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Resumen:

Una Empresa de construccion, tiene como objetivo no solo mejorar su presencia en linea,
sino también facilitar la ganancia de nuevos clientes y fortalecer las relaciones con los que ya
tienen. En efecto, una tactica bien precisa y un enfoque en la calidad del contenido y la interaccion
ayudaran a la expansion de la empresa en el mercado competitivo de la construccion.

Palabras claves:
Propuesta de valor
Segmento de mercado
Bayer persona
Ecosistema digital
Estrategias de marketing
Punto de equilibrio
Roi digital
Abstracto:
A Construction Company aims to not only improve its online presence, but also facilitate
the acquisition of new clients and strengthen relationships with those they already have. Indeed, a
very precise tactic and a focus on the quality of content and interaction will help the company's
expansion in the competitive construction market.
Keywords:
Value proposition
Market segment
Buyer persona
Digital ecosystem
Marketing strategies
Break-even point
Digital ROI
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ANEXO DE LA ESTRUCTURA DEL PROYECTO DE UIC
CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL PARA UNA

CONSTRUCTORA EN LA PROVINCIA DE ORELLANA

1.1 Antecedentes

La industria de la construccion de Ecuador ha experimentado un incremento significativo
en los ultimos afios, promovido por una mayor inversion publica y privada en construccion. Sin
embargo, este desarrollo también ha generado una mayor competitividad entre las empresas
constructoras, es por eso, que las empresas deben tener una fuerte presencia digital. Por otra parte,
es importante destacar que el marketing digital se ha convertido en una herramienta esencial para
las empresas de muchas areas y construccion no es la excepcion. De hecho, el marketing digital,
ha logrado que las empresas constructoras puedan obtener a un publico mas amplio, generar
clientes potenciales, crecer las ventas y optimizar su reputacion. Tal es el caso de SANTICOB
S.A.S., que utiliza el marketing digital de diversas formas para cautivar clientes, ampliar la
visibilidad de los proyectos y vigorizar sus marcas.

1.2 Problema

La falta de una presencia consistente en el mercado digital afecta a la constructora SANTICOB
S.A.S., en la provincia de Orellana. Los siguientes problemas han surgido como resultado de esta
situacion:
e Conflicto para llegar a nuevos clientes.
e Falta de visibilidad en internet: Al no tener presencia en plataformas digitales como sitios
web, redes sociales o motores de bdsqueda, la empresa constructora SANTICOB S.A.S.,
no es visible para viables clientes que buscan informacion sobre proyectos inmobiliarios en

Orellana.
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e Limitacion del alcance: Ausencia de una estrategia de marketing digital, la empresa se
limita a un alcance local, perdiendo la oportunidad de llegar a clientes de otras regiones e
incluso del extranjero.

e Ausencia de canales de captura: La falta de un sitio web, formularios de contacto o
presencia en redes sociales impide a la empresa obtener informacidn de contacto de clientes
interesados.

e Conflicto para aumentar las ventas.

e Competitividad en auge: Las empresas constructoras que no cuentan con una estrategia de
marketing digital se ven negligentes frente a sus competidores que si la implementan.

En conclusién, el progreso y las ventas de la constructora SANTICOB S.A.S., ubicada en la
provincia de Orellana estan siendo limitados por la falta de una presencia digital solida.
La empresa constructora SANTICOB S.A.S., puede utilizar una estrategia integral de marketing
digital como solucién, de tal modo que va a:

v Ganar visibilidad en internet: Instaurando un sitio web atractivo e informativo, del mismo
modo, desarrollando campafias de publicidad online.

v" Aumentar las ventas: Efectuando estrategias como ofrecer promociones especiales y
brindar un excelente servicio a los futuros clientes.

1.3 Contexto

El marketing digital se define como un conjunto de metodologias y habilidades que se
emplean para publicitar bienes, servicios 0 marcas a través de los canales de internet, mientras que,
el marketing de contenidos describe a la creacion y comercializacion de contenido distinguido para
cautivar a los clientes. Por otra parte, la optimizacion de motores de busqueda (seo) refiere

sistematicas para optimizar el enfoque de un sitio web en los resultados de busqueda. Es importante
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tener en cuenta que el marketing en redes sociales ayudara a desplegar y administrar perfiles para
interactuar con los consumidores y promover la marca. De la misma forma, es de suma importancia
contar con el email marketing que es el encargado del envio de correos electronicos a los clientes
para informarles sobre productos nuevos, ofertas y promociones. Por Gltimo y no menos importante
es el marketing de influencers que es una herramienta beneficiosa para buscar la colaboracién con

personas influyentes en las redes sociales para promocionar la marca.

Se puede sefialar que las constructoras en la provincia de Orellana estan empezando a
adoptar el marketing digital para promocionar sus proyectos con el fin de llegar a nuevos clientes.
Sin embargo, todavia hay muchas constructoras que dependen de métodos tradicionales de
marketing, como la publicidad en periodicos y television. Esto se debe a la falta de conocimiento
sobre las estrategias de marketing digital y a la falta de recursos para implementarlas. Por otro lado,
la constructora SANTICOB S.A.S., en base a la problemética estd predestinada a utilizar el
marketing digital para promocionar grandes proyectos creando sitios web y perfiles en diferentes
redes sociales. Resumiendo, el marketing digital puede ser una herramienta eficaz para las
constructoras que buscan llegar a nuevos clientes, aumentar sus ventas y mejorar su imagen de
marca. Es por esa razon que, SANTICOB S.A.S., con una buena estrategia alcanzara a llegar a
todos los rincones de la provincia de Orellana, tomando en cuenta que en el &rea de la construccion
es uno de los sectores que tiene mayor potencial de crecimiento a nivel nacional.

1.4 Justificacion

El propdsito de esta investigacion es encontrar soluciones que permitan a la constructora
SANTICOB S.A.S. establecerse como una empresa pionera en la implementacion de practicas mas
avanzadas en la industria. Al mismo tiempo, la presencia digital solida proyectara una imagen

profesional y confiable para la constructora, lo que aumentara la confianza en el mercado y atraera
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a mas clientes. Sobre todo, se prevé un aumento en las ventas gracias a la calidad que se vera
reflejada en la produccion de cada proyecto y al apoyo de la poblacion y el pais en general.
1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

Implementar un plan de negocio digital mediante la creacion de un ecosistema que
incluya una tienda online, perfiles en redes sociales y una pagina web, con el fin de aumentar la
presencia en el mercado digital en la provincia de Orellana y a nivel nacional.

1.5.2 Objetivos Especificos

1. Crear una pagina web utilizando la plataforma Wix, con el objetivo de mantener informados
a los consumidores sobre temas generales de la constructora, sus proyectos y servicios.
2. Desarrollar perfiles en redes sociales, tales como, Facebook, Instagram y Twitter, para asi
interactuar con los clientes compartiendo contenido relevante.
3. Implementar una tienda online para la constructora utilizando la plataforma Shopify, para
permitir a los clientes comprar los productos y servicios de la constructora.
4. Desplegar un plan de negocio digital completo que integre la estrategia de marketing digital
con la plataforma de comercio electrénico de la empresa.
1.6 Impacto
La constructora SANTICOB S.A. tiene un impacto positivo en diversos ambitos, asi como,
social la cual tiene como resultado mejorar la comunicacion, participacion ciudadana y
responsabilidad social, asi mismo en la comunidad a fin de perfeccionar el acceso a la vivienda y
generacion de oportunidades de desarrollo social. Por otro lado, esta el impacto econdmico, la

Ilegada de la constructora hara que se abran nuevas plazas de trabajo aumentando ventas, empleos
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y dinamizacién de la economia local, mayor acceso a informacién sobre los proyectos
inmobiliarios, mejor  comunicacion con la empresa y posibilidad de realizar compras online.

1.7 Tendencias Digitales por grupo generacional

Con el pasar del tiempo, se han analizado seis categorias de generaciones digitales que
existen a nivel mundial, identificando las diferencias y rasgos que podrian contribuir al tipo de
mercado al que se debe tener acceso para crear estrategias adecuadas para cada generacion. Con
los avances tecnoldgicos, los recursos digitales se han integrado en la sociedad y las ventajas
ofrecidas por Internet han convertido la forma de vida de las personas, lo cual les ha permitido
superar barreras generacionales. El impacto del internet contribuye a que, por primera vez en la
historia, cinco grupos de la generacion vean el mundo de manera sincronizada a nivel global. Tal

es el caso de:

» Generacion silenciosa: Se preocupan por su salud, suelen estar cerca de sus familiares y
buscan ser conservadores porque no les gusta desafiar las normas. Son expuestos al
aislamiento y a la soledad y muestran valores como el respeto, la lealtad y la disciplina.

» Baby Boomer: Entre 1946 y 1964 nacieron los baby boomers. El auge de la digitalizacion
y la tecnologia fue la inicial experiencia de esta generacion. Entre los integrantes de esta
generacion, las plataformas como Facebook y LinkedIn son exclusivamente populares.

» Generacion X: Para comunicarse con amigos y familiares, realizar compras en linea, buscar
informacion y disfrutar del entretenimiento digital, los miembros de la generacion X
utilizan internet. En esta generacion, las plataformas como YouTube, Netflix e Instagram

son muy populares.
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1.8 Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C

MODELO DE NEGOCIO B2C

Tipo de producto

El plan de negocio digital de la constructora SANTICOB S.A.S. se
enfoca en aumentar las ventas de sus proyectos inmobiliarios (casas y
departamentos) para atraer nuevos clientes y crecer como empresa

mediante el modelo de negocio digital B2C.

Tipo de publico

Porque esta dirigido al consumidor de forma directa, individuo o familia
que compra una propiedad para residir en ella o para invertir. Estos
consumidores finales pueden tener diferentes motivaciones Yy
necesidades al buscar una propiedad. Cada uno de estos grupos tiene
necesidades, preferencias y presupuestos diferentes, por lo que una
constructora debe estar preparada para compensar una variedad de

peticiones.

Decisién de compra

Porque en un negocio B2C la decision influye por factores como la
ubicacion, la calidad de la construccion, el disefio del espacio, el precio,
la reputacion de la constructora, las opiniones de otros clientes y las

caracteristicas y comodidades ofrecidas.

Personalizacion

Porque se adaptan los servicios y la experiencia de cada cliente para
satisfacer las necesidades individuales brindando opciones
personalizadas, asesoramiento profesional, comunicacion transparente y

servicios postventa personalizados.

Precio

Porque se establece un precio general para todos los consumidores, es
decir, implica considerar una variedad de factores, incluida la
investigacion de mercado, los costos de construccién, el analisis de
rentabilidad, la competencia, la segmentacion del mercado y la

flexibilidad de precio.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO
2.1 Datos importantes de la actividad de la empresa
2.1.1 Nombre Comercial

El nombre de la constructora "SANTI" hace referencia al nombre del socio llamado
Santiago y "COB" en mencidn a los hermanos con apellido Cobos, conjuntamente los tres socios
afiadieron "S.A.S.", que significa Sociedad por Acciones Simplificada, para asi crear un nuevo tipo
de sociedad més adaptable.

2.1.2 Logotipo

L ot
:

=\

SANTICOB S.A. S

El logotipo de la constructora SANTICOB S.A.S. es una representacion
importante de los valores de la empresa y su compromiso por brindar servicios de construccién
con alta calidad, de la misma manera, ayudara a establecerla como una empresa lider en la

industria creando una impresién positiva en los clientes potenciales.
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2.1.3 Isotipo

#

P

SANTICOB S.A. S

El disefio limpio y moderno del ISOTIPO de CONSTRUCTORA SANTICOB S.A.S.
transmite una sensacion de profesionalismo, confianza y estabilidad. Las formas geométricas y la
flecha hacia arriba indican que la constructora siempre mira hacia el futuro, mientras que el uso de
una fuente sans-serif y una paleta de colores simple crea una sensacion de accesibilidad. Varios
componentes del logotipo tienen significados distintos:

La casa: Es un simbolo de hogar, refugio y seguridad, apropiado para la constructora, debido a
que representa la capacidad de la empresa para construir y entregar viviendas de calidad a sus
clientes.

