la metodologia de la investigacién
mEUICa ESCE trabajo tiene como objetive brindar una
guia de consulta a estudiantes y docentes, sobre |a
estructura v presentacién de los proyectos de
investigacién e informe final de los trabajos de
terminacién de la especialidad. Para ello se realizd
una biisqueda bibliografica para la recopilacién y
clasificacién de la bibliografia actualizada. Se
brindan consideraci e cémo elaborar el
proyecto de investigacion y el informe final y se
especifica la informacion que deben tener ambos
documentos. Se exponen elementos fundamentales
sobre la estructura y presentacién de los pmyectos

Abstract

The final research that residents must carry out to
complete the specialization is the instrument
created in the postgraduate training process, so that
they learn and apply the basic aspects of medical
research methodology. This work aims to provide a
reference guide for students and teachers, on the
structure and presentation of research projects and
final report of completion of the specialty. For this, a
bibliographic search was carried out for the
compilation and classification of the updated
bibliography. Considerations of hew to prepare the
research project and the final report are provided,
and the information that both documents must have
is specified. Fundamental elements on the structure
and presentation of research projects and final
report that can be used as a reference quide for
students and teachers are exposed

4 28°C Mayorm. nubla...
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La informacién brindada debe derivarse de la
literatura cientifica, la cual debe ser citada y
fundamentada. La introducciéon es la
presentacion clara, breve y precisa del
contenido de la tesis. Al final de la introduccién
debe aparecer el objetivo de la investigacion.
Yy

Los antecedentes

Este apartado es el producto de una revisién
exhaustiva de las investigaciones previas
relacionadas con el tema de estudio. Lo que se
ha desarrollado en el proyecto debe ampliarse en
el trabajo terminado. Es necesario revisar la
bibliografia més reciente, de donde se extraera y
se recopilard la informacién relevante y
necesaria que atafe al problema de
investigacion, para precisar si esta ya tiene
alguna respuesta y si se dispone de
investigaciones similares en el pais o en el
mundo. Se debe incluir una descripcién breve de
los hallazgos més sobresalientes en relacién con
el tema de interés, especificando la poblacién en
la cual se efectuaron dichas investigaciones.
Describir en detalle si lo que se ha hecho es
insuficiente y por qué, en qué sentido es

teoria? (vamr tedrico), ipropone nuevos
procedimientos, instrumentos o herramientas?
(valor metodolégico). {Qué se va a estudiar, por
qué y para qué? Una investigacion tiene bases
sélidas en su justificacién cuando contempla la
conveniencia, relevancia social, implicaciones
précticas, valor tedrico y utilidad metodoldgica.">

En resumen, la justificacién debe brindar un
degq

generado es (til y de aplicabilidad, generalizable;

reflejando, ademas, que el investigador se ha

documentado sobre el problema y ha realizado

una exhaustiva revision bibliogréfica del tema en

Cuestign, 2 172

Definicién del problema cientifico

El problema cientifico se fundamenta en la
justificacién; es lo que origina la necesidad de
realizar una investigacién para generar
conocimientos que brinden un aporte al ya
existente. En este acapite debe reflejarse que el

e ha doc

sobre el problema. Tanto en el proyecto, como
en el informe final, se redactaré de manera clara
y explicita el desconocimiento o discrepancias
existentes sobre el problema. El investigador

enero 1970 | Volumen 21 | Numero 1
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Una vez planteado el problema, es necesario formular los objetivos de la investigacién, lo que es de gran

relevancia en el proceso de investigacion, porque:

[l Crientan las demds fases del proceso.
ElDeterminan los limites y la amplitud.

PllPermiten definir |as etapas que requiere el estudio.

PlSitiian el estudio dentro de un contexto general.

Los objetivos son imprescindibles, ya que indican lo que se espera de la investigacién y definen la forma en
que se alcanzard el resultado. Plantear un objetivo es determinar la meta a la que se aspira llegar mediante la

Las cualidades de un buen objetivo son:
« Tener claridad y precision.

» Estar dirigidos a los elementos bésicos del problema.

£ Arriba
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en, objetivos exploratorios o descriptivos, que nos acercan a problemas poco conocidos ¢ implican
describir caracteristicas o atributos ignorados hasta ese momento, llevan implicitos la

I ion de del 0 estudiado, la seleccion de problemas o dreas de interés
para la igacion y el lasificaci ionalizacion de las variables a
estudiar. Los objetivos analiticos que suelen ser subdivididos en explicativos, refiriéndose a
cuando la causa o factor de estudio se produce sin la intervencién del investigador o sea de forma
espontinea y objetivos predictivos cuando la causa es controlada, administrada o provocada por el
investigador.4

Los objetivos deben guiar las formas y los métodos para resolver el problema, por otra parte, de la
Melodologia de la Investigacion se reconoce la existencia de dos tipos de objetivos: los objetivos
generales y los especificos.

Los objetivos gencrales nacen directamente del problema a investigar v la partc de este que se
pretende solucionar, constituyen los propésitos de mayor alcance que guian el cstudio, su cardcter
eneral se expresa en el hecho de que podrian concebirse distintos caminos para seguirlos o sea un
mismo ojetiva general puede ser abordado de distintas maneras.

Los objetivos especificos por su parte, sintetizan, precisamente, Ia forma en que se alcanzan los
objetivos generales y se dice que constituyen las guias para la accién pues permiten delimitar los
métodos que se emplearan para conseguirlos. No siempre es imprescindible formular objetivos
generales y especificos, algunas veces pueden expresarse con tanta claridad y simplicidad que no
corresponde encontrar objetivos especificos para sefialar como conseguirlos.

Es bastante comiin en la lidad escuchar en la idad de i dores noveles la

pregunta siguiente: .. ,Este estudio lleva objetivos? o gme han dicho que ya no se usan los

https://www.redalyc.org/pdf/214/21420864014.pdf
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» Determinar el comportamiento en el tiempo del
indicador indice de estratificacion.

Establecer la correspondencia entre la
clasificacién del paciente en el Departamento
de Urgencias y la clasificacién real, y la
correspondencia entre la categoria de riesgo
del paciente y su ubicacion en la institucion.
Precisar la letalidad hospitalaria mensual por
enfermedad pulmonar obstructiva crénica y su
relacién con la calidad de la estratificacién del
paciente.

