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viii
RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo desarrollar estrategias de comercializacion para
aumentar la participacion de mercado de la Empresa Constructora DEARCO S.A. en 2024. Se
adoptd un enfoque metodoldgico mixto, combinando investigacion cualitativa y cuantitativa.
La fase cuantitativa se ejecutd mediante encuestas estructuradas dirigidas a clientes actuales y
potenciales, mientras que la fase cualitativa se basd en entrevistas semiestructuradas con
directivos, empleados y expertos del sector. La poblacion objetivo incluy6 11.625 habitantes
de Portoviejo de entre 30 y 59 afios pertenecientes a los estratos socioeconémicos A y B,
ademas de cinco colaboradores internos de la empresa. La muestra, calculada con un 90 % de
confianzay 10 % de error, fue de 67 habitantes para aplicar la encuesta, incluyendo 5 directivos
y miembros del equipo de ventas y marketing de Dearco S.A para le entrevista. Los principales
resultados revelaron que el 41 % prioriza la calidad de los materiales al elegir una constructora
y un 76 % estaria dispuesto a pagar mas si esta garantiza calidad y respaldo. Aunque la
recomendacion interpersonal sigue siendo la principal fuente de informacion (47 %), el 74 %
considera esencial la presencia digital de la empresa. Asimismo, un 38 % desea adquirir
vivienda nueva y un 82 % prefiere un estilo moderno. Entre los problemas mas citados figuran
el incumplimiento de plazos (34 %) y la falta de transparencia en precios (28 %). Se concluye
que, DEARCO S.A. debe enfocar su estrategia en comunicar y garantizar calidad, fortalecer su
presencia digital, priorizar disefios modernos y mejorar la puntualidad y transparencia para

consolidar la confianza y aumentar su participacion de mercado.

Palabras clave: estrategias de marketing, calidad, presencia digital, confianza,

competitividad.
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ABSTRACT

The present study aimed to develop marketing strategies to increase the market share of the
construction company DEARCO S.A. in 2024. A mixed methodological approach was
adopted, combining qualitative and quantitative research. The quantitative phase was carried
out through structured surveys administered to current and potential clients, while the
qualitative phase was based on semi-structured interviews with executives, employees, and
industry experts. The target population consisted of 11,625 residents of Portoviejo between 30
and 59 years of age, belonging to socioeconomic strata A and B, in addition to five internal
collaborators from the company. The sample, calculated with a 90% confidence level and a
10% margin of error, comprised 67 residents for the survey and included 5 executives and
members of the sales and marketing team of Dearco S.A. for the interview.

The main results revealed that 41% prioritize material quality when choosing a construction
company, and 76% would be willing to pay more if the company guarantees quality and
reliability. Although interpersonal recommendations remain the primary source of information
(47%), 74% consider the company’s digital presence essential. Likewise, 38% expressed
interest in acquiring a new home, and 82% preferred a modern architectural style. Among the
most frequently cited issues were delays in project deadlines (34%) and lack of pricing
transparency (28%). The study concludes that DEARCO S.A. should focus its strategy on
communicating and guaranteeing quality, strengthening its digital presence, prioritizing
modern designs, and improving punctuality and transparency to build trust and increase its

market share.
Keywords: marketing strategies, quality, digital presence, trust, competitiveness
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INTRODUCCION
Definicion del Problema

Dearco S.A., compafiia constructora que opera en Portoviejo, se enfrenta al desafio de
reforzar su presencia en un sector marcado por una fuerte competencia, modificaciones
regulatorias y exigencias crecientes de sostenibilidad e innovacién. A pesar de que la empresa
posee una trayectoria bien establecida, su capacidad para expandirse se ve limitada debido a
que su posicién en el mercado es estable y sus competidores incorporan mas rapidamente las
tecnologias emergentes, estrategias digitales y practicas constructivas sostenibles. Bajo estas
circunstancias, se hace necesario reconsiderar las tacticas de marketing para fortalecer la
imagen de confiabilidad y calidad de la marca, mientras se mejora la adaptacion a las tendencias

actuales del sector y se aumenta la distincion.

El enfoque del problema principal es determinar cuales son las tendencias del mercado
de la construccidn que faciliten la creacion de ventajas competitivas sostenibles y el aumento
de la porcion de clientes. Desde la innovacion tecnoldgica y el desarrollo del talento humano
hasta la digitalizacion de los procesos y la construccion sostenible, estas tendencias son
esenciales para cumplir con las demandas de los consumidores y con las exigencias normativas.
La indagacion tiene como pregunta orientadora la siguiente: ¢En qué tendencias del sector de

la construccion se puede basar Dearco S.A. para elaborar estrategias de marketing eficaces?
Antecedentes

Actualmente, existe un dindmico mercado inmobiliario el cual incluye tanto la
construccion de viviendas residenciales como proyectos comerciales y de servicios. Sin
embargo, es de gran importancia la implementacion de estrategias digitales para potencializar

y mostrar de manera mas efectiva los proyectos atractivos en el mercado. Asi como lo menciona
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Garcia (2021) es crucial que toda marca tenga una posicién estratégica efectiva en el mercado,
lo cual implica la implementacion de estrategias. Segun expertos en branding a nivel global,
técnicas como el branding son fundamentales para promover una marca, generando discusiones

y conversaciones sobre el valor y la importancia de la marca en el entorno empresarial actual.