La flecha hacia arriba: Es un distintivo de crecimiento, progreso y aspiracion. Indica que la
constructora SANTICOB S.A.S. es una empresa que siempre se esfuerza por mejorar y alcanzar
nuevas metas.

El color azul: A menudo se asocia con la confianza, lealtad y estabilidad. Es una buena eleccion

como constructora para atraer a muchos clientes.
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2.1.4 Slogan:
""Construyendo suefos, edificando el futuro.”

El lema de SANTICOB S.A.S, es una declaracion poderosa y evocadora que captura la
esencia de la mision y los valores de la empresa, agregando que puede interpretarse de varias
maneras, lo mas importante sera transmitir un mensaje de esperanza, ambicion y progreso.

2.1.5 Historia de la Marca

Un suefio nacid en la cancha maultiple de la comunidad San Vicente KM 14 via auca en
Orellana, Ecuador. Una tarde, un grupo de amigos se habia reunido en una cancha de fatbol para
jugar. A un lado de la cancha, dos amigos discutian sobre la situacion actual de la provincia y las
ventajas de tener una empresa de construccion. Entonces, cabe destacar que uno de sus amigos ya
trabajaba en la construccidn, es asi como optaron por investigar los pasos necesarios para establecer
una empresa. Al dia siguiente, Stalin Cobos, uno de los amigos, decidié que seria bueno tener otro
socio, rapidamente informo a su hermana Andrea Cobos, quien con entusiasmo acepto ser socia
para el gran proyecto que estaba por venir. Ahora los tres socios empezaron por analizar un nombre
particular que atraiga la atencién de la constructora, y asi fue como se cre6 SANTICOB porque
uno se llama Santiago y los otros dos socios se apellidan Cobos. Con la ayuda de los tres socios y
el asesoramiento de la Ing. Narcisa se fundé la constructora SANTICOB S.A.S., una empresa que
encarnaria su pasion por la construccién y su compromiso de crear espacios que enriguecerian la
vida de los demés. En mayo de 2022, A lo largo del tiempo, el asociado Santiago optd por vender
sus acciones en la compafiia al sefior Liber Cobos, lo que llevo a que la constructora se convirtiera
en una empresa familiar. Bajo la direccion del sefior Stalin Cobos, se han firmado contratos con
empresas petroleras y del estado, demostrando su capacidad para realizar cualquier proyecto de
construccién con alta calidad y cumpliendo con todas las certificaciones y normas requeridas por

el ente regulador. Cabe destacar que, en la parroquia el Dorado, la empresa constructora esta

20



llevando a cabo un proyecto que permitird construir el primer condominio privado con todos los
servicios basicos.
2.1.6 Core Business

El core business de la constructora SANTICOB S.A.S. va mas all4 de la construccion de
viviendas y edificios comerciales para abordar proyectos civiles y de infraestructura. La
constructora tiene una historia de construccion residencial y comercial, pero en la actualidad su
principal actividad incluye una variedad de proyectos civiles. La empresa se ha convertido en un
jugador importante en el sector de la construccion en Ecuador gracias a su capacidad para manejar
proyectos complejos y cumplir con los més altos estandares de calidad.
2.2 Filosofia empresarial
2.2.1 Mision

Desarrollar proyectos de construccion e infraestructura, asi como disefiar y construir redes
eléctricas en la provincia de Orellana, garantizando el cumplimiento de las normas vigentes y la
seguridad de nuestros clientes, de modo que, nos comprometemos a ofrecer soluciones de alta
calidad adaptadas a todas las generaciones contribuyendo al desarrollo sostenible y al bienestar
de la comunidad.
2.2.2 Vision
Ser lider nacional en el sector de la construccion, reconocida por su capacidad para

implementar innovaciones tecnolédgicas avanzadas y abordar proyectos con un fuerte impacto
social positivo.
2.2.3 Valores
Calidad: Ofrecer productos con material de alta calidad.
Mantener estandares rigurosos en todos los procesos de produccién y distribucion.

Sostenibilidad: Utilizar materiales que minimicen el impacto ambiental.
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Responsabilidad Social: Contribuir positivamente a la comunidad local.
Etica y Transparencia: Mantener una comunicacion honesta y abierta con los clientes y socios
comerciales. Ser transparente en todos los aspectos del negocio, desde el inicio de la construccion
hasta los procesos de produccion.
Servicio al Cliente: Poner al cliente en el centro de todas las decisiones. Ofrecer un servicio al
cliente excepcional, siendo accesibles y resolviendo rapidamente cualquier problema.
Respeto y Diversidad: Respetar a todos los empleados, clientes y socios comerciales. Fomentar la
diversidad e inclusién en el lugar de trabajo.
2.2.4 Ubicacion

La constructora SANTICOB S.A.S esta ubicada en la provincia de Orellana en la parroquia el
dorado en el km 11 via auca comunidad Los laureles. Es un lugar donde no existe todavia la
competencia para poder crear condominios, en esta ciudad seria el primero en posesionarse como
un proyecto nuevo.
2.3 Investigacion de Mercado
2.3.1 Conclusion

Se puede concluir que el estudio de mercado realizado ayud6 a comprender lo que la empresa
constructora SANTICOB S.A.S, debe aplicar para llegar a obtener clientela, con el fin de obtener
mayores posibilidades de conseguir ganancias. En cuanto al analisis financiero y de mercado se
observa gran respaldo de rentabilidad siempre y cuando se adapte a las necesidades y caracteristicas
de los clientes potenciales. En resumen, la empresa también afiadira nuevas estrategias para las
personas de bajos recursos que no pueden adquirir una vivienda, debido a que muchas personas

viven del dia a dia.
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2.4 Propuesta de Valor Digital

Una propuesta de valor es una afirmaciéon clara y concisa que representa los beneficios y

diferenciadores que un producto o servicio ofrece a los clientes, destacando por qué deberian

elegirlo en lugar de la competencia.

‘Propues\-a de Valoy

Creadoves de alegyias
* Aseguramos bienestar.
* Ofrecemos productos de
calidad.
» Garantizamos Hiempo

* Beneficios por compras en

\inea.

» Amplia gama de modelos

Trabajos del
cliente

en congtyucciones.

» Preciog accesibles.

» Difundir nuestyo

‘Productos y digponible \ personalizado a
Seyvicios los clientes.
Asociacion
de A
Aliviadoyes de doloy
prospecto

* Digenos mal estructurados
de los proyectos pagados.
* TaWa de inteyaccion con log

de ventas

clientes en plataformas
digitales.

Mapa de ualoy

2.5 Posicionamiento

+rabajo en sus

Frustraciones

Yedes sociales.

 No contay con diferentes
métodos de pago.
» Pyoblemas de acceso a \a

pagina web de 1z empresa.

Perfil de! diente

2.5.1 SEO: Explicar a que hace referencia el posicionamiento SEO

El posicionamiento SEO es esencial para cualquier estrategia de marketing digital porque

aumenta la visibilidad, y puede conducir a un crecimiento sostenible del negocio. De igual manera,

23



ayudara a agregar informacion sobre los productos de la microempresa, y asi mismo beneficiara
con consejos sobre los productos cargados al ecosistema digital.
2.5.2 SEM: explicar a que hace referencia el posicionamiento SEM

Es una herramienta eficaz para aumentar la visibilidad de un sitio web a través de la
publicidad en motores de busqueda de manera rapida y eficiente. al integrar técnicas de
optimizacion de anuncios y analisis de desempefio. De manera similar, ayudara a las empresas a
alcanzar sus objetivos de marketing digital con precision y eficacia al identificar las palabras clave
mas efectivas y pertinentes para su empresa.

2.5.3 Posicionamiento en Redes Sociales: explicar que redes sociales utilizara para lograr
el posicionamiento.

Para la empresa SANTICOB S.A.S., en la provincia de Orellana se utilizara una
combinacion de redes sociales que se adaptan facilmente al publico y a los servicios que se estan
ofreciendo. A continuacion, presentamos las redes sociales a utilizar:

e Facebook

Es perfecto para conseguir a una audiencia extensa y diversa, de tal modo que permite
compartir textos, imagenes, videos, eventos y enlaces con todos los clientes que sigan la pagina.
Se puede administrar los anuncios segun la ubicacion, edad, intereses y comportamientos, lo que
es ideal para llegar a toda la provincia de Orellana, inclusive ofrece opciones de segmentacion

avanzadas para anuncios pagados, incluyendo intereses, comportamientos y demografia.

e Instagram
Es idoneo para la creacion de contenido visual, como imagenes y videos de los productos
que oferta la empresa. En comparacion con otras redes, los usuarios de Instagram interactdan con

mas contenido, por ejemplo, se puede utilizar hashtags relevantes para aumentar la visibilidad y
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alcanzar a nuevas audiencias, también se puede colaborar con influencers y otros negocios para
Ilegar a mas personas dentro de la provincia. Siendo asi, estas herramientas se utilizaran para
producir contenido innovador, interactivo y efimero que mantenga a la audiencia conectada con
sus clientes.
e LinkedIn

Esta red social va a permitir compartir articulos, informes, estudios de caso y noticias del
sector, asi como participar en grupos especificos de la industria para interactuar con otros
profesionales que tengan que ver con su trabajo de construccidn. Es Util para establecer conexiones

con otros profesionales, posibles clientes y socios comerciales.

e YouTube
Es atil para producir contenido en video, como tutoriales, demostraciones de productos y

material de construccion. Al ser el segundo motor de busqueda mas grande después de Google, es
ideal para la optimizacion de motores de busqueda de video.

e Whatsapp Business

Permite comunicarse con los clientes de manera instantanea, lo que facilita la resolucién rapida

de consultas y problemas. Las empresas pueden ver si se han enviado y leido los mensajes, lo que
mejora la transparencia en la comunicacién. Del mismo modo, se ofrecera atencién personalizada,
cotizaciones y respuestas a consultas a través de WhatsApp, y asi mismo, se podra crear una lista

de difusidn para enviar promociones y novedades a todos los clientes.
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2.6 Segmentacion digital para los diferentes productos o servicios de la Empresa

SEGMENTACION DE MERCADO

OBJETIVO 1.
Generacion Baby Boomers o
(55-7 Oafios)
OBJETIVO 2: 1.Facenook
Generacion Y o Millennials
La  microempresa  estd (35-40 afios) 2. Instagram
3. Twitter

ubicada en la ciudad de

Orellana y cuenta con una

cantidad de habitantes de 4. TikTok

161.338. 5. YouTube

2.7 Canales de Promocién en Redes Sociales
2.7.1 Creacion de perfil en FanPage
La creacion de un perfil en Fan Page es un servicio de gran ayuda para la inmobiliaria. A

fin de interactuar directamente con clientes a través de comentarios, mensajes privados y
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publicaciones puede mejorar la relacion con ellos. Asi mismo se podra resolver dudas, responder
preguntas y recibir feedback directamente de los usuarios.
» Facebook tiene una base de usuarios masiva, lo que permite a la empresa
constructora llegar a una audiencia masiva.
» Las herramientas de publicidad en Facebook permiten segmentar anuncios
especificamente a personas interesadas en servicios de construccion.