» Determinar la frecuencia de traslados a la
unidad de cuidados intensivos de los pacientes
ingresados inicialmente en salas de Medicina.

Evidentemente, el enunciado afirmativo
determina el “objetivo general”, mientras que las
preguntas de investigacién que complementan al
enunciado afirmative determinan los "objetivos
especificos”.

Una vez introducide en el tema la cuestién
relacionada con los objetives especificos se hace
necesario realizar una observacién también muy
frecuente en la practica. Muchos investigadores
jovenes, acogidos a la cldsica manera de
presentar los objetivos divididos en generales y
especificos, y necesitados de “rellenar” estos
dltimos, repiten incorrectamente el objetivo
general en los especificos.

De igual manera, existe la franca tendencia a
colocar come primer objetivo especifico, la
realizacién de u

100% +

importante, sino que en la gran mayorfa de los
casos esta no es necesaria para la consecucion
del objetivo general declarado, por lo que
adolece de la condicién de objetive especifico.
Las diversas caracteristicas de los pacientes a
investigar deben aparecer colocadas en el
material y método al abordar lo correspondiente
a la pablacién de estudio, o puede ser anexada.

Los objetivos especificos precisan la manera en
que se va a conseguir el objetivo general de la
investigacion; ellos tienen que tributar al
cumplimiento de ese objetivo.

Ahora haremos referencia a los verbos a utilizar
en los objetivos. Existen posiciones con respecto
a ello que sugieren no emplear verbos que
indiquen procedimientos, bajo el argumento de
“limpiar” al objetivo de elementos del método;
en este caso tenemos los siguientes ejemplos:
describir, calcular, medir, calificar, caracterizar,
comparar, relacionar, correlacionar, entre otros.

Desde esta perspectiva, lo correcto seria
“determinar las caracteristicas...” por
caracterizar, “establecer la existencia o no de
relacién entre...” por relacionar, "precisar las
similitudes y diferencias entre...” por comparar,
entre varios ejemplos. Expresado de estas
maneras se pone de manifiesto de forma més
evidente la intencién cognoscitiva que debe
caracterizar a un objetivo en su formulacién
semantica.

https://www.redalyc.org/pdf/1800/180052835019.pdf
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aseguraran que el negocio “GYC” tenga nuevas oportunidades dentro de su nicho de mercado,
captando nuevos clientes del sector.
Fundamentacién Tebrica

La comercializacion es el conjunto de las acciones bienes o

servicios. Estas acciones o activi son por izaci p e incluso grupos

sociales (Camacho, 2015). PoF St parte; Noriega eval: (2018))las estrategias de comercializacion son
un proceso que permite a las empresas ser proactivas en vez de reactivas en la formulacién de su
futuro, éste se puede describir como un enfoque objetivo y sistemdtico para la toma de decisiones,

p por tres etapas i6n y control de estrategias. Una

estrategia comercial exitosa recae en el resultado que se obtiene de un crecimiento positivo, para ello

las ias de crecimi se i en pieza clave de todo el proceso de implementacion de
proyectos (Mera-Plaza et al., 2022).

Las estrategias de comercializacion son factores importantes en el mundo, debido a que las
actividades que las empresas realizan de manera cotidiana son con el objetivo de generar valor
competitivo, incrementar las ventas, resaltar las capacidades competitivas del talento humano;
desarrollar enfoques creativos direccionado a las ventas, servicio al cliente, y por ende ayuda al

bteniend, Itad

de las metas por las or os y

un posici ial en el mercado (Leon, 2013). Por ello, se describen las

estrategias mas utilizadas.

0
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obstaculos que no permiten un adecuado direccionamiento hacia los objetivos que se plantean las organizaciones, sin
embargo, es tarea de los expertos del mercado planear estrategias que les permitan alcanzar un crecimiento
sostenible a través del tiempo. Los mercados cada vez son mas exigentes, el éxito de una organizacién esta dado en
gran medida por la capacidad que tienen las empresas para adaptarse a las nuevas y versatiles tendencias que se dan
en su entorno, es decir establecer las necesidades de los consumidores.

Tenazmente los investigadores han desarrollado cuales compensarian ser las mejores estrategias de marketing, que
compensan a realizar las empresas (Farfas Nazel, 2014; Chou hen, 2004; Hogan, Leman y Libai, 2004). Una vez que
los esfuerzos de marketing se encuentran correctamente alineados con las necesidades del mercado, se podra
obtener resultados favorables para la organizacin que en la mayoria de los casos se traduce como la generacion de
rentabilidad por la inversion realizada.

Los negocios nuevos enfrentan mdltiples desafios en su creacion y la consolidaciéon de los mismos, un factor
determinante son los altos costos de los arriendos en las zonas comerciales, lo que les quita eficiencia y
competitividad, debido a arriendos costosos, los precios de los articulos son altos. Las ventas en los primeros afios no
son tan elevadas por lo que muchos negocios no pueden pagar los arriendos y se ven forzados a cerrar.

eI EREa R [l tapas econdémicos en los que la competencia es cada vez mds intensa, es preciso
utilizar correctamente las diferentes herramientas que el marketing, brinda para alcanzar fortalecimiento y estabilidad
len el mercado, en la cual la gestién estratégica de ventas es crucial y terminante para la competitividad de la empresal
Todo negocio opera en forma de un ciclo o un circulo, donde se compra productos, se vende y se gana dinero: El
comprar, vender y ganar dinero se repite constantemente, la empresa empieza a crecer alrededor de este ciclo,
volviéndose un negocio rentable. El crecimiento es uno de los objetivos que se ha planteado el duefio del negocio. Su
propietario ha querido que el negocio progrese en forma planificada y organiza.