Después de la Pandemia causada por el COVID-19, muchas empresas incursionaron y
experimentaron en la nueva era digital, para poder mantener sus negocios en el mercado. Asi
mismo, las empresas Constructoras en la Ciudad de Portoviejo logran destacarse mediante la
base de su reputacion, calidad, innovacién, compromiso social y su presencia en el mercado
local. Segun Carrillo y Cedefio (2021) los empresarios deberian continuar innovando e
integrando el uso de herramientas digitales como prioridad para aumentar las ventas y
promover la presencia de marca en diferentes plataformas. De esta forma se puede determinar
la necesidad de la creaciéon de Estrategias de marketing para la Empresa Constructora, asi

mismo, definir su presencia en el mercado y lograr la ventaja competitiva deseada.
Nivel Macro

Haciendo una revision bibliografica de estudios que tienen relacion con el tema
presentado, se encontr6 a nivel internacional una realizada con el tema “Estrategias de
posicionamiento de marcas a través del apoyo de causas sociales: una perspectiva desde el
analisis de marcas comerciales” realizada por (LOpez, 2023), el mismo que llegd a la
conclusién de que la estrategia de marketing debe estar alineada con los valores predominantes
de la sociedad en cada momento, esto es crucial para que las campafias de comunicacion y la
publicidad resuenen con el publico. Los cambios y evoluciones en la sociedad afectan también

en que forma las marcas deciden conectar con sus audiencias.

En este contexto, Dearco S.A. necesita entender las tendencias del mercado de la construccion

a nivel mundial, porque la identificacion adecuada de estas tendencias permitira crear estrategias de
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marketing que estén alineadas con los valores contemporaneos, como la innovacion y la sostenibilidad,
los cuales son elementos determinantes para establecer el lugar de las empresas constructoras en el

mercado actual.

Nivel Meso

A pesar del constante crecimiento del sector constructor en Ecuador, actualmente se ve
afectado por algunos desafios, entre ellos, uno de los mas relevantes, la digitalizacion y su uso
como estrategias de marketing. Asi como menciona en su tesis Cuenca (2021) es esencial que
las empresas y organizaciones establezcan una fuerte presencia en el mercado para continuar
generando empleos a través de sus proyectos, este sector ademas beneficia a proveedores,

distribuidores y pequefios negocios como ferreterias, lo cual impulsa el desarrollo en Ecuador.

En Ecuador, el sector de la construccidn se ha consolidado como motor clave para la
generacion de empleo y crecimiento econdmico. Aungue existe una gran cantidad de empresas
competidoras, cada una se distingue por su posicionamiento y estrategias. En 2022, este sector
representd el 6,09% del PIB nacional (Corporacién-Financiera-Naciona-B.P., 2023). El estudio
del estado del sector de la construccion en Ecuador revela que, pese a su notable expansion,

existen retos significativos vinculados a la digitalizacion y el marketing.

En este contexto, Dearco S.A. tiene que examinar como las tendencias del sector de la
construccion en el pais, sobre todo las vinculadas con la innovacién tecnoldgica y la
comunicacion digital, afectan su posicion competitiva. Esto le permitird detectar areas de

mejora y oportunidades estratégicas para atraer a mas clientes.
Nivel Micro

Situdndonos en Portoviejo, cantdn perteneciente a la provincia de Manabi

examinaremos el desempefio del sector Constructor, siendo la capital manabita, este canton ha
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experimentado un crecimiento urbano muy significativo en las Gltimas décadas. Segun El
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2023b) en la Ciudad de Portoviejo se
evidencio un crecimiento de indice de edificaciones de 1,4% hasta el afio 2022, de esta forma

se puede concluir la oportunidad creciente de las constructoras establecidas en esta ciudad.

En Portoviejo, el crecimiento de construcciones genera oportunidades para las
empresas locales, pero exige aplicar estrategias digitales efectivas para destacar en un mercado
competitivo. La reputacion, calidad e innovacion son claves para atraer clientes y generar
empleo. El uso de herramientas digitales fortalece la competitividad y la presencia de marca.
Por ello, resulta fundamental disefiar estrategias de marketing que aprovechen estas
oportunidades. En este contexto, Dearco S.A. debe identificar las tendencias del sector para

ajustar sus acciones y consolidar su posicion en la ciudad.
Justificacion

El presente estudio es pertinente porque aborda una problematica real y actual en el
contexto empresarial local: la necesidad de fortalecer la presencia y competitividad de Dearco
S.A. dentro del mercado de la construccion en Portoviejo. En un entorno en el que las empresas
enfrentan transformaciones constantes derivadas de la digitalizacion, la innovacion tecnologica
y las nuevas expectativas de los consumidores, resulta indispensable comprender cémo las
tendencias del mercado pueden convertirse en oportunidades estratégicas para impulsar el

crecimiento organizacional.