Imagen de perfil

[ £ TR @ = @ 5| o] # 0 8
Administrar pagina e
k,’»“ Santicob SA

() Panel para profesionales

) Estadisticas

5 Centro de anuncios

Més herramientas

(3 Centro de clientes potenciales 4 - ﬂ ml
) Meta Business Suite 2 q\//'\\

lles A

i e e nisienci RPN
llustracion 1Perfil de Facebook

https://www.facebook.com/profile.php?id=61560978598785

2.7.2 Creacion de perfil en Instagram

Instagram tiene una gran base de usuarios activos, lo que lo convierte en una excelente
herramienta para aumentar la visibilidad de una empresa constructora. El uso de geolocalizacion
y hashtags pertinentes puede ayudar a alcanzar a las personas interesadas en servicios de

construccidn en areas especificas.
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Imagen de perfil

O o o
‘/KI/IN publicaciones seguidores seguidos

SANTICOB SA

Inmobiliaria

SANTICOB es una empresa dedicada a todo tipo de
construccion.

Francisco de Orellana, Puerto Francisco De Orellana,
Orellana, Ecuador

Ver traduccion

&2 www.facebook.com/profile.... y 1 mas
lHustracion 2 Perfil de Instagram

https://www.instagram.com/santicob sa?igsh=bXBhNjFnNmZ1iM2NO0

2.7.3 Creacion de perfil en Tik Tok

TikTok es una divertida plataforma para mostrar los proyectos de una constructora a
través de videos cortos, mostrando recorridos de propiedades terminadas y demostraciones de
técnicas en construccion que pueden atraer el interés de los espectadores.

Imagen de perfil

A

“ANTICOB S.
@santicob1
0 0 0
Siguiendo  Seguidores  Me gusta
Editar perfil Compartir perfil N

+ Aiade descripc.

24 TikTok Studio

https://www.tiktok.com/@santicobl1? t:8p7mYDISJhm r=1
llustracion 3 Perfil de Tik tok
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2.7.4 Creacion de perfil en YouTube
Una empresa constructora puede tener un perfil en YouTube para aumentar la visibilidad,
mostrar sus proyectos y conectarse con clientes potenciales.

Imagen de perfil

< ) S :

rlmﬂﬂ SANTICOB SA

/k‘/\/"\/ @santicobsaecuador
WTICOB S. 1 suscriptor
SANTICOB es una empresa dedicada a todo tipo de
construccidn como casas puentes aeropuertos viad ...mas
- . * >
Administrar videos [1.] =
Principal Videos Comunidad

llustracién 4 Perfil de YouTube

https://www.youtube.com/@Santicob-r2t

Creacion de perfil en Twitter

Santicob

lHustracién 5 Perfil Twitter

https://x.com/Santicob189718
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2.8 Canales de Promocion en WEB
2.8.1 Creacion de sitio y perfil de Negocio con Google My business

Es crucial para una empresa de servicios de construccion, crear un sitio web y un perfil de
negocio en Google My Business con el fin de mostrar informacion precisa y completa, de igual
manera se puede promover eventos. Inclusive, es una estrategia esencial para mejorar la presencia
en linea y atraer mas clientes. La plataforma no solo aumenta la visibilidad local y garantiza que
la informacion sobre el negocio, sino que también facilita la interaccion directa con los clientes
que permite la promocidn efectiva de servicios y ofertas.

Imagen de perfil

Ur{: Tu Qegocio en Google Punto fuerte del perfil o :

=@ Il 17 vista |Se ve blent
= 3] =] [m] » .
ar pert P Mensajes m

ul E o =

SANTICOB s.a.s

Guardar Lamar

Agregaperfilesde  : Crear anuncio : Configurar : A
redes sociales reservas tu
te que os clientes Ay Telétono: 096 052 2967

a Administras este Perfil de Negocio @

Horario: Abierto - Cierraa las 10p.m »
Editar fa informacion de tu empresa

Agregar la informacion que falta

0 rr-)) ° 0 — » = Agregar sitio web

Como dar el proximo paso para
expandir tu empresa

A aer

lustracion 6 Perfil Google

https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca upv=1&rlz=1C1ALY esEC1045EC1045&sxsrf=

ADLYWIJYQ0ZoGx ET20NCVgMO0ib8dpOh1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.5

&stick=H4sSIAAAAAAAAAONQU1I1gDBLMzUXtEhONrEMSTQyMkay

MaghITDY3MU4zSDZItDQ2TKkyXMTKF-zoF-Lp70-
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https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD

2.8.2 Creacion de pagina WEB Corporativa (Wix o canva)

Utilizar plataformas como Wix o Canva para crear una pagina web corporativa tiene
diversas ventajas que pueden ser una buena disposicion estratégica para una constructora. El
Business Model Canvas es un instrumento Util que resuelve y concentra los elementos esenciales
para ejecutar un proyecto empresarial. Al mismo tiempo, ayuda a identificar y comprender
sistematicamente la etapa de planificacion, precisar claramente la propuesta de valor, optar los
canales de distribucion adecuados, valorar los recursos precisos e identificar posibles asociaciones

estratégicas con otras empresas que podrian agregar valor al proyecto.

Imagen de perfil

Ay SANTIcoB
(25~ CONSTRUCCIONES

. ’\
Santicob s.a.?es E)

empres,aﬂedicada a
~ todo tipo de
' corisguccién, como

lHustracién 7 Perfil Wix o canva

https://stalincasny.wixsite.com/misitio

2.8.3 Creacion de Landing Page con Wix
Crear una landing page con Wix tiene muchas ventajas, especialmente para empresas

constructoras que buscan atraer y convertir a los visitantes en clientes potenciales. Wix ofrece una
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amplia gama de plantillas y elementos de disefio que se pueden personalizar para satisfacer los
objetivos de la empresa constructora. La presentacion visual y la percepcion profesional de landing
page se mejoran al incluir imagenes de alta calidad, videos y otros elementos multimedia.

Imagen de perfil

rlkl SANTICOB
(>~ CONSTRUCCIONES

o
Santicob §.a.ges una

empres&a@edic!‘ada a
~_ todo tipo de
,, ‘;oﬁ*‘uccién,@omo
¥ . casas, puentes,

. , oo

lustracion 8 Perfil Landing page con wix

https://stalincasny.wixsite.com/condominio-el-dorad

CAPITULO IIl: ESTUDIO TECNICO
3.1 Ventaja competitiva de la presencia en Internet

Las empresas con una presencia en linea tienen una variedad de ventajas competitivas,
incluso algunas de ellas contienen la facilidad de realizar marketing digital a bajo costo, inclusive
la capacidad de llegar a un publico global las 24 horas del dia, la capacidad de utilizar herramientas
en linea para optimizar procesos internos y la capacidad de recopilar y analizar datos para ayudar
en la toma de decisiones estratégicas.
3.2 Tienda On-line

Un sitio web donde se pueden comprar y vender productos o servicios a través de Internet
se conoce como tienda online. Es una plataforma digital que permite a los usuarios navegar por

una variedad de categorias de productos, adicionar articulos a su carrito de compras, efectuar
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pagos en linea de forma segura y recibir los productos en la comodidad de su hogar. Las tiendas
online se han vuelto muy notorios debido a su comodidad, de igual manera su extensa gama de
productos disponibles y la facilidad de comparar precios.
3.2.1 Creacion de la tienda online por: Ecwid

Ecwid es una plataforma de comercio electronico que facilita a los usuarios la creacién de
tiendas en linea y la venta de productos en una variedad de canales, como mercados en linea, redes
sociales y sitios web. Desde una sola plataforma, ecwid le permite administrar su inventario,
realizar pagos de forma segura, configurar opciones de envio y realizar un seguimiento de sus
clientes y ventas. Es una herramienta muy Util para los emprendedores y las pequefias empresas

que quieren aumentar su presencia en linea y vender sus productos.

L C % santicobsas-24.company.site/editor?store-id=105832031&edit_signature=N1uREtnDxrIhEXNNneSurQ%30%3D570r0 1kHITgV2rPLrg2mDmXcdgwweEsk%280xyn.. B ¥ n) 0 :

Portada y encabezado

INICIO  ACERCADE CONTACTENOS NUEVO ELEMENTO DE MENU MICUENTA  BUSCAR - CARRITO (1

Contenido Disefio
Lema
COSTRUCTORA COSTRUCTORA A
Titulo
SANTICOB SAS
Descripcion

COSTRUYENDO EL FUTURO PARATI Y PARA LOS TUYOS

llustracién 9 Perfil Ecwid

3.2.2 Diseiio del sitio
3.2.3 Catélogo de Productos, incluyendo nombre, descripcion, precio, imagenes.
Un catalogo de productos digital es una copia electrénica de un catalogo impreso tradicional

gue muestra los bienes o servicios que ofrece una empresa. Este tipo de catalogo se presenta en
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formato digital, generalmente en un sitio web o una aplicacion mévil, de manera que le va a permitir
a los usuarios explorar de forma interactiva los diferentes productos, ver imagenes detalladas,
adquirir informacion adicional y, en muchos casos, comprar directamente desde el catdlogo. Los
catalogos suelen ofrecer caracteristicas adicionales como personalizacion de productos,
recomendaciones basadas en el historial de compras del cliente y la posibilidad de compartir

productos por correo electrénico o en redes sociales.

« G % myeowid.com/store/10583203 1#productmode=editRid=6T66729198returm=products:count%3D100 Bad O O

CASA FAMILIAR
$60.00

lustracion 10 Catalogo del producto

3.2.4 Palabras Claves

Un término o una frase que describe el contenido de una pagina web o un anuncio en linea
se conoce como palabra clave. Los especialistas en marketing utilizan palabras clave para que las
personas que realizan busquedas en motores de busqueda como Google encuentren su contenido.
Las empresas pueden aumentar la visibilidad de su contenido en linea y atraer trafico relevante a
sus sitios web seleccionando las palabras clave adecuadas. Es crucial elegir palabras clave

relacionadas con el negocio, con un alto numero de busquedas y que sean utilizadas por el publico.
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3.2.5 Pasarela de pagos, métodos de pago que aceptaras en tu tienda, como tarjetas de
credito, PayPal, transferencia bancaria, etc.

Una pasarela de pagos en linea es un sistema que permite procesar transacciones financieras
de forma segura y eficiente. Actia como un intermediario entre el vendedor, el comprador y las
entidades financieras. Asi mismo, se encarga de verificar los detalles de la tarjeta de crédito o
débito de un cliente cuando realiza una compra en linea, cifrar los datos confidenciales para
protegerlos de posibles fraudes y autorizar la transaccion para que el pago se realice con éxito.
3.2.6 Proceso Logistico de salida: (tarifas de envio basadas en el peso, la ubicacion y otras

variables, entrega Producto o Servicio)

El proceso logistico de envio de una tienda online consta de varias etapas que van desde la
recepcion del pedido hasta la entrega del producto al cliente final. Estos son los pasos mas comunes
que se utilizan en este proceso:

1. Recepcidn del pedido: Empieza cuando un cliente realiza una compra en linea, la tienda recibe
la orden de compray la procesa en su sistema.

2. Preparacion del pedido: Una vez que se ha confirmado el pago, se da paso a preparar el paquete
con el producto solicitado, tomando en cuenta el empaque adecuado y su etiquetado.

3. Asignacidn del transportista: La tienda en linea selecciona al transportista para llevar el paquete
al destino final. Puede ser una empresa de mensajeria, un servicio postal u otras opciones de envio.
4. Envio y seguimiento: El transportista recoge el paquete y comienza su recorrido hacia la
direccion indicada por el cliente. Tanto la tienda como el cliente pueden ver el estado del envio
durante este proceso para estimar la fecha de entrega.

5. Entrega al cliente: Una vez que el paquete llega a su destino, se realiza la entrega al cliente final.

Es importante asegurarse de que la mercancia llegue en buen estado y en el plazo acordado.
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6. Gestion de devoluciones: La tienda debe tener un proceso vertiginoso para gestionar las

devoluciones y reenvios en caso de que el cliente desee reembolsar o cambiar un producto.