Lamentablemente, dicho crecimiento se ha estancado. Desde su apertura este bazar ha ido teniendo un crecimiento
anual, pero desde hace tres afios se ha ido observando gue hay un estancamiento en las ventas. A esta conclusién se
ha podido llegar por los registros de venta que se llevan mensualmente en este negocio, y este ha sido el mgeanismg
que permitido comparar mes a mes y afio a afio. Este estancamiento en las ventas ha originado una liquidez modesta
y esto refleja que el negocio no pueda seguir creciendo, y no pueda diversificar sus utilidades ni aumentar sus
marsenes de ¢
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Tipos de estrategias de marketing

Existe una diversidad de estrategias de marketing que pueden ser aplicables a cualquier organizacién con fin o sin fin de lucro a continuacién se describen las principales:

Estrategias de crecimiento

La competitividad en los mercados actuales conlleva. en muchos de elles, una continua disminucién de los

empresasiales, cis

que favorece el papel protagonista de las estrategias de

crecimiento para, al menos, mantener los beneficios. Para otro grupo de empresas, crecer puede ser la tnica forma de mantener la posicién en el mercado cuando tal mercado cambia répidamente. Unido al

propio crecimiento existen una serie de ventajas derivadas del aumento de las ventas y de la dimensién empresarial (Manuera & Rodriguez, 2020)

De acuerdo a (Manuera & Rodriguez, 2020) “'la matriz de Ansoff es una de las

conacida como matriz producto mercado™ (p.182).

de dr

para las emp

A continuacién se muestra una tabla en la que se describe en que consiste cada una de las estrategias planteadas en la matriz de Ansoff

que tienen por objetivo el crecimiento, esta también es

Tabla 1.Tipos de estrategias de segiin Ansoff

Tipos de estrategias de crecimizntos segiin Ansaff

Estrategia
Ppenetraciin
mercado

Estrategia
desarrollo
mercado.

Estrategia
desarrollo
nraducto.

H £ Buscar

de
o

de
del

de
del

EI crecimiento se los visnaliza mediante I3 obtencion de tna mayor cuota Ge
mercado en los productos v mercados. La estrategia se desarrolla crecimiento
interno o a través de un crecimiento extemo Pudiendo existis tres caminos: en
primer lugar, que los clientes actuales consuman mis productos ¥ servicios: en
seguado logar, atraer clientes de los competidores: ¥, en tercer lugar, atraer a
clientes potenciales que no compran en la actualidad en este formato comercial

Implica buscar nuevas aplicaciones para el producto que capten a otros
segmentos de mercado distintos de los actuales También se utilizas canales de
5 1 o en diversas dreas geograficas
Ejemplos: “la expansion regional, nacional, intemacional, la venta por canal
online o nuevos acuerdos con distribuidores, entre otros™ (Espinosa, 2015)
“La venta a través de [nternet estd posibilitando el incremento de las ventas de
empresas que antes silo operaban en el mbito local” (Manuera & Rodriguez
2020, pég. 191)

Comsiste en lanzar nuevos productss que sustitoyan a los actoales o desarrallar
nuevos modelos que supongan mejoras o variaciones (mayor calidad, menor
precic, ete.) sobre los actuales, asi como también la expamsitn de liness de
productos, sea en diversidad de tamafics, formas composiciones: restablecimiento

https://dominiodelasciencias.com/ojs/index.php/es/article/view/2663/html
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En cl dmbitolocal, Castro (2017), en su tesis titulada: “Plan de marketing para cl posicionamicnto del nivel
inicial del centro educativo Manuel Pardo, Chiclayo, 2016”, sc obtuvo que al disciar el plan de marketing se
elevara ¢l nimero de escudiantes. Se valué el plan de marketing basado en el andliss FODA, estrategia de

g mix, ias de marcado, obteni leados positivos, haciendo viable la propuesta.

Promocién del Marketing

Stanton, Etzel y Walker (2007) refieren que promocion es: “como todos los esfuerzos personales ¢
impersonales de un vendedor o representante del vendedor para informar, persuadi o recordar a una
audiencia objetivo”. “El medio por ¢l cual una empresa intenta informar, convencer y recordar, directa o
indirectamente, sus productos y marcas al gran piblico”. (Kotler y Keller, 2006).

Dimensiones de Promocién del Marketing

Pibligidad: cualquier forma pagada de presentacién y promocion no personal de ideas, bienes o servicios
por un patrocinador identificado como son: Anuncios impresos, de radio y TV, empaque, insertos en ¢l
empague, dibujos animados, folleros,carels  volantes, dirctorios, reimpresiones de anuncios, anuncios

lares, letreros de exhibi en puntos de venta, material audiovisual, simbolos y

logotipos, videos.

Promocién de ventas: “las actividades de marketing que proporcionan un valor
la fuerza de ventas y estimulas asi las ventas, como son: Concursos, juegos, etc. (Belch y Belch,2004).

Relaciones Piblicas: acciones que persiguen construir bucnas relaciones con los consumidores a partir
de una publicidad fvorable I creaién de una bucna imagen corporaivay evitando rumores,articuls

o jentos d ble o haciendo fence a Ios mismos i lgan a tenc lgar cles
corio: bolerinesdé presisa; diseursos, seininarios, reportes anuales; dénacionss; publicaci con
la comunidad, cabildeo, medios de identidad, revista de la empresa.

Venta Personal: *la presentacion personal que realiza la fuerza de ventas de la empresa con el fin de efectuar
una venta y vincular relaciones con los clientes” (Kotler y Armstrong, 2012). Tales como: representaciones
de venta, reuniones de venta, pmgramas de incentivos, muestras, ferias y cspcct.\cu]m comerciales.

i i ue hacen marketing di se C con sus clientes

diciaiad,

oincentivos a
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personas adquieran bienes o servicios (Melekian v Rasti, 2019, Ryu v Park. 2020, Najofi-Ghobadi . col.. 2021y, Otero v Celis

(2018} describieron a la publicidad come una forma de oferta informativa, de prospeccién o de incitacién, y la
relacionaron con la conciencia que deben tener los influenciadores y los consumidores en los incrementos de
ventas; por lo que en este estudio se puede describir a Ia publicidad como el fendmeno de buscar una mayor
conciencia y cobertura sobre una persona, producto o servicio, a través del uso de los medios de comunicacién,
que pueda conducir a un aumento o disminucién de las ventas y a los ingresos de las empresas, segin el efecto
que causen sobre los clientes potenciales,