Desde una perspectiva tedrica, la investigacion busca contribuir al conocimiento en el
campo del marketing y la gestion empresarial, especialmente en el sector de la construccion,
donde los estudios sobre estrategias de posicionamiento digital y sostenibilidad aun son

limitados en el contexto ecuatoriano. Analizar la relacion entre las tendencias globales y su
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aplicacion en una empresa local como Dearco S.A. permite generar un marco de referencia que
puede ser replicado por otras organizaciones con caracteristicas similares. Esta investigacion
aporta un enfoque contextualizado, orientado al fortalecimiento de la marca y la mejora del

vinculo entre empresa y consumidor.

En el plano préctico, el estudio ofrece herramientas aplicables a la gestion real de la
empresa. Los resultados permitiran identificar las estrategias de marketing mas adecuadas para
incrementar la participacion de Dearco S.A. en el mercado, mejorar su visibilidad digital, y
promover una imagen de marca sélida y confiable. Al mismo tiempo, estas estrategias buscan
impulsar el desarrollo econémico local, generando oportunidades de empleo y fortaleciendo la
cadena de valor del sector constructor en Portoviejo. La investigacion pretende que los
hallazgos no se queden en el plano tedrico, sino que se traduzcan en acciones concretas que

beneficien a la empresa y a su entorno.

En cuanto a la justificacion metodologica, el trabajo combina el enfoque documental
con la investigacion de campo, permitiendo obtener una comprension integral del problema.
Se aplicaran meétodos descriptivos y analiticos para evaluar las estrategias actuales y
contrastarlas con las tendencias globales, lo que favorecerd la elaboracion de propuestas
basadas en datos reales y observaciones del contexto. Esta combinacion metodologica refuerza
la validez de los resultados y asegura un proceso de investigacion sélido, coherente y aplicable

a la realidad empresarial.

La pertinencia del estudio radica en su doble contribucion: fortalece el conocimiento
administrativo y de marketing aplicado al sector de la construccién, y ofrece a Dearco S.A. un
conjunto de estrategias viables para mejorar su posicionamiento en el mercado. De este modo,
la investigacion tiene un valor académico y empresarial, aportando tanto al desarrollo teérico
de la disciplina como a la toma de decisiones practicas dentro de la organizacion.
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Los beneficiarios directos seran la empresa Dearco S.A., su equipo administrativo y
operativo, quienes contaran con una guia estratégica para mejorar su desempefio en un mercado
cada vez mas competitivo. Indirectamente, también se beneficiara la comunidad local, al
fortalecerse una empresa que genera empleo, inversion y progreso en la ciudad de Portoviejo.
Ademas, los resultados pueden servir de referencia para estudiantes, investigadores y

empresarios interesados en la gestion estratégica de empresas constructoras.

Finalmente, la factibilidad del estudio es alta, ya que la investigacién se apoya en
recursos accesibles como informacion estadistica, entrevistas, revision documental y datos
internos de la empresa. El alcance del trabajo esta delimitado a un entorno local concreto, lo
que facilita su ejecucion en tiempo y recursos. La disposicion de la empresa para colaborar en
la investigacién garantiza la obtencién de informacion precisa y relevante, asegurando

resultados practicos y aplicables a su realidad institucional.

Preguntas de investigacion

Pregunta General

PG: ¢ Qué estrategias de marketing pueden aplicar las tendencias del mercado para aumentar

la participacion de Dearco S.A?

Preguntas Especificas

PE1: ;Cual es el perfil del consumidor actual de la marca en el mercado?

PE2:;Cuales son las estrategias de marketing utilizadas en el mercado de la construccién?

PE3: (Como desarrollar las estrategias de marketing para aumentar la participacion de la

empresa?.
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Estructura del Trabajo
Para tratar este analisis, se organizd en varias partes que se detallan a continuacion.

En la Introduccion, se expusieron los principios tedricos pertinentes para el asunto,
incluyendo antecedentes relevantes, ideas fundamentales y la deteccion del problema principal.
Ademas, se debatid la razon de ser del estudio, detallando por qué es vital estudiar este asunto.
Ademas, se definieron los propositos concretos de la investigacion que orientaran la realizacion

del analisis.

La seccion subsiguiente, Materiales y Métodos, especifica los procedimientos de
investigacion y los métodos de procesamiento empleados para cumplir con los tres objetivos
propuestos. Se detall6 el método combinado aplicado, ademas del disefio de la investigacion,
ya sea documental o de campo. Ademads, se detallaron las técnicas e instrumentos

fundamentales utilizados en la investigacion, junto con la poblacion objetivo-tomada en cuenta.