Envio y recogida

Afadi un nuevo método de envio o envio

Entrega local

[0}

S G- SR 3

+ Afadir entrega

Recogida personal

lustracion 11 Proceso logistico

3.2.7 Presentacion de la tienda online en la web

https://my.ecwid.com/store/105832031?lang=es& gl=1*1owqg3th* up*MOQ..#dashboard:wizard=

tiles

CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL

4.1 Normativa del Comercio electronico en Ecuador

La ley orgénica de comercio electrénico, firmas electronicas y mensajes de datos de
Ecuador estableci6 una serie de obligaciones y derechos para los consumidores y proveedores que
realizan transacciones electronicas. Es importante destacar que esta ley regula generalmente los
mensajes de datos, las firmas electréonicas, los servicios telefonicos, los servicios de certificacion,
los servicios electronicos y todo lo que se considera dentro de las redes de informacion, incluido el

comercio electronico.
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El reconocimiento juridico de los mensajes de datos significa que toda informacion
electronica transmitida a través de mensajes, correos electronicos y otros medios tienen el mismo
valor legal que los documentos escritos. En este caso, los mensajes electronicos 0 mensajes de
datos tienen el mismo valor legal que los documentos escritos. Algunos de los derechos de los
consumidores son:

1. Derecho a recibir informacién clara y veraz sobre los productos o servicios ofrecidos.
2. Derecho a la proteccion de sus datos personales.
3. Derecho a la devolucion del producto en caso de no estar conforme con su compra.
4. Derecho a recibir confirmacion de la transaccion realizada.
Por otro lado, algunas obligaciones para los proveedores son:
1. Garantizar la seguridad y confidencialidad de la informacion proporcionada por los
consumidores.
2. Cumplir con las condiciones ofrecidas en la plataforma de comercio electrénico.
3. Respetar el derecho de desistimiento del consumidor en un plazo determinado.
4.2 Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador

El cddigo organico tributario y la ley de régimen tributario interno son los principales
instrumentos que regulan las leyes tributarias de Ecuador. Estas leyes establecen las obligaciones
fiscales de los contribuyentes, los impuestos a pagar, los procedimientos para presentar
declaraciones y otros aspectos relacionados con la recaudacion fiscal del pais. Algunos de los
impuestos mas significativos en Ecuador incluyen el impuesto a la renta, el IVA y el impuesto a
los consumos especiales. Ademas, existen regulaciones especificas para algunos sectores
econdmicos y ventajas fiscales destinadas a incentivar la inversion y el desarrollo empresarial.

La globalizacion y el desarrollo tecnologico acelerado han creado nuevas formas de

negocios, como el comercio electronico, que ha sido regulado en Ecuador por la ley de comercio
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electrénico, firmas electronicas y mensajes de datos del ecuador, que fue publicada el 17 de abril
de 2002 en el registro oficial no. 557. Por otra parte, la herramienta que actualmente dinamiza la
economia de los estados es el aumento rapido del uso del comercio electrénico, lo que resulta en
un crecimiento desmesurado de las actividades comerciales.

El comercio electrénico no se limita a la compra y venta de bienes y servicios; también se
aplica a otros campos, como la administracion tributaria, que es administrada por el Servicio de
Rentas Internas (SRI), que lo utiliza como una herramienta tecnoldgica para brindar y mejorar los
servicios a los contribuyentes. Los ciudadanos ecuatorianos son conscientes de la importancia del
acceso a internet y las actividades que se derivan de su uso, lo que se ve reflejado en su creciente
uso del comercio electronico. En definitiva, el estudio examina la evolucidon del comercio
electrénico, su fundamento legal y otras leyes relacionadas, asi como el rapido aumento de los
usuarios que realizan compras en linea, y si estan reguladas por las leyes tributarias vigentes, los
métodos de pago Yy los efectos que esto tiene a nivel global y local.

4.3 Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

El departamento de marketing inbound es esencial para cualquier empresa que intenta
atraer, convertir, cerrar y deleitar a sus clientes a través de estrategias centradas en el contenido de
valor y no intrusivas. En este departamento, se suelen llevar a cabo actividades como la creacion
de contenido relevante para atraer a la audiencia, la optimizacion de la presencia en linea para
generar trafico cualificado, la gestion de redes sociales, el email marketing, entre otras acciones
orientadas a atraer y retener clientes. El objetivo principal del marketing inbound es establecer una
relacién solida y duradera con los consumidores potenciales, brindandoles informacion relevante

y util en cada etapa del proceso de compra.
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4.4 Puestos claves del Departamento

Varios puestos claves dentro del departamento de Inbound Marketing son esenciales para
el éxito de las estrategias de atraccion y retencion de clientes. Algunos de los empleos mas altos
son:

1. Especialista en Contenido.

2. Especialista en SEO.

3. Community Manager.

4. Especialista en Email Marketing.

5. Analista de Datos

4.5 Funciones del Departamento

Diversos dentro del departamento de Inbound Marketing realizan funciones principales
como:
1. Especialista en Contenido: Responsable de crear contenido relevante y atractivo para atraer a la
audiencia y mantener su interés a lo largo del tiempo.
2. Especialista en SEO: Encargado de optimizar el contenido y la presencia en linea para mejorar
el posicionamiento en los motores de busqueda y aumentar la visibilidad de la empresa.
3. Community Manager: Responsable de gestionar las redes sociales, interactuar con la audiencia
y mantener una comunicacion constante y efectiva en estos canales.
4. Especialista en Email Marketing: Encargado de disefiar y ejecutar estrategias de email marketing
para nutrir leads, fidelizar clientes y promocionar productos o servicios.
5. Analista de Datos: Responsable de medir y analizar el rendimiento de las estrategias de Inbound

Marketing, identificar areas de mejora y tomar decisiones basadas en datos.

39



4.6 Organigrama Organico-Funcional
El organigrama organico-funcional enfatiza la estructura jerarquica y funcional del

equipo de marketing digital de una empresa.
1. Creacion de Contenido: Desarrollar contenido relevante y atractivo en diferentes formatos
(blogs, videos, infografias, etc.) para atraer a la audiencia y resolver sus necesidades e inquietudes.
2. Optimizacion SEO: Realizar estrategias de optimizacion para motores de busqueda con el fin de
mejorar el posicionamiento orgénico y aumentar la visibilidad online de la empresa.
3. Gestion de Redes Sociales: Administrar y mantener una presencia activa en redes sociales para
interactuar con la audiencia, compartir contenido y generar engagement.
4. Email Marketing: Trazar camparias de email marketing personalizadas y segmentadas para nutrir
leads, fidelizar clientes y promocionar productos o servicios.
5. Andlisis de Datos: Calcular y examinar el rendimiento de las estrategias implementadas,
asemejar oportunidades de mejora y tomar decisiones basadas en datos para optimizar resultados.

4.7 Implementar campafias con Inbound Marketing: Metodologia

Las campafias de marketing de entrada son estrategias planificadas y llevadas a cabo con

el fin de atraer, convertir, cerrar y fidelizar a los clientes a través de la creacion y distribucion de
contenido relevante y de valor. Por lo general, estas campafias se crean para lograr objetivos
especificos y pueden incluir una variedad de canales y tacticas.

4.7.1 Buyer Persona

El término "Buyer persona” se refiere a la creacion de perfiles ficticios que representan los

diversos tipos de clientes ideales a los que Bayer desea llegar con sus estrategias de marketing.
Para personalizar el contenido y las acciones de marketing de manera mas efectiva, estos perfiles
se basan en los datos demograficos, los comportamientos, las necesidades y las preferencias de los

consumidores reales. Al crear los "Bayer persona”, Bayer puede comprender mejor a quién se
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dirige, qué tipo de contenido es relevante para cada segmento de audiencia, como abordar las
preocupaciones y deseos especificos de cada grupo y, en general, como adaptar su estrategia de
Inbound Marketing para conectarse de manera mas significativa con su publico objetivo. De modo
que si se centra en estas "Bayer persona”, Bayer puede crear camparias mas enfocadas, mensajes
mas personalizados y experiencias mas relevantes para cada segmento de audiencia, lo que a su
vez puede contribuir a un mayor éxito en la atraccion, conversion y fidelizacion de clientes. Cabe

destacar que se emplearan herramientas como Canva para establecer el personaje Bayer.

Consuelo Cadena

wall

Hola, soy Consuelo, enfermera en una
clinica. En un futuro cercano querria
establecerme de residente en donde

trabajo.

llustracion 12 Buyer Persona

4.7.2 Buyer’s Journey

DATOS Objetivos:
Edad: 34 « Ser una profesional eficiente y
Sexo: Mujer oportuna

Estudios: Enfermera
Localizacion: Ecuador
Estado Civil: Casada

HOBBIES

DEPORTES

JARDINERIA

CULINARIA

Intereses:

. participar en cocina, crear arte
cuando tenga mi propio jardin.

¢ Convertirme en socia de la
clinica.

» Tener una casa para mi familia

* Viajar por el mundo

Frustraciones:

« No ser oportuna en mi carrera
profesional

« No poder disfrutar de mi hija.

« No poder tener mi casa.

REDES SOCIALES QUE ME GUSTAN

Faceboock, telegram, instagram

Al hablar de "Bayer Journey" en el contexto del inbound marketing, podemos estar

haciendo referencia a como las estrategias de marketing de Buyer se adaptan al viaje del cliente o
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del comprador. En este caso, el "Buyer Journey" se centraria en el recorrido especifico que realizan
los clientes potenciales al interactuar con la marca Buyer a través de sus acciones de marketing de
entrada. Fundamentalmente, la empresa puede identificar oportunidades para crear contenido
relevante y personalizado en cada etapa del proceso, establecer puntos de contacto efectivos para
guiar a los clientes potenciales hacia la conversion, y fomentar la lealtad a largo plazo a través de
experiencias positivas. Al comprender y optimizar el "Buyer Journey" dentro de su estrategia de
Inbound Marketing, puede mejorar la efectividad de sus acciones, aumentar la conexion con su
audiencia objetivo y lograr mejores resultados en términos de generacion de leads, conversion y

retencion de clientes.

XX

DESCUBRIMIENTO CONSIDERA , g |

e
Videos you

Redes sociales s Experto
como: .
e chbook Pub!lCldad av.al.e’ 1a
Instagram Articulos condicion de
LinkedIn Panfletos la vivienda.
WHATSAPP Webinar

YOU TUBE

S A N T 1 C O B S . A . S

lustracién 13 Buyer Journey

4.7.3 Sales Process

En el marketing de entrada, el "sales process™ se refiere a un proceso de ventas que se
adapta a la metodologia de entrada, donde el enfoque principal esta en atraer, convertir, cerrar y
deleitar a los clientes potenciales de una manera mas personalizada y enfocada en sus necesidades.
Es importante acompafiar a los clientes potenciales a lo largo de su viaje, desde que muestran
interés en un producto o servicio hasta que se convierten en clientes satisfechos y potencialmente
en promotores de la marca, el proceso de ventas implica alinear las estrategias de ventas con las
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acciones de marketing. Algunos componentes importantes del proceso de venta en Inbound
Marketing incluyen:

1. Entendimiento del cliente: Conocer a fondo a los clientes potenciales, sus necesidades, deseos y
desafios para poder ofrecer soluciones relevantes y personalizadas.

2. Colaboracion entre marketing y ventas: Trabajar de manera conjunta para garantizar una
transicion fluida entre la generacion de leads por parte del marketing y la conversion de esos leads
en clientes por parte de las ventas.

3. Automatizacion y personalizacion: Utilizar herramientas tecnoldgicas para automatizar ciertos
procesos de seguimiento y personalizar las interacciones con los clientes potenciales en funcion de
su comportamiento y preferencias.

4. Seguimiento y analisis: Monitorear el desempefio de las estrategias de ventas, analizar la

efectividad de cada etapa del proceso y realizar ajustes continuos para mejorar los resultados.