Zingzles (2017} mendiond que los consumidores construyen mentalmente el mundo que los rodea, adoptando
niveles de interpretacién bajos o altos, y el nivel de interpretacién que adoptan afecta cuan psicolégicamente
cercanos (bajo) o lejos (alto) perciben los objetos, lo que en ultima instancia influye en la forma en que evalian
lo que ven. Esto incluye las marcas y los productos, per eso, la publicidad es principalmente una forma de
proyectar 3 una emprasa o una marca frente al cliente potencial de una manera planificada y estructurada. 4YE0s2
vcol. (2018) gstablecieren la importancia de desarrollar estrategias de marketing diferentes y complementarias a la
publicidad tradicional. Los medios de publicidad tradicienales son aquellos que no usan internet (Yoorveld. 2011,
Wade y col., 2016. Bellman y col. 2020

; ; v los medios de publicidad digitales son los que utilizan internet (L2rcol.
2015, Miu v col.. 2021, Hayes v col 2021)

La relacién entre la publicidad digital y el éxito de las empresas, para sobrevivir en épocas de adversidad, la
menciona el estudio de Sokecal Group (2018} ¢andp establecen que, como parte de la asociacion estratégica, que

tiene como objetivo fomentar el crecimiento entre las empresas francesas, estas y Facebook se unen para ofrecer
una gama de soluciones publicitarias, especificamente adaptadas a las necesidades de las empresa
soluciones personalizadas, que permiten a las micro y pequefias empresas (mipymes) y grandes plataformas

omo Facebook, Instagram y Youtube, entre otras, aprovechar el poder de la red sodial, con la garantia de una
omunicacion de alto rendimiento adaptada a su area de negocio.|

Para tener la resiliencia empresarial los responsables del negocio deben ser conscientes de que la publicidad
puede inducir las compras, o que podria permitir la permanencia del negocio en el mercado, al mismo tiempo
que, al enfocarse de manera adecuada afecta el nivel de aceptacion por parte de los consumidores (Z022les.

2017,

Arsovskl v col. (2017) 3nalizaron el potencial de resiliencia de las empresas que pueden madelarse; de esta manera,
el modelo de una organizacion se presenta como una red de procesos comerciales, donde los factores de
resiliencia organizacional se evalian en el nivel de cada proceso y se obtiene el nivel general de potencial de
resiliencia organizacional para cada empresa. Esto es un punto de partida de referencia para esta investigacion ¥
que se puede aplicar en la relacién con diferentes tipos de publicidad

Herbane (20195 5506 |a resiliencia de las e sas con |a recuneracion de crisis v la renovaian
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En este sentido es necesario analizar conceptos tedricos que sirvieron y guiaron el presente estudio.

Demanda

Segiin (Cordova, 2011)La demanda se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pue-den ser adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda
individual) o por el conjunto de consumidores (demanda colectiva).

Para (Peiro, 2015), El significado de demanda abarca una amplia gama de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos a precios de mercado, bien sea por un consumidor especifico o por ¢l
conjunto total de consumidores en un determinado lugar, a fin de satisfacer sus necesidades y
deseos. Estos bienes y servicios pueden englobar la practica totalidad de la produccién
humana como la alimentacion, medios de transporte, educacién, ocio, medicamentos y un largo
cteétera. Por esta razén, casi todos los seres humanos que participan de la vida modema son

considerados como ‘demandantes’.

Elasticidad de la demanda

(Moreno, 2021), manifiesta que la elasticidad de la demanda, también conocida como la
clasticidad-precio de la demanda, es un concepto que en economia se utiliza para medir la
sensibilidad o capacidad de respuesta de un producto a un cambio en su precio. En principio, la

clasticidad de la demanda se define como el cambio p L en la cantidad dividido

Mayorm. nubl
o
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observaciones debe de ser el martes

V. ELASTICIDAD DE LA DEMANDA

De acuerdo con la teoria de la demanda del consumidor, la cantidad demandada de un producto o servicio
depende del precio que se le asigne, los ingresos del consumidor, el precio de los bienes sustitos o
complementarios y las praferencias del consumidor [24]. Par asto la demanda del servicio de transporte depende
de varias razones como lo son aumentar el precio del servicio, aumentar el ingreso per capita de |a poblacidn,
disminucién del precio de los distintos medios de transporte informales, entre otros.

La teorfa econdmica indica que el precio y la cantidad demandada en el tema del transporte, tiene una relacién
inversamente proporcional a corto plazo, pero a mediane plazo tiene una tendencia a estabilizarse
comprendiende toda |a demanda cautiva, con relacién a la elasticidad [12],

Ginés de Rus en [1%], axpone que en el sector transporte, la elasticidad de la demanda con relacién a la tarifa,

oscila entre #2y ~0/5, en particular el transporte urbano, lo que traduce que el incremento de tarifas en un

sector con alta inelasticidad de la demanda puede provocar que la recaudacion total sea ciertamente mayor que
con tarifas bajas.

ad de la demanda permite medir el grado de respuesta de esta, ante un cambio en los factores de Ia
demanda en £

En este estudio se busca hacer seguimiento y evidenciar la afectacion positiva o negativa en funcién del valor de
Ia tarifa. Para esto se debe de diferenciar los conceptos de elasticidad; los primeros son los de elasticidades
propias, o sea, aquellas que se generan por el mismo modo y que son propias del sistema, y las elasticidades
cruzadas, son aquellas que depende de los cambios generados por otros modos de transporte existente, como lo
son el transporte.

La férmula propuesta para medir |3 elasticidad es Ia relacién entre el cambio percentual en |a cantidad de
demanda y el cambio porcentual en el precio [15]. Esta se presenta a continuacién en la Ec. 2:

Ec. 2
Aq
i_Aqxp
PPTAp Apxgq

£ Buscar
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Ll Comportamiento del Consumidor Antes y Durante la Pandemia del Covid-19 en la Provincia El Oro

Para comprobar este precedente en los habitantes de |a provincia de El Oro hizo falta desarrollar un enfoque exploratorio mediante el uso de medios estadisticos que permitieron comparar muestras
relacionadas, midiendo las frecuencias entre grupos de distintos tiempos para entender el comportamiento y la percepcion de los usuarios antes y durante la pandemia. La primera variable ‘percepciones
sobre el comercio electronico’ y la segunda variable ‘comportamiento del consumidor’ fueron utilizadas como base empirica para |a elaboracion de un instrumento de investigacion, cuya distribucion fue
organizada a través de un paquete informatico

A partir de lo que mencionan Sornoza et al. (2021) —afirmando que la pandemia ha traido importantes cambios en materia economica y social y gue estos cambios principalmente se han evidenciado
dentro del casco comercial de las principales ciudades de la provincia de El Oro— es necesario determinar por métodos cuantitativos cuales son los cambios significativos que ha gjercido la pandemia
del Covid-19 en las preferencias del consumidor, con respecto a su forma de comprar antes de la misma. Es asi que se analiza el impacto causado por la pandemia del Covid-19 dentro del marco del
comercio electronico, con el objetivo de recomendar estrategias de mercado que acerquen al consumidor hacia una atencién mas digital en el intercambio de bienes y servicios.