En la seccion de Resultados, se mostraron los descubrimientos logrados mediante las
distintas técnicas de recoleccion y anélisis establecidas con anterioridad. Cada objetivo de
investigacion fue tratado, examinando elementos como las estrategias de marketing, su

ejecucion y el efecto en la cuota de mercado de DEARCO S.A.

Luego, en la seccion de Discusion, se examinaron los resultados logrados,
comparandolos con descubrimientos de la literatura existente y investigaciones parecidas. Se
analizaron las analogias y discrepancias detectadas, lo que mejoré la comprension del contexto
del estudio. Finalmente, en las Conclusiones, se condensaron los resultados mas significativos
basandose en los objetivos de investigacion establecidos, destacando la relevancia de aplicar
tacticas eficaces en el mercado para incrementar la cuota de mercado de DEARCO S.A. en el

ambito de la construccion.
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CAPITULO I: Marco Te6rico

Marco Referencial
Conceptos Clave
Estudio del mercado

Una investigacion de mercado se refiere al andlisis de un sector especifico, con el
objetivo de establecer estrategias eficaces de marketing, productos o servicios. Es una
herramienta esencial para incorporar en un plan de negocio robusto (De-Tena, 2024). La
investigacion de mercado busca establecer el lugar que ocupa un producto o servicio en un

mercado concreto.

Se comprende por espacio la demanda de los consumidores actuales y futuros de un
producto en un espacio especifico. Ademas, reconocen las compafiias productoras y las
circunstancias en las que se estd proporcionando el producto. Asimismo, el método de
establecimiento del precio y de la marca en el que el producto de la compafiia productora es

entregado a los consumidores.

El andlisis de mercado constituye el entorno donde un producto o servicio se oferta,
considerando su precio, distribucion y la satisfaccion de necesidades de los clientes potenciales.
Este puede abordarse desde metodologias cualitativas, que exploran percepciones Yy
experiencias del consumidor, o cuantitativas, centradas en datos numéricos. Asimismo, la
investigacion puede ser primaria, basada en encuestas y entrevistas directas, o secundaria,

utilizando informacion ya publicada como censos, bases de datos o reportes previos.
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Competencias del mercado

Es esencial estudiar la competencia para implementar las estrategias de marketing. Las
tacticas de marketing cambiaran dependiendo de las valoraciones que se otorguen a las
caracteristicas de los competidores. Todo el mundo sabe a qué se refiere cuando se menciona
el término competidor, es alguien que se enfrenta a otro para lograr un objetivo especifico.
(Ruano, 2017). Es decir, la competencia de mercado hace referencia al nivel de competicion
entre las compafiias en un sector o industria especifico. Esta rivalidad puede afectar los precios,
la calidad de productos y servicios, la innovacién, y la existencia de alternativas para los
clientes. En situaciones de competencia en el mercado, es el que produce el mismo producto

que tu y el mercado tiene la capacidad de elegir entre uno u otro.
Estrategias de marketing

La estrategia de marketing de una entidad detalla como la compafiia satisfacera las
necesidades y anhelos de sus consumidores. Puede abarcar acciones vinculadas a preservar las
relaciones con otros grupos de interés, tales como trabajadores o colaboradores de la cadena de
suministro. La estrategia de marketing es un plan de cémo la organizacién empleara sus
fortalezas y competencias para alinearlas con las demandas y exigencias del mercado (Ferrel y
Hartline, 2012). Una estrategia de marketing puede estar compuesta por uno o varios programas
de marketing; cada uno incluye dos componentes: un mercado objetivo o mercados objetivo y
una combinacion de marketing (frecuentemente denominada como las cuatro P de producto,
precio, plaza y promocidn). Para elaborar una estrategia de marketing, una entidad debe
seleccionar la mezcla adecuada de mercado(s) objetivo y combinacién(s) de marketing, con el

objetivo de generar ventajas competitivas diferenciadas sobre sus competidores.

Una estrategia de mercadotecnia o marketing es un plan de accion exhaustivo que

determina la manera en que una compafiia lograra sus metas comerciales mediante un conjunto
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de tacticas y acciones coordinadas. Estas tacticas se centran en comprender al cliente, transmitir

el valor de la marca y alcanzar eficazmente a los mercados meta.
Segmentacion de Mercado

El proceso de segmentacion consiste en la identificacion y eleccién de uno o varios
mercados objetivo. Los mercado6logos se involucran en una segmentacion del mercado cuando
segmentan el mercado completo en grupos o segmentos relativamente similares que tienen
necesidades, anhelos o atributos parecidos (Ferrel y Hartline, 2012). Cuando un mercaddlogo
seleccione uno o varios mercados objetivo, identifica uno o varios grupos de personas,

empresas o entidades a los que se orientaran las acciones de marketing de la compafiia.