CONTADO
CIERRE DE
NOTIFICACION

APERTURA DE

NOTIFICACION

CHEQUE
DEPOSITO

FORMA DE ,
PAGO CREDITO

COMPRA

PERFIL DEL
CLIENTE

HIPOTECA

ANALISIS Y

CATEGORIZACION
SOLUCIONES 2
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4.7.4 Estrategia de Atraccion

Las estrategias de atraccion son esenciales en el marketing Inbound para atraer clientes y trafico
a un sitio web, blog o plataforma digital. Estas estrategias estan disefiadas para atraer a clientes
potenciales de manera natural ofreciendo contenido relevante y valioso que se adapte a sus

necesidades e intereses, como publicaciones, videos y panfletos.

Contenido de valor: Blog
Accion Utilizar plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn para
promocionar las propiedades que estas vendiendo. Publicar fotos atractivas,
videos de recorridos por las casas, organizar sorteos, y compartir
testimonios de clientes satisfechos.
Objetivo Generar engagement con tu audiencia y captar la atencion de posibles
compradores.

Meétricas digitales = Alcance y numero de visitas en el blog.

Optimizacion en portales inmobiliarios

Accion Asegurarse de tener presencia en los principales portales inmobiliarios de
tu area. Crear anuncios detallados con descripciones completas, fotografias
de calidad y toda la informacion relevante sobre las propiedades en venta.

Objetivo Entre mas visibilidad tengan los anuncios, mayores seran las oportunidades
de atraer compradores.

Métricas digitales | Alcance.
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Eventos y jornadas de puertas abiertas

Objetivo Establecer conexiones directas con los interesados.

Métricas digitales = Alcance.

Oferta tu vivienda

Objetivo La conversacion con un posible comprador.

Mostrar como esa casa puede satisfacer las necesidades y deseos del

comprador es clave para cerrar la venta.

Meétricas digitales La conversacion.

4.7.5 Estrategias de Conversion
El proceso de convertir a los visitantes y prospectos a través del embudo de ventas en
clientes se conoce como estrategia de conversion en el Inbound marketing. Con el objetivo de

maximizar las conversiones, esta estrategia se enfoca en brindar una experiencia personalizada y
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relevante para cada etapa del viaje del comprador. Por lo tanto, algunos componentes esenciales de
una estrategia incluyen:
1. Llamadas a la accion (CTA): Utilizar CTAs claras y atractivas en el contenido para invitar a los
visitantes a realizar una accion especifica.
2. Paginas de destino (landing pages): Crear paginas de destino optimizadas que estén disefiadas
especificamente para convertir visitantes en leads.
3. Formularios: Utilizar formularios simples y féaciles de completar para capturar la informacion de
contacto de los leads potenciales.
4. Lead Nurturing: Implementar estrategias de seguimiento automatizado para nutrir a los leads
con contenido personalizado en funcidn de sus intereses y comportamiento previo.
5. Pruebas A/B: Realizar pruebas A/B en elementos clave como CTASs, copys de pagina, colores y
disefios para identificar qué variaciones generan mejores tasas de conversion y optimizar
continuamente el rendimiento.
6. Andlisis y Optimizacion: Medir constantemente el rendimiento de las paginas, formularios y
CTA s para identificar areas de mejora y ajustar la estrategia segun los resultados obtenidos.
4.7.6 Estrategias de Automatizacion

El proceso de laborar y fortalecer las relaciones con los prospectos a lo largo del tiempo
con el objetivo de guiarlos hacia la conversion final en clientes se conoce como estrategia de
automatizacién. Por lo tanto, algunas de las tacticas y enfoques principales de la estrategia de
autorizacion en Inbound Marketing son:
1. Segmentacion de Leads: Para ofrecer contenido personalizado y relevante, divida a los
prospectos en grupos segun sus intereses, comportamientos y caracteristicas demogréficas.
2. Automatizacion del Marketing: En momentos estratégicos del ciclo de compra, use herramientas

de automatizacion para enviar correos electronicos, mensajes personalizados o contenido
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especifico, lo que permite una interaccion mas efectiva y personalizada.

3. Contenido Personalizado: Crear contenido que se adapte a las necesidades y desafios especificos
de cada grupo de prospectos, manteniendo su interés y aumentando la confianza en la marca.

4. Nutricién Multicanal: Para llegar a los prospectos en varios puntos de contacto y mantener su
compromiso, implemente enfoques que abarquen varios canales, como correo electronico, redes
sociales, blogs o webinars.

5. Medicion y Optimizacion: Analiza métricas clave como tasas de apertura, clics, conversiones y
tasas de cancelacion para evaluar la efectividad de las campafias de autorizacion y realizar ajustes
que sean necesarios.

Podemos incluir que las empresas pueden enfocarse en la estrategia de autorizacion para establecer
relaciones solidas con sus prospectos, informarles sobre sus bienes o servicios, resolver sus
objeciones y, finalmente, convertirlos en clientes satisfechos. Como ejemplo tomaremos la
automatizacion de venta de casas y secuencia de correos electronicos personalizados, el cual
consiste en crear una secuencia de correos electronicos automatizados que se envien a los leads en
diferentes etapas del proceso de compra. Un modelo seria un correo de bienvenida inicial, seguido
de correos con informacion sobre propiedades disponibles, consejos para compradores, y

testimonios de clientes satisfechos.

| > -~ |
Correo de Correos con informacion Consejos para Testimonios de
bienvenida inicial sobre propiedades compradores clientes satisfechos
disponibles
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4.7.7 Oferta comercial

En el marketing de entrada, una oferta comercial es un contenido valioso que una empresa
proporciona a sus clientes potenciales a cambio de informacion de contacto u otro tipo de
interaccion. A lo largo del embudo de ventas, estas ofertas tienen como objetivo atraer, involucrar
y convertir a los prospectos en clientes.

1. Libros electronicos que proporcionan informacion detallada sobre un tema relevante para la

audiencia objetivo.

2. Seminarios webs interactivos en vivo o grabados que ofrecen formacion, consejos o

demostraciones sobre un tema especifico.

3. Plantillas y herramientas son recursos descargables como plantillas, hojas de calculo u otras

herramientas practicas que ayudan a los prospectos a resolver un problema.

4. Programas de exhibicién en linea gratuitos que brindan conocimientos especializados sobre las

casas de interés para la audiencia.

5. Acceso gratuito por tiempo limitado a una casa para que los prospectos puedan observarlos antes

de realizar una compra.

6. Ofertas especiales o cupones de descuento que incentivan a los prospectos a realizar una compra.
4.8 Planificacion del cronograma de contenido (trello — 6 semanas)

La planificacion de un cronograma de contenido efectivo es esencial para una estrategia de
inbound marketing exitosa. Se deben definir claramente sus objetivos de marketing y ventas para
que el contenido sea compatible con ellos. Ademas, es importante identificar los temas que desea
abordar y los formatos de contenido que funcionan mejor basandose en los intereses de la
audiencia. Lo mas importante es que se planifica como promocionar y distribuir tu contenido en
diferentes canales (redes sociales, correo electronico, anuncios pagados, etc.) para maximizar su

alcance y engagement. Para este ejemplo tomaremos el programa Trello.com.
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@ Trello Espacios de trabajo v Reciente Marcado v Plantillas v Crear Q Buscar Q ® w

T i i CONTENIDOS SANTICOB & & v = e 11, (R

Gratuito

& Miembros SEMANA SUR SEMANA OESTE

Ajustes del Espacio de
trabajo Ven y aprovecha de la semana sur

o]

“ venT:
CAS:

Vistas del Espacio de trabajo SANTlCQB S.AS

e
B Tabla = a,—
[ Calendario -
Sus tableros S
B CONTENIDOS SANTICOB e
e ‘
S | JS—_

Jira organiza tus proyectos Disfruta de tu estabilidad en
departamentos a precios comodos.

® 16jul-20ul = &1

’ Super ofertas semana Norte Tomate un descanso, ven y conoce

Osju-13ju = &1

nuestros planes.

O© 23jul-27jul @ 1

La personalizacién y la estructura de Jira
facilitan la gestion de todos los
proyectos y los procesos de tu equipo.

ST
°

Obtén descuentos si eres cliente
AAA

+ Anade una tarjeta (=]

+ Afade una tarjeta (=] + Afade una tarjeta =]

+ Anade una tarjeta

llustracién 14 Contenido Trello

https://trello.com/invite/b/66a42d5ef8badel144d6ddc66/ATT1e00e1090cac6d876b0eed 77866279

ff68F168BC/contenidos-santicob

SEMANA NORTE
S€ LOIVCATE TedIs €11 FraCeDUUK Pald

promociones y mostrar descuentos

con el 8%. (departamentos zona S r ; éANT|CbB SAS

SEMANA OESTE

usi oo

[l
A\

® 1ago-T7ago

norte)

® lago-7ago & 1 )

Se colocara historia en Facebook y
Tik Toc con descuento del 8% en la
zona sur de la ciuydad

®1ago-7Tagc = @1

2 e 0 e

Disfruta de tu estabilidad en
departamentos a precios comodos.

® 16jul-20jul = &1

Se realizara un video con interiores Se realizara un video para youtube
con Impulsadores con un
descuento en servicio de

guardiania

®iago-Tage = @2

en casas para la zona norte con
descuento especial clientes, AAA-
AA con el 5% y 8%

® 1ago-7ago @ 1 @ c) e

+ Afade una tarjeta + Afade una tarjeta + Anade una tarjeta

llustracion 15 Cronograma de contenido por semanas

https://trello.com/invite/b/66a42d5ef8bade144d6ddc66/ATT1e00e1090cac6d876b0eed 77866279

ff68F168BC/contenidos-
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:: [@ Trello Espaciosdetrabajo v  Reciente v  Marcado v Plantillas v Crear Q Buscar Q@ w
Espacio de trabajo de = Fi i
E Trello i = Filtros LR -E. Compartir
" Gratuito - R

CONTENIDOS SANTICOB & & 0% Tablero

julio 2024 Sovisnos s comentariost X Semana  Mes ¥ X
lun. mar. mié jue. vie. sab. dom.
1 de jul. 2 3 - 5 2 elementos 6 7
Veny
o aprovecha de la
CONTENIDOS SANTICOB semana sur
Mi tablero de Trello
Obtén
PERFIL DE ACCION descuentos si
8 9 10 11 12 13 1elemento 14
=
i . Super ofertas
Jira organiza tus proyectos it bl
La personalizacién y la estructura de Jira
facilitan la gestion de todos los
proyectos y los procesos de tu equipo.
15 16 17 18 19 20 1 elemento 21

Disfruta de tu

@ Mejora a Trello Premium estabilidad en

llustracion 16 Calendario de cronograma

santicobhttps://trello.com/invite/b/66a42d5ef8had4e144d6ddc66/ATT1e00e1090cac6d876b0eed77

1866279ff68F168BC/contenidos-santicob

& Obtén descuentos si eres cliente AAA
en la lista SEMANA SUR

Af la tarjet:
Notificaciones ~ Fechas fiadir a la tarjeta

© Seguir [ 1jul-5jul 21:00 Plazo vencido v Epblicrbis
@ Etiquetas
= Descripcién Editar
& Checklist
VENTA SE © Fechas
@ Adjunto
_  Campos

personalizados

Power-Ups

+ Anadir Power-Ups

Automatizacion ®

+ Afadir boton

Acciones
-> Mover
OFEERTAS
cEMaRIAlEC -

lustracion 17 Cronograma de contenido

https://trello.com/invite/b/66a42d5ef8bade144d6ddc66/ATT1e00e1090cac6d876b0eed 77866279

ff68F168BC/contenidos-santicob
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4.9 Planificacion del cronograma de anuncios (trello — 6 semanas)
En marketing digital, un cronograma de anuncios es una planificacién detallada que
determina cuando y donde se mostraran los anuncios de una camparia publicitaria. Este cronograma

es crucial para garantizar que los mensajes publicitarios alcancen a la audiencia adecuada en el

momento conveniente, lo que maximiza el impacto de la campafia.

i# [@Trello Espaciosdetrabajo v  Reciente v  Marcado v  Plantillas v Crear < ® w
Espacio de trabajo de ;

Bl v = PROMOCION ¢ & v +O0 g -

V = Tl e A e > R ~

~ Gratuito

DESCUENTOS PARA EL MES DE
SEPTIEMBRE

OFERTAS HABITACIONALES
M Tableros MES DE JULIO

& Miembros e

DESCUENTOS PARA EL MES DE

7 DESCUENTOS PARA EL MES DE
AGOSTO

OCTUBRE

ZONAS “"Construyendo suefios, edificando el

| — —T §  "Construyendo suefios, edificando e
& Ajustes del Espacio de trabajo V| i futuro.”

futuro.