Revision de la Literatura

Comportamiento del consumidor

Antes de discernir sobre el significade del comportamiento del consumidor resulta elemental identificar que ‘el consumidor’ es un sujeto que compra incentivado por la neceﬁ\dad personal de adqumr o

consumir un producto-servicio que satlsfaga las exlgenclas de sus intereses. Los consumidores se pueden segmentar en grupos con tales como: edad, género,
nivel edt oficio o p , poder tipo de compra, deseos y necesidades de los consumidores (Pirc Baréi et al., 2021) A esta indagacién se agregan cinco tipos de
consumidores: Dcnsenmdores o i i i , criticos, y es congruentes (Gumber & Rana 2021; Lalaleo-Analuisa et al., 2022; Tenorio-Vilafia &

Mideros-IMora, 2022)

Cada consumidor posee un historial (nico de compra, no existen duplicados, dado que todes se ven influenciados por factores internos y externes de diferente indole, mismos gue forman parte de la
conducta propia del consumidor. Es lo que IMehta et al. (2020) traducen como un proceso importante y constante para la toma de decisiones al momento de la compra. Proceso que, desde |a perspectiva
del macro consumidor, es creado por cuestiones sociales, a diferencia del micro consumidor que lidia con factores individuales enfocados en la utilidad percibida, la satisfaccién y las emociones positivas
o negativas obtenidas de dicha transaccion (Lalalec-Analuisa et al , 2022)

Valaskova et al. (2015,_p. 178) manifiestan gue existen tres enfoques que explican el comportamiento del consumidor: 1) Enfoque psicoldgico, basado en la psigue, actitudes y emociones que
condicionan el actuar del consumidor en el momento de la eleccidn de un bien o servicio. 2) Enfoque socioldgico, justificado por las reacciones de los consumidores frente a diversos marcos sociales,
como el aumento de |a presion social por emprendimientos digitales mas confiables o los niveles altos de desempleo, consecuencia de una crisis econémica mundial por la pandemia. 3) Enfoque
econémico, fundamentado por la satisfaccion de la demanda, producto proporcional @ los ingresos de los consumidores (a mayores ingresos, altos gastos). Posteriormente, los intereses de los
consumidores son confrontados v negociados en el mercado

Antagénicamente, |as personas de clase pudiente denotan un comportamiento mas exigente y excesivo de consumo, perc en circunstancias de crisis inoportunas este grupo de consumidores ha
demostrado una cultura de reciclaje y mesura. A este tipo de comportamiente Fry y Faerm (2019) ejemplifican como un rebote de |a recesion econdmica en el que las tendencias mas centrales en crisis
incluyen la demanda de simplicidad. Esto indica que los consumidores buscan productos y servicios sencillos, orientados a que faciliten sus vidas y se centran en la representacion de una empresa en la
que los consumidores no se sientan indignados por la conducta ilegal y el comportamiento poco ético de las empresas.
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RESUMEN

Laimplementacion de dispositivos electrénicos y el manejo de lenguajes de programacion asi como una solucion informa-

tica personalizada, mejor6 la calidad de vida en personas con

discapacidad de movilidad. E! presente trabajo investigativo

inicia desde el analisis de la necesidad de brindar independencia a una persona con discapacidad de movilidad, para lo
cual se parte de la problemética Cémo mejorar la calidad de vida en las personas con discapacidad fisica en sus hogares
desarrollando como objetivo principal un sistema domdtico para mejorar la calidad de vida en personas con discapacidad

fisica. dentro del hogar mediante el uso de herramientas informaticas y electronicas. mediante el uso de metodol

ers/RCSERVICES/Downloads/2959-Texto%20del%20articulo-5836-

1as informaticas y electronicas?.

Se consigna los autores que hacer valorados, en relacion
con el origen y evolucién de los sisternas dométicas, esta
investigacion toma en cuenta los criterios Cerda Filiu y
Domoic Live on, los cuales dejan sentado el origen de
esta lecnologia. (Macazana et al., 2021).

El autor (Flores, 2004) describe la domatica en su origen
comenzando por los anos 70s en 10s principios de 1a de-
cada, duranie esta época se dieron a luz los dispositivos
pioneros en lo que respecta a automatizacion de edifi-
cios, en donde fueron llevadas a cabo las primeras prue-
bas, conocigas como pruebas piloto

La domética es la evolucion légica de una instalacion

eléctrica en una vivienda. La palabra domética provie-
ne de la suma de los vocablos do-mus (casa en latin) y
automética; el cual tiene como significado conjunto de
sistemas que automatizan las diferentes instalaciones
(Calatayud, 2021)

Los autores citados situan los origenes de la domética en
la segunda mitad del siglo XX asociandola en un principio
a la automatizacién de edificios o cual le da un caracter
particular al uso de la automatica y potencié los sistemas
de automatizacion en una nueva area, lo cual a juicio de
esta investigadora es muy importante para comprender
su desarrollo posterior.

Antecedentes referidos a la automatizacién

Dado el valor particular que tiene |a automatizacién los
sistemas dométicos a continuacisn se abordan aspectos
histéricos relativos al empleo de la automatizacion en so-
luciones de caracter domético.

En 1744 Europa se consiruyeron MUAECOs Mecanicos

muy ingeniosos que tenian caracteristicas de robots. En
el mismo afio Jacques de Vauncansos construy varios
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nen en un trabajo, por medio de un sistema de poleas o
palancas, siendo una forma idonea para el desarrolio de
edificios, casas, industrias entre otros.

Surgimiento de los sistemas domoticos. Primer sistema
domético.