Para comprender la segmentacion, primero debemos definir el concepto de segmento.
Por lo tanto, al hablar de segmentos, nos referimos a la segmentacion de un mercado en grupos
que tienen caracteristicas parecidas (Greif et al,, 2016). La segmentacion se define como el
procedimiento que facilita la identificacion de las diferentes caracteristicas de los consumidores
para establecer un nicho de mercado (Caicedo et al., 2015). La segmentacién del mercado es
un proceso critico que permite a la empresa identificar diferentes grupos de clientes con
caracteristicas y necesidades especificas, implica segmentar un mercado en grupos diferentes

de compradores que podrian requerir productos o servicios de diversas mezclas de mercado.

La segmentacion proporciona un respaldo competitivo a la compafiia al establecer
gustos y requerimientos que las distinguen del resto del mercado. Esta es una estrategia de
marketing beneficiosa, que debe llevarse a cabo de forma correcta y regular para prever las
variaciones en la demanda que pueden experimentar los posibles clientes y asi adaptar las
tacticas de comunicacion (Charria, 2022). Asi mismo, Charria (2022) considera que, la
segmentacion de mercado se clasifica en varias categorias: Segmentacion Demogréfica, que

refleja el estatus civil, la educacion, el estatus social, la edad, el género y la cultura; vy,
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segmentacion geogréafica, localizacién de naciones, urbes, comunidades. Segmentacion
psicografica, posturas, caracter, modo de vida, valores e intereses. Basandose en las
definiciones mencionadas, se puede describir la segmentacion como el procedimiento que
implica la diferenciacion del mercado y su segmentacion en grupos con atributos similares pero

diferentes al resto.

La estrategia de segmentacion en el mercado posibilita que las compafiias alcancen las
metas establecidas en su misién al orientar sus servicios considerando los gustos, preferencias
y requerimientos parecidos de los clientes, reconociendo de esta manera los posibles clientes
que contribuiran con un flujo de efectivo al negocio (Espinoza et al., 2018). Por lo tanto, la
segmentacion disefiada como un recurso se transforma en un soporte vital para las
organizaciones. Al entender las caracteristicas mas comunes de su base de clientes, pueden
proporcionar servicios a los mercados de bajos ingresos, y de igual manera, orientar el interés

de la empresa hacia otro foco de valor en el que inicialmente no mostraba interés.

En el caso de DEARCO S.A., se pueden segmentar los clientes en tres categorias
principales: vivienda residencial, vivienda comercial y proyectos publicos. Cada segmento
presenta oportunidades Unicas y desafios que requieren un enfoque estratégico adaptado. Al
comprender las necesidades y preferencias de cada grupo, DEARCO S.A. podré personalizar
su oferta de servicios, garantizando una mayor satisfaccion del cliente y un aumento en la tasa
de conversion. Ademas, identificar los servicios mas rentables y con mayor potencial de
crecimiento permitira a la empresa priorizar sus recursos y esfuerzos en areas que maximicen

el retorno de inversion.
Segmentos de Clientes:

Vivienda Residencial: Este segmento abarca familias e individuos que aspiran a

edificar o comprar viviendas (Khametshin det al., 2024). Es vital comprender sus gustos
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respecto al disefio, localizacion y accesibilidad.

Vivienda Comercial: Destinado a compafiias que necesitan lugares para oficinas y
establecimientos comerciales. Este segmento requiere soluciones practicas y operativas que

estén en sintonia con sus actividades (Gonzalez, 2024).

Proyectos Publicos: Incorpora licitaciones para proyectos de infraestructura como
escuelas, hospitales y otras construcciones del gobierno. Este segmento puede brindar grandes

posibilidades, pero también exige acatar regulaciones y normas particulares.
Necesidades y preferencias:

Investigacion de mercado para entender expectativas. Es fundamental la investigacion
de mercado para entender las expectativas de cada segmento. Esto abarca la ejecucion de

sondeos, grupos de discusion y andlisis del comportamiento del consumidor.
Servicios Rentables:

Identificacion de proyectos con mayor retorno. Es crucial identificar qué clases de
proyectos producen mayores margenes de beneficio. Esto podria abarcar la edificacion de
inmuebles de lujo o proyectos que incorporen soluciones sustentables, las cuales estan

experimentando un crecimiento.
Anélisis Interno y Externo

La industria de la construccion engloba numerosas actividades. En el proceso de
construccion de infraestructuras, se organizan, proyectan y llevan a cabo proyectos con el
involucramiento de expertos como arquitectos, ingenieros, trabajadores, entre otros. Segun el
reporte de (Calendario et al., 2022) se observa un crecimiento en el mercado de construccion

en Latinoamérica, promovido por naciones como Brasil, Colombia y México, motivado por el
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crecimiento financiero y demografico de la region. En Ecuador, todas las actividades
vinculadas a la construccion aportan de manera considerable a la economia nacional, creando

inversion, produccién y puestos de trabajo.