NORTE

Vistas del Expiacio e trabaj
= $Eonstruyendo:suchios edificando el “Constuyendo sueliossediicandore

futuro.” futuro.

B8 Tabla SUR

M Calendario

+ Afade una tarjeta + Anade una tarjeta

Sus tableros

Descuentos del 8% en la zona norte

B CONTENIDOS SANTICOB ® 1sgo-7ag0 & 1

Mi tablero de Trello —

SANTICOBSAS

+ Anade una tarjeta

B pROMOCION

+ Anade una tarjeta

@ Prueba Premium gratis

lustracion 18 Planificacion del cronograma de anuncios

https://trello.com/invite/b/66a42d5ef8bade144d6ddc66/AT T1e00e1090cac6d876b0eed 77866279

ff68F168BC/contenidos-santicob

CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION
5.1 Calculo de las ventas y determinacion de costos y gastos

El célculo de ventas de bienes inmuebles es una parte importante de la empresa. En
esencia, consiste en sumar el valor total de todas las ventas que se hicieron durante un periodo de
tiempo determinado, ya sea diario, semanal, mensual o anual. La toma de decisiones estratégicas

depende de este conocimiento para comprender el rendimiento econémico de la empresa.
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COSTOS DE ADQUISICION DE BIENES INMUEBLES

N° NOMBRE

COMPRA DE PROPIEDAD

CON CODIGO 0003

COMPRA CASAS PARTE SUR

COMPRA DE TERRENO ZONA

ESTE

COMPRA DE CASAS CERCA

AL ZOO

IMPUESTOS GRAVADOS

PAGO DE DOCUMENTACION

LEGAL

DETALLE

Se adquiere departamento
en la parte norte de la
ciudad de Quito.

Se adquiere las casas

UNIDADES

ubicadas en la parte sur de 3

la ciudad con piscina.

Se adquiere terrenos para

construccion en la zona Este

de la ciudad con en el

campo.

Se adquiere casas ubicadas

a pocas cuadras del
zooldgico (atractivo
turistico).

Se cancela los impuestos

gravados por el gobierno.

10

Cancelacion de traspasos de

dominioy legalizacion con 10

municipalidad.

TOTAL

52

VALOR

UNITARIO

45.000,00

67.000,00

55.000,00

46.000,00

150,00

200,00

213350

TOTAL

90.000,00

201.000,00

165.000,00

92.000,00

1.500,00

2.000,00

551.500,00



CALCULO DE COSTO INCLUIDO IVA Y LEGALIZACION

DETALLE

Zona Norte

Zona Sur

Zona Este

Zona Oeste

TOTAL

VALOR
CANT.

UNITARIO

2 45.000,00

3 67.000,00

3 55.000,00

2 46.000,00
213.000,00

COSTO

FIJO

90.000,00
201.000,00
165.000,00
92.000,00

548.000,00

IVA +

GASTOS

LEGALIZACI

ON

350

350

350

350

1400

CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

ARTICULO

Casa zona norte 1

Casa zona norte 2

Casa zona sur 1

Casa zona sur 2

Casa zona sur 3

Casa zona este 1

Casa zona este 2

Casa zona este 3

Casa zona oeste 1

Casa zona oeste 2

TOTAL

COSTO

PRODUCTO

45.350

45.350

67.350

67.350

67.350

55.350

55.350

55.350

46.350

46.350

551.500,00

MARGEN DE

GANANCIA

18%

18%

18%

18%

18%

18%

18%

18%

18%

18%

5.2 Calculo y analisis del punto de equilibrio

TOTAL

UNITARIO

45.350

67.350

55.350

46.350

214.400

TOTAL

90.700

202.050

166.050

92.700

551.500

PRECIO DE

VENTA

55.327

55.327

82.167

82.167

82.167

67.527

67.527

67.527

56.547

56.547

672.830

MANO DE

OBRAY

MATERIALES

5000

5000

5000

5000

20.000

GANANCIA UTILIDAD

PROMO

1

50.350

72.350

60.350

51.350

234.400

9.977,00

9.977,00

14.817.00

14.817,00

14.817,00

12.177,00

12.177,00

12.177,00

10.197,39

10.197,39

106.513,78

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el que los ingresos totales son iguales a los costos

totales, es decir, no hay ni ganancias ni pérdidas.
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PROMO

2

55.350

77.350

65.350

56.350

254.400



PUNTO DE EQU ILIBRIO Determinacion del Punto de equilibrio en Valor:

i A Costos Fijos
CALCULO DEL PUNTO DE PE. T e
EQU ILIBRIO Ventas Totales

Determinacion del Punto de Equilibrio en Volumen:
COSTOS FIJOS 970327 o o
- Ventas Totales - Costos Variables
WWW, Imon.com
PRECIO 672560.98
COSTOS 548000
VARIABLES
PUNTO DE 8
EQUILIBRIO Q
PUNTO DE 5239233
EQUILIBRIO $

Segun las tablas sefialadas, el punto de equilibrio perteneciente a SANTICOB S.A.S., en
este periodo es de 8 casas 0 mas, con ganancias de 5239.233 USD de venta. Es importante destacar

que la adquisicion de bienes inmuebles no se toma en cuenta en los costos fijos.
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5.3 Budget de Ventas en unidades. Mes y Total Afio
UNIDADES POR VENDER
PRESUPUESTO SANTICOB S. A

ITEM DESCRIPCION JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL

1 ZONA NORTE 2 2 2 2 8
2 ZONA SUR 2 2 2 2 8
3 ZONA ESTE 2 2 2 2 8
4 ZONA OESTE 2 2 2 2 8

8 8 8 8 32

5.4 Budget de Ventas en ddlares. Mes y Total Afio

VALOR UNITARIO

ZONA NORTE 50000 55304.88 55304.88 45350 205959.756

ZONA SUR 82134.1463 72000 67350 82134.1463 303618.293
ZONA ESTE 67500 55350 60000 67500 250350
ZONA OESTE 46350 56524.39 56524.39 51000 210398.78

95



VALOR EN DOLARES

ITEM DESCRIPCION JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL

1 ZONA NORTE 100000 110609.756 110609.756 90700 411919.512
2 ZONA SUR 164268.293 144000 134700 164268.293 607236.585
3 ZONA ESTE 135000 110700 120000 135000 500700

4 ZONA OESTE 92700 113048.78 113048.78 102000 420797.561

491968.293 478358.537 478358.537 491968.293 1940653.66

5.5 Gastos de Promocién. Mes y Total Afio

ITEM DESCRIPCION JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE

1 REDES SOCIALES  205959.7561 478358.537 478358.537 491968.293

2 REDES SOCIALES 10297.99 23917.93 23917.93 24598.41
3 REDES SOCIALES 3432.66 7972.64 7972.64 8199.47
4 IMPULSADORAS 6000 10000 10000 10000
5 RADIO 865.32 5945.28 5945.28 6398.94
TOTAL 10297.98 23917.92 23917.92 24598.41
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5.6 Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes

20 DE JULIO DIA DEL AMIGO

Producto Casa habitacional con guardiania

Precio 55304.88 USD con un descuento del 8% solo paga 50880.49
Plaza Facebook, Instagram

Promocion Disfruta de tu vida en un hogar confortable

12 DE AGOSTO, DIA INTERNACIONAL DE LA JUVENTUD

Producto Casa con picana en la zona sur de la ciudad

Precio 82134.15 USD con un descuento del 8% solo paga 75563.41 USD
Plaza Facebook, Instagram

Promocion Vive bajo la magia del

21 DE SEPTIEMBRE, DIA INTERNACIONAL DE LA PAZ

Producto Casa habitacional junto a complejo turistico para negocio

Precio 56524.39 USD con un descuento del 8% solo paga 52002.44 USD
Plaza Facebook, Instagram

Promocion Disfruta de la paz de tu hogar
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Producto Casa Moderna de 2 Pisos

Precio 55.000.00 USD con un descuento del 8% solo paga 50.600.00
Plaza Facebook, Instagram, Twitter

Promocion Disfruta de tu vida en un hogar confortable

Producto Casa Moderna de 2 pisos

Precio 60.000.00 USD con un descuento del 7% solo paga 55.800.00
Plaza Facebook, Instagram, Twitter

Promocién Disfruta de tu vida en un hogar confortable

Producto Casa moderna con garaje

Precio 65.000.00 USD con un descuento del 5% solo paga 60.000.00
Plaza Facebook, Instagram, Twitter

Promocion Disfruta de tu vida en un hogar confortable



5.7 Campanfias pagadas#1 en Redes Sociales por FacebookAds
5.7.1 Objetivo de la campafa

Acrecentar la cantidad de clientes que visiten la pagina web

©

ﬁ Q Buscar en Facebook @ D 53

Promocionar
Objetivo Vista previa del anuncio
$Queé resultados quieres obtener con este anuncio?
Recibir mas mensajes € ,rﬂ[ Santicob S.A.S X
i ; @8 puviicidad H
S Muestra el anuncio a as personas con més probabilidades  Cambiar = ARenag

de enviarte un mensaje en Facebook, WhatsApp o Instagram.

“Construyendo suefios, edificando el futuro.”

Contenido de Advantage+ 0
Aprovecha los datos de Facebook para ofrecer 0
automaticamente diferentes variaciones de contenido del

anuncio a las personas cuando haya posibilidades de
mejorar el rendimiento.

Categoria de anuncio especial 0

. » Messenger @ Enviar mensaje
;iEste anuncio es sobre vivienda? Y

Qué consideramos un anuncio de vivienda -

Al hacer clic en Publicar, aceptas los Términos y condiciones de Meta. ® (3) ;Necesitas ayuda? m

lHustracion 19 Objetivo campafia Facebook

5.7.2 Nombre de la campafia

4 Santicob S.A.S =
(—/klfz%' Pub @ x .

"Construyendo suenos, edificando el futuro.”

Messenger @ Enviar mensaje

lustracion 20 Nombre de campaiia
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5.7.3 Segmentacion

ﬁ Q Buscar en Facebook @ D

Audiencia
$Quién quieres que vea tu anuncio?

Personas en tu audiencia

Detalles de la audiencia

Lugar: Ecuador: Sangolqui, Valle De Los Chillos (més de 17 km)
Edad: 21-60

[y

Se ha ajustado la audiencia para cumplir las politicas

Se han gjustado las opciones de seleccién de audiencia que no
estan disponibles o que estan limitadas en esta categoria de
anuncio especial para gue cumplan con las Politicas de publicidad.
Més informacién

Duracién

Dias

m m @ Fecha de finalizacion
Ilustracién 21 SEGMENTACION

5.7.4 Ubicacion

A

< ®

Resultados diarios estimados

Cuentas del Centro de cuentas o 1496-4323

alcanzadas

Resumen del pago
Tu anuncio estara en circulacion durante 7 dias.

Presupuesto $21,00 USD

Importe total $21,00 USD

Usamos datos sobre ti y tu cuenta publicitaria para ofrecerte
mas opciones de facturacién de anuncios y gasto publicitario
y evaluar si cumples los requisitos para usarlas. Mas
informacién

Detalles de la audiencia

Lugar: Ecuador: Sangolqui, Valle De Los Chillos (mas de 17 km)

Edad: 21-60

llustracién 22 Ubicacion

Editar audiencia X
Sangolqui, Valle De Los Chillos + 2 km X J
@ Tienes cambios en la audiencia para revisar X

El lugar de tu audiencia ha cambiado de Ecuador a Sangolqui, Valle De Los Chillos.