Luego de orientarse en la parte introductoria sobre la
historia de la automatizacion, se debe comenzar por el
surgimiento de los sistemas dométices, de donde pro-
vienen y cuales son sus perspectivas acera del tema, es.
por ello por lo que el autor Maestre Torreblanca, afirma lo
siguiente:

“Fue en los afios 70 el primer sistema domético, el cual
curiosamente, atin pervive. Por otra parte, el hogar digital
tampoco se entenderia sin otros elementos claves como
el ordenador o internet, llegando a cada hogar en los
afios B0 y 90 respectivamente” (Torreblanca, 2015)

Los origenes de la palabra domética se presentaron en el
pais de Francia conformada por "domus” que tiene como
significado vivienda y mas automética. La domética tiene
un amplio campo en relacién con la automatizacion, que
va més alla de la integracién de controles que son las
acciones que se realizan en él. (Flores, 2021)

Considerando los diferentes conceptos de los autores
Maestre (Torreblanca, 2015; Arkiplus, 2021) el primer sis-
tema domético tiene como origen en |os anos 70, sistema
X-10 eran elaborados y destinados a la automatizacién de
edificios por una empresa en Escocia, para luego ser per-
feccionados en los EE. UU., ser enviados al Reino Unido
y Espana. Ademas, fue considerado como el creador de
la domatica Joel Spira, en @l surgio la idea de regulado-
res, quien establecio en el aio de 1984 se hizo la primera
cercania a la domatica.

Historia de los sistemas dométicos en casas
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ho de bombillas LED individuales
das con conectividad Wi-Fi, que juntas forman un sistema de iluminacién altamente personalizable y

energéticamente eficiente. Cada bombilla esté compuesta por dos interfaces de comunicacion, una interfaz WLAN

y una interfaz de malla inaldmbrica 802.15.4.

Comparacion de sistemas comerciales

Soluciones comerciales

Actualmente, existe una gran variedad de sistemas dométicos comerciales. Algunas de las soluciones mas
populares las proporcionan fabricantes como Qivicon, HomeSeer, Loxone o Domintell, cuyas caracteristicas son

una buena referencia a la hora de evaluar la madurez tecnolégica y la funcionalidad

de la mayoria de los sistemas

dométicos modernos. Tales caracteristicas se comparan en la Tabla 1, donde se puede observar que todas las
soluciones ofrecen diferentes protocolos de comunicacidn para transmisiones cableadas e inalambricas. En cuanto
a funcionalidades, todos soportan basicamente las mismas, pero Loxone y Domintell no ofrecen un sistema de
videovigilancia. En relacién a los precios incluidos en la Tabla 1, nétese que representan un costo aproximado
para un sistema basico. El costo final dependera de la cantidad de dispositivos a instalar, asi como del tamaiio de

la vivienda y de las necesidades del usuario [,

Andlisis de sistemas dométicos comerciales

4 los efectos de comparar los sistemas dométicos comerciales existentes, se considerard el siguiente escenario
tipico de ofimética: una oficina con una puerta, dos ventanas, una para el interior y otra para el exterior, una
persiana motorizada, dos mesas de trabajo, una lampara de escritorio regulable y electrodomésticos sencillos
como una radio o una cafetera. La automatizacién de un lugar como este nacesita al menos los siguientes

componentes:
« 1 sensor de movimiento para una estimacién de ocupacién simple
* 2 motor actuador para cierre y apertura de persianas

* 1 sensor de luz exterior

« 2 interruptores de contacto magnético (sensores de puertas y ventanas)

« 2 actuadores de relé simples (para aparatos eléctricos simples)

= 4 lamparas regulables

* 2 sensores de luz para las mesas
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Se opt6 por realizar una pequefia entrevista al propietario de Ia finca y a los empleados que conforman parte del
equipo de trabajo de la finca "Santa Clara”. Esta entrevista se basé en recopilar informacién sobre la necesidad de
automatizar los procesos administrativos de s finca para optimizar el tiempo y aumentar las ganancias dentro de
Ia entidad; los resultados de esta entrevista fuercn satisfactorios debide a que el propietario de la finca dio gran
acogida a la aplicacién de este proyecto y reconocié el potencial de este, de parte de los empleados aceptaron las

falencias y dificultades que se suscitan diariamente, por lo que vieron come una gran opertunidad de mejorar

estos procesos mediante la implementacién de este sistema
Problemas y especificacién de requerimientos

Propdsito

El principal objetivo del software es automatizar los procescs administrativos da la finca miente un sistema
domético centralizade, para facilitar el manejo de cada uno de estos procesos a través de un solo dispesitivo

capaz de controlar todo esto de forma remota.

Usuarios

Los usuarios deberan ingresar a la red wifi con un dispositive inteligente el mismo que debe poseer un navegador
web en donde se asigna la direccién de |a pagina web en donde se encuentra al tablero de control de cada uno de

los pulsadores graficos de cada tarea
Discusién de resultados

Sistema propuesto

Conexidn punto a punto. Conexién punto a punto entre la casa de la finca y el establo con su habitacion del
equipo de ordefio, esta conexion se realiza entre 2 antenas ubiquiti loco m5 las cuales estan conectadas a su
respectivo router Tp Link TL-WRS40N.
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» Resumen

Resumen

El término mercado no tiene el mismo significado para distintas tradiciones del pensamiento socioecendmico. De la misma manera,
o @ «cambia el modo en que se concibe |a relacion entre el mercado y la seciedad. Este trabajo intenta ofrecer una interpretacion de estas

diferencias contraponiendo tres programas de investigaciones socioeconomicas: el marginalismo, la nueva sociclogia econémica y la
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Para ello, ndtese que la composicion del término mercado supone, necesariamente, establecer la naturaleza de tres elementos
1. - los sujetes que intervienen,
2. - la propia relacion mercantil

Dualidades de partida: r... 3. - la relacién del mercado con una unidad social contenedora (comunidad)

«con otfras formas de socializacion, es decir con otras delimitaciones y, en particular, con una delimitacion englobante y constitutiva: la
comunidad, es decir, la unidad social de pertenencia bajo la cual distintas relaciones tienen efectividad.