Hasta el afio 2015 segln el INEC, se examinan los permisos de edificacion otorgados por
la entidad correspondiente, concluyendo que estos aumentaron un 4,3 % en comparacion con
el 2014, acumulando un incremento del 29,2 % si se toma en cuenta datos desde el afio 2001.
Este reporte sostiene que la dolarizacion proporciond un beneficio al sector, el cual se veia en
riesgo debido a la continua devaluacion monetaria que se daba en el pais (INEC, 2015). El
incremento sostenido en los permisos de edificacion refleja un crecimiento dindmico en el
sector de la construccién, impulsado por la estabilidad econémica derivada de la dolarizacion.
Este contexto favorecio la inversion y redujo la incertidumbre frente a la devaluacion monetaria
previa. Sin embargo, también plantea la necesidad de estrategias sélidas para mantener este
ritmo frente a posibles fluctuaciones econémicas futuras.

Durante el primer trimestre de 2024, el sector de la construccion en Ecuador se ubic6
entre los mas golpeados, reflejando una contraccion del 4,3% en su Producto Interno Bruto
(PIB) respecto al mismo periodo de 2023, segun datos del Banco Central del Ecuador (BCE).
Esta situacion afectdé de manera directa a las medianas y pequefias empresas del sector, que
registraron una disminucion en sus ventas de -8,6% y -17,4%, respectivamente, de acuerdo con
el Servicio de Rentas Internas (SRI) (EI-Comercio, 2024).

En el ambito laboral, la construccion también presentd una caida significativa del 4,9%
en el empleo registrado. Las actividades méas afectadas fueron la demolicion (-23,4%),
construccion de proyectos de servicios publicos (-10,5%), construccién de carreteras y lineas
de ferrocarril (-8,7%) y construccidn de edificios (-7,2%), mientras que la construccion de otras
obras de ingenieria civil descendié en menor medida (-0,4%) (EIl-Comercio, 2024). No

obstante, a pesar de la crisis, el sector aun mantiene 79 739 empleos directos, segun cifras del

&\i I 7

o
A
N

JESUITAS ECUADOR



14

Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC).

La industria de la construccion en la Republica del Ecuador abarca una amplia gama de
acciones que incluyen el disefio, planificacion y ejecucidon de infraestructuras con la
participacion de arquitectos, ingenieros, técnicos y obreros especializados. El sector de la
construccion es uno de los pilares de la economia nacional por su capacidad de generar empleo
y dinamizar la inversion. Segun el Banco Central del Ecuador (BCE, 2024a), la construccion
representa aproximadamente el 5,7 % del PIB nacional, a pesar de haber enfrentado una

contraccion del 4,3 % durante el primer trimestre del mismo afo.

En el contexto provincial, Manabi y particularmente el cantén Portoviejo ha
experimentado un crecimiento sostenido en la demanda de obras civiles, residenciales y
comerciales, impulsado por la reconstruccién posterior al terremoto de 2016 y la expansion
urbana de los ultimos afios. Segln el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2023a),
Portoviejo registrd un incremento del 1,4 % en el indice de edificaciones durante 2022, lo que

evidencia un repunte gradual del sector.

De acuerdo a los registros del Servicio de Rentas Internas (SRI, 2023), el canton
Portoviejo cuenta con 248 empresas formalmente registradas dedicadas a actividades de
construccion y servicios relacionados. Estas empresas generaron una facturacion anual
aproximada de 121 millones de ddlares en 2023, lo que posiciona al sector como uno de los
principales motores econdémicos locales. Las que destacan son las pequefias y medianas
empresas, que concentran el 72 % del total de empleos directos, reflejando la relevancia social

y laboral del sector en la region.

La competencia creciente, la necesidad de innovacion tecnoldgica y las exigencias

ambientales suponen retos importantes para empresas como Dearco S.A., que debe adaptar sus
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procesos a las tendencias de sostenibilidad, digitalizacion y gestion eficiente de proyectos. La
falta de estrategias digitales solidas y de posicionamiento de marca limita su alcance en el
mercado, haciendo indispensable la implementacion de nuevas tacticas de marketing que

fortalezcan su visibilidad y competitividad.

Analisis Externo

El entorno se refiere a aquellos elementos externos que la compafiia no tiene casi
influencia directa, aunque si puede ser impactada por alguno de estos elementos. No obstante,
es posible distinguir el entorno global del entorno particular. El entorno global se refiere a todos
aquellos elementos sobre los que la compafiia ejerce escasa o ninguna influencia directa, pero
que al fusionarse con otras empresas adquieran su habilidad para influir en estos factores a
través del lobby (Paturel, 2006). Cuando las decisiones empresariales alteran ciertos elementos
vinculados directamente con su actividad, nos referimos a los factores que conforman el

entorno especifico o sectorial de la compafiia.

Incorporar tecnologias emergentes en el sector de la construccion, tales como la
automatizacion y la utilizacion de programas de administracion, puede incrementar la eficacia
y laexcelencia. La condicion financiera del Ecuador, que incluye la inversion en infraestructura
y las politicas del gobierno, afecta la accesibilidad de proyectos y financiacion. Las
regulaciones de construccion y seguridad se encuentran en constante cambio, lo que exige que
la compafiia se mantenga al dia y respete los estandares fijados. Formar asociaciones con
proveedores y otras compafiias de la industria puede simplificar el acceso a recursos y potenciar

la competitividad.