Deshacer cambios

RB:LA [
COLINA |{

AUPITENA

LO
ON

ELOY

Cancelar

llustracién 23 Ubicacién

CHINCHILOM/

SAN
WCENTE
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CONCEPCION

CASADE

Guardar audiencia
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5.7.5 Presupuesto

Pais, divisa
us, Ust

Cambiar

Alcance estimado: 1496 - 4323 Cuentas del Centro de cuentas al dia

$21,00~

1,00$

Ubicaciones

Recomendadas
Ubicaciones de Advantage+ @

500,00 $

o

«©

Permitenos maximizar tu presupuesto en Facebook, Messenger, Instagram y Meta Audience Network

para que puedas mostrar tu anuncio a mas personas.

llustracion 24 Presupuesto

5.7.6 Fechas

Duracion

Dias Fecha de finalizacian
7 © ® s ago 2024

Presupuesto @

llustracién 25 Fechas

5.7.7 Simulacion pago con Tarjeta de Creédito

4 Tarjeta de débito o crédito X

Detalles de la tarjeta [vsa| ] o

Nombre en Ia tarjeta

FO0OOBOKUKUKHXAXXK

Numero de la tarjeta
4444 4444 444 a

Introduce el ndmero de tarjeta de débito o crédito correcto.

MM/AA
8/24

& Tus métodos de pago se guardan y almacenan de forma segura.
Se aplican condiciones

lustracion 26 Simulacién pago con tarjeta de crédito

61



5.7.8 Disefio del Anuncio

Vista previa del anuncio

1 anticob S.A.S =
(\_/'*.’/ﬁ ~ Publicidad > z

"Construyendo suefios. edificando eI futuro.™

Messenger &2 Enviar mensaje

llustracion 27 Disefio del anuncio

5.8 Campanias pagadas#2 en Redes Sociales por FacebookAds:
5.8.1 Objetivo de la campafia

Acrecentar la cantidad de clientes que visiten la pagina web

N v - v

ﬁ Q Buscar en Facebook @ D Qﬂ @

Promocionar

Objetivo Vista previa del anuncio
$Qué resultados quieres obtener con este anuncio?

Santicob $.A.S ha afiadido

Conseguir mas interacciones @ @R iinaToio niieva
= Publicidad

s probabilidades  Cambiar =

Contenido de Advantage+ 0
Aprovecha los datos de Facebook para ofrecer ()
automaticamente diferentes variaciones de contenido del
anuncio a las personas cuando haya posibilidades de
mejorar el rendimiento.
Boton @

A

@ Recibir mas mensajes
Si cambias al objetivo de mensajes, conseguiras que més personas

llustracion 28 Objetivo de la campafia
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5.8.2 Nombre de la campafia

<% Santicob $.A.3 X
=" Publicidad - ¢

DISFRUTADE LA ZONAESTE CON SUS
SUPER DESCUENTOS

lHustracion 29 Nombre de la campafia

5.8.3 Segmentacion

<« Segmentacion detallada X

Segmentacion detallada
Buscar intereses

Q

Datos demogréficos

Ingresos del hogar: 25 - 50 % de codigos postales mas destacados (EE. x
uu.)

Intereses
Publicidad (marketing) X

Comportamientos -

Para acceder a funciones avanzadas de segmentacion, ve al Administrador de anuncios.
Datos demograficos Intereses Comportamientos
Llega a las personas segun la intencién o el comportamiento de compra, el uso de

dispositivos, etc. Algunos datos de comportamiento solo estan disponibles para
audiencias de Estados Unidos.

Actividades digitales ~
Administradores de tiendas (]

lustracion 30 Segmentacion

5.8.4 Ubicacion

Ecuador
Sangolqui, Valle De Los Chillos + 2 km X =

@© Tienes cambios en la audiencia para revisar X

£l lugar de tu audiencia ha cambiado de Ecuador a Sangolqui, Valle De Los Chillos.

Deshacer cambios

4 “ Q@ Colocar marcador &

ro B A e
COLiNA :

ENA %‘.angolqui' ° NAVARRA |

3 Y4/ SANTA
AUPITENA CECILIA

CHILLO
5 S JURUCOCHA ===~
JION =
B, S

llustracion 31 Ubicacion
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5.8.5 Presupuesto

Alcance estimado: 3027 - 8748 Cuentas del Centro de cuentas al
dia

$70,00~

1,008 1000,00 $

lustracion 32 Presupuesto
5.8.6 Fechas
Duracién
T oo B

Presupuesto @

llustracion 33 Fechas

5.8.7 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

< Tarjeta de débito o crédito

X

Detalles de la tarjeta [visa| ‘@ | oo

Nombre en la tarjeta

Ndmero de la tarjeta

MM/AA Ccw

8 Tus métodos de pago se guardan y almacenan de forma segura.
Se aplican condiciones

Guardar

lustracion 34 Simulacién pago con tarjeta de crédito
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5.8.8 Disefio de anuncio

e

anticob S.A.S

DISFRUTADE LAZONAESTE CON SUS

SUPER DESCUENTOS

VENTA SE

coe

SANTICOB SAS

Cu
; v &
ACCESOS
GRATLITOS

ﬂ V' Excesnie ubicocion

llustracién 35 Disefio de anuncio

busqueda por GoogleAds:

5.9.1 Objetivo de la campania:

Punto fuerte del perfl o =
(G H

A Tunegocio en Google
il

=& il 17 vistas |Sevebent
] 3] B [ » ~
perf er opin Mensajes Rendimie
B o} =y E
r prods di e Reservas equntas y r. re Soli
Agrega perfiles de Crear anuncio Configurar : Ac
redes sociales reservas tu

0000 “= ~ — a2

lustracion 36 Objetivo de la campafia

5.9 Campafias pagadas#len Motores de

Ak
¢

oy
Quito’,
Eculd}

\ S
- =Tme
SANTICOB s.a.s

e Administras este Perfil de Negocio @

Teléfono: 056 052 2967

Horario: Abierto - Cierra a las 10p. m. ~
Editar la informacion de tu empresa

Agregar la informacion que falta

Agregar sitio web

Como dar el proximo paso para
expandir tu empresa
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5.9.2 Nombre de la campafia

SANTICOB s.a.s

Guardar Llamar

£ Adnministras este Perfil de Negocio @

Teléfono: 056 052 2967

Horario: Abierto - Cierra a fas 10p. m.~
Editar fa informacion de tu empresa

Agregar la informacion que falta
Agregar sitio web

Como dar el proximo paso para
expandir tu empresa
! A s O~

lustracion 37 Nombre de la campafia

5.9.3 Segmentacion

Editar audiencia X

Ecuador

Ecuador X

La seleccion por codigo postal no esta disponible. La seleccion por lugar debe incluir todas las zonas
dentro de un radio de 15 millas de la ciudad, la direccion o el marcador que se haya seleccionado.

i

Segmentacion detallada ©@
El anuncio se mostrara a las personas que coincidan con al menos uno de los intereses
siguientes.

Q Segmentacién detallada

Buscar intereses [ m

Intereses

Apartment Guide X

Para acceder a funciones avanzadas de segmentacion, ve al Administrador de anuncios.

. Algunas opciones de seg i6n detallada, como datos d ificos, comportamientos o intereses,
™ no estan disponibles. Las selecciones de segmentacion detallada no se pueden excluir.

Cancelar Guardar audiencia

lustracion 38 Segmentacion
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5.9.4 Ubicacién

Casa Matriz

Parroquia El Dorado, Via Auca
Km. 1

Francisco de Orellana; Orellana;

Datos de contacto: Comprar el
Santicob S.A.S. informe para
acceder a la informacion.

“*TAuea

Via Auca
Ampliar el mapa

'Via Auca

RESTAURANTE{ +
LA CRIOLLITA

. Google “

B8 Datos del mapa ©2024 Términos

llustracién 39 Ubicacién

5.9.5 Presupuesto

Alcance estimado: 4325 - 12,5 mil Cuentas del Centro de cuentas al dia

*12,00 7

lustracion 40 Presupuesto

5.9.6 Fechas

Calendario y duracién
Fecha de inicio

BB 9 de agosto de 2024
Dias

7

Tu anuncio se publicars el 9 ago 2024 2 Ia(s) 18:00 y estara &1

Presupuesto diario ()

Elimporte

Pais, divisa
EC, USD

Alcance estimado: 2197 - 6350 Cue

(i}
® 18:00
Fecha de finalizacién
B 16/8/2024
< agosto 2024 > 4
mar mié jue vie sib dom
5 6 7 8 9 10 1
1213 4 s o -
mbiar

20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30 31

$5,007

llustracién 41 Fechas
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5.9.7 Simulacion pago con tarjeta de crédito

4 Tarjeta de débito o crédito X

Detalles de la tarjeta [via | 0 [l == B

Nombre en la tarjeta
INSTAGRAM CONSUELQ|

Nimero de la tarjeta

MM/AA cw

& Tus métodos de pago se guardan y almacenan de forma segura.

Se aplican condiciones

lustracion 42 Simulacién pago con tarjeta de crédito

5.9.8 Disefio del anuncio

C sasanticob
& Publicidas

llustracién 43 Disefio del anuncio
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CAPITULO VI: INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE

6.1 ROI DIGITAL

1

2 CAMPARA FACEBOOK BUSINESS

3 MES: AGOSTO . .
SANTICOB: PROMOCIONA UNA CASA PEQUERA DE PROMOCION A 3.000 DOLARES EL MES DE

4 | INVERSION O COSTO: 5120 AGOSTO POR 15 DIAS PARA LO CUAL INVIERTE EN ANUNCIOS PAGADOS PARA SU FAN PAGE ,

- |PRECIO DEL PRODUCTO: <3000 AGOSTO 60 DOLARES A LA SEMANA (TOTAL 15 DIAS $120). AL FINAL DEL MES SE HAN
VENDIDO Y PAGADO 3 CASAS .

& VENTA DEL CURSO 3

7

8 CAMPANA GOOGLE ADS

9 MES: AGOSTO . .
SANTICOB: PROMOCIONA UNA CASA PEQUERIA DE PROMOCION A 2.000 DOLARES. EL MES

10 |INVERSION O COSTO: 5240 DE AGOSTO POR 30 DIAS PARA LO CUAL INVIERTE EN ANUNCIOS PAGADOS PARA SU FAN

11| PRECIO DEL PRODUCTO: s 2000 PAGE, AGOSTO 60 DOLARES A LA SEMANA [TOTAL 30 DIAS $240). AL FINAL DEL MES SE HAN
VENDIDO Y PAGADO 1CASA.

12 'VENTA DEL CURSOQ 1

13

14 [ Q 05T0 VENTAS | UTILIDAD | ROl

15 CAMPAfIA [MEDIO VENTAS | CAMPARIA | (BENEFICIO) | (V-O) U

16 A FANPAGE 3 s 10|s oo |s ses0| 7400%

17 c GOOGLE ADS 1 |$ 0|5 200000[$ 1760| 733%

18 TOTAL 4 5 M 11000 10640 | 2956% |ROI POSITIVO MAYOR DEL200%

19
m

6.2 Presentar la tienda online actualizada e integrada con todos los sitios

web y las redes sociales. Resumen de links.