En segundo lugar, no es posible referirse a ninglin fenémeno socioecondmico moderno sin considerar, de alglin modo, el concepto de
racionalidad y su falta (iracionalidad). Debe notarse que los términos de Ia relacién no remiten a una separacion temporal o histérica entre
lo modemo y lo pre-moderno, siendo lo racional lo modemno y lo iracional lo pre-moderno. Por el contrario, es la tensién misma entre lo
racional y lo irracional lo que cada programa debe resolver a fin de poder caracterizar la subjetividad y la socializacion moderna, y de alli
la relacion mercado-sociedad

Afin de establecer una definicién mas precisa, es posible partir de una definicion de racionalidad en tanto accién humana que tiene como
fundamento lo propiamente humano o o que le es inmanente. Esta definicién depende del modo en que se establezca lo propiamente
humano en cada enfoque o programa. Por oposicién, lo irracional (no-racional) se definiria por aquella accién humana cuyo fundamento
proviene de una regla o instruccion exterior a lo humano mismo, es decir, en una relacién de trascendencia frente a lo humano mismo. De
alli que podemos utilizar el término “tradicional” para referimos a esta definicion de no-racional o irracional. El término “tradicional” ha
o e 9 aparecido en Ia historia de las ciencias sociales convergiendo precisamente en tomo a esta definicion, en particular en autores como

Schitz y Weber (este Gltime se analizara en detalle mas adelante)

E
<
£
£
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used was i with i istics, the technique applied was the
survey of real estate agents, results that he\ped to understand the perceptions of the actors.

Organizati structure, i advocacy, real estate
companies

1. INTRODUCCION

El sector inmobiliario es una de las actividades mas complejas que existen a nivel mundial,
todo esto conlleva a la toma de decisiones responsables y asertivas que asequren el éxito total.
En el Ecuador esta industria por tanto, al buenas
utildades _consecuentemente se han creado 5 para en
bienes raices ala de © haciendo allanzas esiraleu\cas
con ofros independientes con el fin de obtener itacion y una red de de

contactos que asegure parte del éxito hasta irse en una gran compai

Esta investigacion busca tener de la izacional en la gestion
comercial y su en las inmobil que en su gran mayoria no tienen
disefiada y ida una izacional para una comecta planificacion y
comunicacion de acuerdo al proposito v proyeccion comercial en funcion a las necesidades,
factores intemos y externos como parte esencial de las acciones que influyen en los resultados
de gestion comercial y por ende pone en riesgo su futuro.

Desde el punto de vista préctico esta i
necesaria para Ia ¥ i al igual que las del sector
inmobiliario a quién se dirige este estudio, con o e o lograr optimizacién de los
recursas, ¥a sean of casital para sy funcionamiento como su alenlo humano aue son los
protagonistas_de alcanzar los_obietivos v el desarrollo institucional. Esta investigacisn
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Comportamiento del consumidor en pandemia, una
mirada desde el sector inmobiliario de la provincia

de E1 Oro

Consumer behavior in pandemic, a view from
the real estate sector in the province of El Oro

estructuracion como modelo del comportamiento
yno incluian la perspectiva psicoldgica dentro de
su fundamentacion tedrica, ya que eran estudios
puramente economicos. Segin Chia y Harum
(2016), los estudios del comportamiento de
compra deben incluir conceptos del consumidor
que se examinan en la psicologia y sociologia; por
tanto, deben sintetizarse a través del marketing.

Aplicando los estudios del
comportamiento al mercado inmobiliario,
incluyendo la perspectiva de la psicologia y
sociologia mediante el marketing, se deja claro
que el comportamiento se rige mucho mas
alla de un simple discernimiento de precio.
Segun lo explican Almeida y Bordes (2017), el
comportamiento del consumidor inmobiliario
es influido por las necesidades y gustos de la
familia; aunque la decision final la toma el padre.

En la actualidad el mundo entero se
encuentra en un profundo proceso de cambio,
especialmenteporelaparecimientodelapandemia
por covid-19, que ha cambiado sustancialmente

& 25°C Mayorm. nubla...

debilitado su economia. Uno de los sectores mas
afectados es el inmobiliario; ya que existe temor
en el comprador por la adquisicion de deuda y
miedo en la fuerza laboral por la gran velocidad
de esparcimiento del virus.

Las amenazas mundiales hacen que
las masas modifiquen su forma de pensar y
comportarse. La aparicién de variaciones en
el comportamiento del consumidor, generan
problemas para los encargados de marketing
quienes al desconocer el actuar del cliente,
realizan planificaciones que carecen de
efectividad. Es por ello que resulta sustancial
realizar este estudio en épocas de pandemia;
puesto que, contribuye significativamente a
la caracterizacién del consumidor del sector
inmobiliario de la provincia de El Oro.

Dentro de las multiples teorias de
comportamiento  del consumidor, sobresale
en el marketing la Teoria de Comportamiento
Planificado (TBP); esta teoria permite calificar
las observaciones con el fin de generar un

+
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Financiarizacion de la vivienda y de la (re)produccion
del espacio urbano

En las ultimas décadas, 1a produ inmohiliaria se ha do de forma colosal en muchas ciudades
latinoamericanas, particularmente en Chile, México y Brasil, y en menor escala en Argentina, Colombia,
Ecuiadery Paraguay)y otos palses|Esic boom inmobiliario es impulsado por crecientes llujos de capitales
financieros globales que han encontrado innovadoras y lucrativas formas de ganancia en la produccion del
espacio construido. A una ola de expansion urbana perilérica, conducida por la construccion de vivienda
social, le ha seguido una ola de desarrollo urbano intensivo. Ast, en selectos territorios de varias

emergen modernos rascacielos con viviendas de lujo o sociales y oficinas, torres de corporativor

centros comerciales. Mientras que en perilerias alejadas de las ciudades se han construido cientos de miles de
viviendas sociales en serie, de dimensiones minimas y con materiales de construccion baratos para “combatit”
el déficit de vivienda (en régimen de propiedad privada). Asimismo, en periferias urbanas y dreas rurales se
multiplican edificaciones al servicio del comercio digital, la maquila y una industria globalmente fragmentada
y dispersa.