El entorno externo del sector de la construccién se compone de factores econémicos,

tecnoldgicos, sociales y regulatorios que influyen directamente en su desempefio. La economia
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ecuatoriana ha mostrado signos de desaceleracion durante 2024, lo que afecta la disponibilidad
de crédito y la inversion en obras privadas (BCE, 2024). Esta situacion ha reducido la ejecucion
de proyectos publicos y privados, impactando especialmente a las medianas y pequefias
empresas del sector, que vieron disminuir sus ventas en -8,6 %y -17,4 %, respectivamente (EI-

Comercio., 2024).

No obstante, el entorno también presenta oportunidades relevantes. La creciente
demanda de construcciones sostenibles, el uso de tecnologias emergentes como el Building
Information Modeling (BIM) y la automatizacion de procesos representan factores positivos
que pueden mejorar la eficiencia y la calidad de las obras. Estas innovaciones permiten reducir
costos, optimizar tiempos de ejecucion y aumentar la transparencia en la gestion de proyectos

(Cémarade la Construccion del Ecuador., 2023).

En el d&mbito normativo, los ajustes continuos en las regulaciones de seguridad,
eficiencia energética y licenciamiento ambiental obligan a las empresas a actualizarse
constantemente. Si bien esto representa un reto en términos de inversion, también impulsa la
profesionalizacion del sector y fomenta practicas constructivas mas responsables. Por otra
parte, las politicas de inversion publica en infraestructura, particularmente en proyectos de
vivienda social y vias urbanas, generan oportunidades de contratacion para las empresas locales
de Portoviejo, fortaleciendo el mercado regional Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda

(MIDUVI, 2024b).

En términos generales, el analisis externo evidencia un panorama dual: por un lado, la
inestabilidad econdmica y la competencia creciente limitan el crecimiento del sector; pero, por
otro, la adopcion de tecnologias digitales, las tendencias sostenibles y la inversién publica en
infraestructura se presentan como vias estratégicas para impulsar la competitividad y

consolidar la presencia empresarial en el mercado.
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Analisis Macroeconémico y Microeconémico:

Antes de analizar las distinciones entre macroeconomia y microeconomia, resulta
crucial comprender cada una de estas. La macroeconomia se enfoca en el estudio de fenémenos
econdémicos de gran magnitud, analizando variables agregadas que inciden en la economia de
un pais. Analiza elementos como el Producto Interno Bruto, grados de pobreza y desocupacion,
precios, habitos de consumo y ahorro, ademas de las importaciones y exportaciones
(Universidad-Isabel., 2023). La macroeconomia permite entender como las variables globales
influyen en el desarrollo y estabilidad de un pais. Su analisis es clave para identificar tendencias
y disefar politicas que impacten directamente en el bienestar social y econémico.

Un propdsito fundamental de la macroeconomia es establecer como lograr el equilibrio
después de las variaciones en estas variables. Esto conlleva la respuesta a interrogantes
relacionadas con la tasa de pobreza, desempleo e inflacién, ademas de las consecuencias de la
aceleracion o ralentizacion econémica y el nivel de vida en la nacién (Universidad-Isabel.,
2023). Ademas, la demanda es esencial para fijar precios y voliumenes de productos, ademas
de productos vinculados. Es esencial analizar factores econémicos como las tasas de interés, la
inflacion y el incremento del PIB para prever tendencias en la demanda de construcciéon. Una
vez que hemos profundizado en la macroeconomia, es hora de ponerse en la microeconomia.

Como se ha sefialado anteriormente, la microeconomia es una de las disciplinas
econdmicas que se encarga de los individuos en este &mbito. En otras palabras, analiza la
conducta de empresas, familias, consumidores e industrias y establece la distribucion de una
serie de recursos entre diversas personas para satisfacer sus requerimientos. lgualmente,
determina cuéles seran las condiciones ideales para lograr el maximo bienestar social. ;Qué
clase de cuestiones puede solucionar la microeconomia? Ademas, debe saber responder a
preguntas como qué productos y servicios pueden cubrir de manera méas efectiva las

necesidades de una familia con un presupuesto restringido, 0 como un individuo determina la
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suma de dinero que desea ahorrar.
Entorno Politico y Social

El rendimiento de las organizaciones ya no depende Unicamente de su comportamiento
interno, sino también de las condiciones dominantes del entorno externo, que influyen directamente
en sus estrategias y capacidad de adaptacion Hernandez, 2016). En el caso del Ecuador, el entorno
empresarial esta condicionado por factores econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales
y legales que afectan la planificacion y el crecimiento del sector constructor. Para el Banco Central del
Ecuador las politicas publicas, la inversion estatal en infraestructura, la estabilidad macroeconémica y
los incentivos a la sostenibilidad son elementos que determinan el rumbo de las empresas del ramo

(BCE, 2024b).