Link de la tienda online

https://my.ecwid.com/store/105832031?lang=es& gl=1*1owqg3th* up*MOQ..#dashboard:wizard=ti

les

Link al perfil en fan page
https://www.facebook.com/profile.php?id=61560978598785
Link al perfil en Instagram

https://www.instagram.com/santicob sa?igsh=bXBhNjFnNm1iM2N0

Link de Twitter

https://x.com/Santicob1898

Link al perfil en Tik tok

https://www.tiktok.com/@santicob1? t=8p7mYDISJhm& r=1

Link al perfil en YouTube
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https://my.ecwid.com/store/105832031?lang=es&_gl=1*1owq3tb*_up*MQ..#dashboard:wizard=
https://my.ecwid.com/store/105832031?lang=es&_gl=1%2A1owq3tb%2A_up%2AMQ..&dashboard%3Awizard=tiles
https://my.ecwid.com/store/105832031?lang=es&_gl=1%2A1owq3tb%2A_up%2AMQ..&dashboard%3Awizard=tiles
https://www.facebook.com/profile.php?id=61560978598785
https://www.instagram.com/santicob_sa?igsh=bXBhNjFnNm1iM2N0
https://x.com/Santicob1898
https://www.tiktok.com/%40santicob1?_t=8p7mYDISJhm&_r=1

https://www.youtube.com/@Santicob-r2t

Link Google My business
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALY_ esEC1045EC10
45&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGXET20NCVgMO0ib8dpOh1A%3A1717983166791&g=SANTICOB%20s.a.5
&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU111gDBLMzUXtEhNONrFFMSTQyMkayMghITDY3MU4zSDZItDQ2T
kkyXMTKF-zoF-Lp70-

Corporativa (Wix o canva)

https://stalincasny.wixsite.com/misitio

7 CONCLUSIONES

En consecuencia, este proyecto nos habla de la falta de un ecosistema digital proyectado
para la constructora la cual asido creada para facilitar la venta de los productos de la empresa, tal
como son las diferentes redes sociales, se puede destacar que una empresa dedicada a la venta de
casas tiene como primer lugar obtener el nUmero mayor de propiedades vendidas, sobre todo, la
satisfaccion del cliente y reconocimiento recibido. Asi mismo, resaltar en los desafios contrapuestos
en cuanto a la atribucion de los cambios en el mercado, nuevas regulaciones o la evolucién de las
necesidades del cliente. Visto de esta forma, este trabajo busca orientar y fortalecer los planes a futuro,
es decir; los nuevos proyectos planificados en el sector. En Gltimo término, cabe resaltar el alto
impacto positivo en la comunidad o en el mercado inmobiliario local de la Provincia de Orellana.

8 RECOMENDACIONES

Efectuar una organizacion integra antes de comenzar un proyecto, considerando todas las
etapas y posibles imprevistos.

e Supervisar el presupuesto asiduamente para evitar extravios y sobrecostos.

e Garantizar el cumplimiento con todas las regulaciones y normativas locales.

e Ofrecer formaciéon incesante a los empleados sobre nuevas sistematicas, equipos Yy
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https://www.youtube.com/@Santicob-r2t
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALY_esEC1045EC1045&sxsrf=
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALY_esEC1045EC1045&sxsrf=
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://www.google.com/search?sca_esv=2483f278acd04993&sca_upv=1&rlz=1C1ALOY_esEC1045EC1045&sxsrf=ADLYWIJYQ0ZoGx-ET2oNCVgM0ib8dp0h1A%3A1717983166791&q=SANTICOB%20s.a.s&stick=H4sIAAAAAAAAAONgU1I1qDBLMzUxtEhONrFMSTQyMkqyMqhITDY3MU4zSDZItDQ2TkkyXMTKF-zoF-Lp7O-kUKyXqFcMAELvBhE6AAAA&mat=CbjpyeFXliXa&ved=2ahUKEwiJ0YuD8s-GAxWNbTABHW7VDJwQrMcEegQIChAD
https://stalincasny.wixsite.com/misitio

normativas de seguridad.

e Cumplir inspecciones periddicas en el sitio para certificar que los estandares de calidad y

seguridad se cumplan.

9
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10 ANEXOS

10.1 Caélculo de la muestra

CALCULO DE MUESTRA ( SE CONOCE LA POBLACION )

CALCULO TAMARO DE MUESTRA FINITA

Parametro

Insertar Valor

N

161.338)

1,96

95,00%

5,00%)

o |a o~

5,00%

Tamafio de muestra

73

71

N*xZa*p*q
n= .
e2x(N-1)+Zi*pxq

n = Tamafio de muestra buscado

N =Tamafio de la Poblacién o Universo

7 = Parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza (NC)
e = Erro de estimacion maximo aceptado

» = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)

q = (1-p) = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

Nivel de confianza Z s
99.7% 3
99% 2,58
98% 2,33
96% 2,05
95% 1,96
90% 1,645
80% 1.28
50% 0,674




10.2 Encuesta

Presentacion de resultados graficos
Género

A4

@ Masculino .
@® Femenino

¢Qué edad tiene?

& @ Entre 18 a 30"a‘n\__
40% @ Entre 33 a 45 afios,

@ Entre 47 a 60 afios

\\ 50% :

¢Cree usted que es mas facil pagar un arriendo o tener una casa propia?

@ Tener una casa propia
@ Pagar un arriendo .
@ Segun la estabilidad economica
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¢Considera que existen oportunidades para la aplicacion de nuevas estrategias?

@S-
@ No
@ Talvez

N

Segun su experiencia, ¢,Ha aumentado o disminuido la demanda de servicios de construccién en

los Ultimos 5 afios?

@ Disminuido
@® Aumentado .
@ Ninguna delas anteriores
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¢Cudles son los servicios o productos mas demandados por los clientes en el mercado?

@ Edificios de dimensiones menores ™
@ Viviendas unifamiliares
@ Construcciones peguenas y medianas
@ Condominios

W

¢Qué recomendaciones daria usted a una nueva empresa constructora que desea ingresar al

mmercado inmobiliario en la Provincia de Orellana?

¢Considera que la poblacién del cantdn tiene la capacidad econdmica para contratar los servicios

@ prepararse académica.

profesionalmente :
@ Habilidades personales
@ Ideas de innovacion

de una empresa constructora?

: @ No porque hay gente de bajos recurs.
[ @ Si los de la clase media y media afta
@ Ninguna de las anteriores
\ 47 4%
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¢Cudl es su percepcion acerca del comportamiento de los precios de la vivienda en el mercado

inmobiliario en la Provincia de Orellana en los ultimos afnos?

@ Los precios han incremeniado

@ Existe un estancamiento econdomico

@ Han estado en constante fluctuacion
para las empresas productoras de
viviendas, tanto en costos y gastos de
compra y venta.

¢Cual cree

usted que es la mayor dificultad que enfrenta actualmente el sector de la construccion?

@® Internet

@ Facebook e instagram
@ Tik Tok

@ Ofras

La constructora SANTICOB S.A. es capaz de identificar la oferta y demanda de viviendas
en la Provincia de Orellana, con el fin de solucionar la problematica habitacional de los sectores
medios de la region. La ciudad sélo construye alrededor de 350 casas al afio, cubriendo solo el 16%
de las necesidades de vivienda debido al crecimiento de sectores como la floricultura. Muchos
residentes luchan por pagar una vivienda, lo que lleva a organizaciones y escuelas a adquirir
terrenos en areas urbanas. El objetivo del proyecto es proporcionar disefios de viviendas asequibles

con opciones de financiamiento que se adapten a sus ingresos, ofreciendo un mejor ambiente de
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vida que apoye el desarrollo personal en los aspectos sociales, culturales y ambientales.

Es por eso que se optd por realizar el estudio de mercado utilizando una técnica de
investigacion descriptiva, analizando datos que permiten obtener informacién y evaluar las
caracteristicas necesarias para definir y centrarse en el grupo de mercado, edad, género,
preferencias, cultura, capaces de definir los productos, de modo que se obtenga introducir en el
mercado para de tal manera ser aceptados por la mayoria de los clientes.

10.3  Andlisis de Resultados y Estadistica Descriptiva
e Género

La encuesta incluy6 a hombres y mujeres de la provincia de Orellana, lo que significa que el

50% de diferente genero respondio.
e Edad

La encuesta se realiz6 a personas de 18 a 60 afios. Un 50% respondi6 que tienen la edad de 18
a 30 afos, un 40% estan de 33 a 45 afios y un 10% de 40 a 60 afios, lo que representa el 100%

de las personas encuestadas.
e ;Cree usted que es mas facil pagar un arriendo o tener una casa propia?

Con un 50% la mayoria de la poblacion de la provincia de Orellana cree que es mejor tener una
casa propia, mientras que el 45% cree que es mejor ver segun la estabilidad econdémica, debido
a que hay personas que llegan a otro sector por situaciones de trabajo, y por Gltimo el 5% paga

arriendo.

e ;Considera que existen oportunidades para la aplicacion de nuevas estrategias de la empresa

constructora en la Provincia de Orellana?

El 65% de la poblacion considera que si se puede aplicar estrategias a la empresa con el objetivo
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de crecer y que sea la mas reconocida en la Provincia. EI 20% y 15% consideran la opcion que

podria ser posible.

e Segun su experiencia, ¢ha aumentado o disminuido la demanda de servicios de construccion

en los dltimos 5 afios?

El 50% de las personas encuestadas dicen que la demanda ha aumentado en los ultimos afios,
mientras que el 45% dice que ha disminuido debido a la crisis que esta pasando el pais y la
gente no tiene empleo, mientras que el 5% desconocen porque no han pensado en construir

debido a que no estan seguros en qué lugar hacer.

e (Cudles son los servicios o productos mas demandados por los clientes en el mercado

inmobiliario de la Provincia de Orellana?

De acuerdo con la encuesta, el 30 % de las personas estan de acuerdo con la construccion de
viviendas unifamiliares y condominios, mientras que el 20 % esta de acuerdo con la
construccién de edificios y construcciones de dimensiones menores con construcciones
pequefias. Esto se debe a que la mayoria de las personas no tienen los mismos recursos para

construir diferentes cosas.

e ;Qué recomendaciones daria usted a una nueva empresa constructora que desee ingresar al

mercado inmobiliario en la Provincia de Orellana?

El 50% de la poblacién recomienda a las empresas constructoras prepararse académicamente,
mientras que el 40% cree que es mejor que las personas tengan ideas innovadoras para construir

y el 20% cree que las personas deben detener sus habilidades personales para construir.

e ;Considera que la poblacién del cantdn tiene la capacidad econémica para contratar los

servicios de una empresa constructora?
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Dado que la mayoria de las personas en la provincia de Orellana tienen bajos recursos, el 47.4%
de la poblacidn cree que contratar los servicios de una empresa constructora es imposible. El
42.1% cree que las personas de clase media y alta pueden contratar los servicios de una empresa
constructora, mientras que el 10.5% cree que ninguna de las opciones es la respuesta porque

contratar los servicios de una empresa constructora implica gastar dinero.

e ;Cudl es su percepcion acerca del comportamiento de los precios de vivienda en el mercado

inmobiliario en la Provincia de Orellana en los Ultimos afnos?

El 60% de los habitantes de la provincia de Orellana cree que los precios han aumentado en los
ultimos afios. El 25% de la poblacion ha estado experimentando irresoluciones constantes en
los costos y gastos de compra y venta de viviendas, mientras que el 15% cree que existe un

estancamiento econdémico debido a que los precios han aumentado debido al alza del IVA.

e (Cudl cree usted que es la mayor dificultad que enfrenta actualmente el sector de la

construccién?

Otro de los principales desafios para el sector de la construccidon es la gestion de presupuestos
y costos. Los proyectos de construccion con frecuencia enfrentan gastos imprevistos y retrasos

en el presupuesto, lo que puede afectar la rentabilidad del proyecto.

e (Atraves de que red social se entera de las nuevas construcciones?

El 45% de las personas en la provincia de o rellanas se enteran de nuevas propuestas de
construccidn a través de internet, mientras que el 25% se enteran a través de Facebook e Instagram,
el 15% a través de TikTok y las demas personas se enteran a través de otras redes sociales porque

todas son diferentes.
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