Muchos de esos espacios recientemente construidos, destinados a viviendas, oficinas y otras usos, permanecen
durante mucho tiempo deshabitados o subutilizados, porque los precios de venta o alquiler estan fuera del
alcance de los ingresos de las mayorias, ylo porque esos espacios se construyen fundamenialmente como activos
financieros, es decir, en funcion de la reproduccion de capitales foraneos. Por qué se siguen construyendo més
torres de oficinas y viviendas, cuando hay miles de viviendasy oficinas vacias? Por qué se siguen construyendo
oficinas en un momento en el que la pandemia COVID 19 ha obligado al trabajo en casa o home office? En
un sentido mas amplio, Jaramillo (2021) nos pregunta Por qué la produccion inmobiliaria latinoamericana,
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Disefio de un sistema domotico basado en
plataformas de hardware libre.

Luis Miguel Pérez Ferndndez, Adriana Virginia Acosta Corzo, Adriin Rodriguez Ramos, Luis
Manuel Rodriguez Rodriguez

RESUMEN / ABSTRACT

A pesar de los avances significativos en ¢l campo de la izacién de viviendas y edificios, la adopeién de sistemas del
hogar en aplicaciones més cotidianas, como apartamentos y oficinas pequefias, ain no s muy visible. Los fabricantes
mantienn el desarrollo de sistemas domoucm y edificios enfocados a grandes aplicaciones, y los disponibles para pequeias
de los usuarios debido a problemas de baja funcionalidad, precio,
complejidad y re i Pegs nbordm los problemas antes mencionados, estc trabajo propone diseiar y evaluar un sistema
domético modular simple, basado en hardware dc cédigo abierto y de bajo costo. cnlocad: a
pequedias como la én de tarcas domésticas sencillas cn e
confort, la seguridad y ¢l ahorro en cl dia a dia dc! usuario final. El sistema diseiado se basa en cl microcontrolador nspsvsm
sus de i para construir un sistema totalmente descentralizado capaz de
interactuar con los usuarios a través de una interfaz web y una conexién Wi-Fi a la red local del hogar. Dando como resultado
un sistema altamente expandible y configurable, basado en médulos independientes que realizan funciones especificas de
acuerdo a las necesidades del usuario.
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SRAM Static Random — Access Memory. Memoria de Acceso Aleatorio Estitica

STA Station. Est:

TCPIP Transmission Control Protocol / Internet Protocol. Protocolo de Control de Transmisién / Protocolo de Internet
USB Universal Serial Bus. Bus Serie Universal.

WLAN Wireless Local Area Network. Red Local Inalimbrica.

1. - INTRODUCCION

La domética es hoy un campo en pleno desarrollo. Los conceptos y tecnologias recientes, como Internet de las cosas (IoT) y
las plataformas de hardware de cédigo abierto o hardware libre, ofrecen nuevas posibilidades para una amplia variedad de
sistemas de automatizacion del hogar [1-3]zHoy endiay muchos fubricantes ofrecen sistemas de automatizacion completos,
funcionales y fiables, pero estos suelen ser muy caros y dificiles de instalar. Por 1o tanto, es posible que estas soluciones no
una oficina o una habitacion. Este nm,opmpm
vestigas tavisbil Requesns e sy e
P upera Las principales i mmmmmmamnpub.ammmmd

i mé bli instalados y utilizados por la
m?«mhMm%umﬂmm:&MmAWMEhwdpmwm
del pais; la inclusion de sistemas dométicos sencillos en las propuestas constructivas favorece el producto final generado,

un valor agregado a las viviendas, lo que redunda en un importante beneficio social. E objctivo fundamental
de este trabajo es diseRar un sistema domético basado en una plataforma de hardware de codigo abierto y que sea de bajo
costo, simple, expandible, rico en funcionalidades y adaptable a las diferentes propuestas constructivas que forman parte de
los programas de vivienda social del pais.

Elresto del trabajo esté organizado de la siguiente manera, en la secci6n 2 de Materiales y Métodos se presentan los protocolos
de comunicacién y tecnoloy mas comunes usadas en la domética. En la seccién 3 se presenta y analiza la solucion de la
propuesta para el sistema domético. Un estudio de caso real de sistema domético en la vivienda se desarrolla en la seccion 4.
Finalmente se presentan las conclusiones de la investigacién.

2.- MATERIALES Y METODOS

Esta seccion detalla algunos de los estindares, protocolos de comunicacién y tecnologias més comunes usadas en la domética
¥ que son de mayor interés para este pr , con respecto ast delos y en particular,

sus dominios de trabajo; asi como otros sistemas que estdn ganando atencién debido a sus atractivas caracteristicas para el
«campo de la automatizacién de viviendas, como es el caso de WeMo y LIFX.
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RESUMEN: El sistema domoético mejoré la administracion en la finca “Santa Clara”, brindando

di en las

confort, ahorro de energia, i icacién y ibilidad en la
luminarias que conforman el area del establo y el cuarto de la maquinaria de ordeiio a los portones
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utilizan i i ios para la de estas, haciendo necesario automatizar

los procesos administrativos para aumentar el rendimiento de estas actividades y de esta manera
economizando tiempo de labores realizadas por los empleados. el cantén San Pedro Huaca es una
sede rural propicia para la produccién agropecuaria y se beneficia por la implementacién tecnologica

en la finca agropecuaria “ Santa Clara” (Del Pozo Solis, 2020).

El problema de 1 igacion radica en la imp ia de la domética, la cual es una especializacion
técnica que ha venido evolucionando a través de los aiios, lo que ha hecho que su importancia crezca
enormemente haciendo que varias instituciones tanto piiblicas como privadas implementen este

sistema para confort, i i y estas son formas en las cuales se ha

aprovechado este recurso. A pesar de la existencia de este recurso, existen varios sectores en los

cuales ain no se ha ya sea por imi logico o bien por en
la utilizacion del sistema actual, y se tenga temor al cambio debido al desconocimiento del beneficio
que esto ocasionaria dentro del establecimiento en el cual se instalo este sistema domético
(Fernandez, 2016).

La finca “Santa Clara” que se ubica a 5 minutos al sur de la ciudad de Huaca, basa su modelo
econémico a través de la produccion agropecuaria, la cual ha realizado tradicionalmente a lo largo de

56 afios, por lo que hace necesario modemizar sus procesos administrativos para poder optimizar la
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