El rendimiento en las organizaciones ya no solo se basara en su comportamiento interno
(empresarial), sino también en las circunstancias dominantes en el entorno externo, que definen
o determinan el rumbo y las estrategias a implementar (Hernandez, 2016). En consecuencia,
las compariias alrededor del mundo basan su operacion y administracion en un conjunto de
elementos de naturaleza econdmica, politica, sociocultural, legal y ambiental, que conforman

lo que se conoce como el ambiente empresarial.

El ambiente de negocios es fluctuante, donde las politicas publicas implementadas en
los paises tienen un impacto crucial en la actividad empresarial. La direcciéon superior o
directiva en las organizaciones necesita mantenerse alerta, a través del seguimiento constante

del ambiente, para la toma de decisiones en el ambito empresarial.

No existe suceso en el ambito politico, econdmico, social, tecnoldgico y ambiental que
deje de influir en el trabajo de los negocios (Hernandez, 2016). Cada vez son mas las
organizaciones, principalmente grandes corporaciones, que cuentan con una sala situacional

para supervisar los elementos del sector externo a la misma.
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En el dmbito politico, el pais enfrenta desafios asociados a la reduccién de la inversion pablica,
la ejecucién parcial de proyectos de vivienda social y la inestabilidad en la gestién gubernamental,
factores que limitan el dinamismo del sector privado. Segun el Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda (MIDUVI, 20244a), durante el primer semestre de 2024 solo se ejecutd el 48 % del presupuesto
destinado a obras publicas, lo que afectd la continuidad de proyectos viales y habitacionales. No
obstante, la promulgacion de politicas orientadas a la eficiencia energética y construccion sostenible
representa una oportunidad para las empresas que buscan alinearse con las tendencias internacionales

de edificacion responsable.
Analisis de las tendencias

El sector de la edificacion vive una transformacion hacia la sostenibilidad y eficiencia,
impulsada por la demanda de construcciones ecoldgicas y normativas mas estrictas. El uso de
materiales reciclables y métodos responsables se vuelve esencial. A la par, la urbanizacion
genera mayor necesidad de viviendas sostenibles, creando oportunidades estratégicas para las

constructoras.

La tecnologia también juega un papel esencial en esta evolucion. Herramientas como
el Modelado de Informacion de Edificios (BIM) y el uso de drones mejoran la eficiencia y
reducen costos en los proyectos. Las empresas que integran estas innovaciones gestionan mejor
los recursos y generan propuestas mas competitivas. Ademas, la experiencia y satisfaccion del
cliente se han convertido en un eje clave para fidelizar y destacar en el mercado. De esta forma,

la adaptacion a la innovacion y la sostenibilidad fortalece la posicion de las compafiias.

En cuanto al andlisis de tendencias, el sector de la edificacion atraviesa una
transformacion hacia la sostenibilidad, la eficiencia tecnoldgica y la digitalizacion de procesos.
La demanda de construcciones ecoldgicas, certificaciones ambientales y materiales reciclables

estd en constante crecimiento. De acuerdo con el Consejo Ecuatoriano de Construccion
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Sostenible (CECS, 2023), el 42 % de las nuevas edificaciones residenciales en el pais
incorporan actualmente algun tipo de practica sostenible, como la recoleccion de aguas lluvias
0 sistemas de eficiencia energética. Este cambio responde tanto a las regulaciones
internacionales como al interés creciente de los consumidores por espacios mas saludables y

eficientes.

La innovacion tecnoldgica constituye otro eje de transformacion. El uso de
herramientas digitales como el Modelado de Informacion de Edificios (BIM), los drones para
inspeccion de obras y los sistemas de impresion 3D en componentes estructurales estan
modificando los métodos constructivos tradicionales. Estas tecnologias mejoran la
productividad, reducen los desperdicios y optimizan los costos operativos. Segun la Camara de
la Construccién del Ecuador, las empresas que adoptaron metodologias BIM lograron reducir
los errores en obra en un 23 %y los tiempos de ejecucion en un 15 %, en comparacion con las

empresas que mantienen procesos convencionales (CECS, 2023).

Finalmente, la experiencia del cliente se ha convertido en un factor determinante dentro
de las tendencias del mercado. La personalizacion de proyectos, la transparencia en los
procesos y el uso de plataformas digitales para la comunicacion con los usuarios fortalecen la
fidelizacion y la reputacion de marca. Empresas que logran combinar innovacion tecnolégica
con sostenibilidad y atencion al cliente consolidan una ventaja competitiva solida frente a un

mercado cada vez mas exigente.
Andlisis de produccién

La produccién esta bajo el control de un conjunto de tres Residentes de Obra, lo que
significa que la compafiia no dispone de un departamento técnico compuesto por supervision.
Asi pues, el sector administrativo se ocupa de la administracion de los proyectos, la

administracion de proveedores y materiales, la organizacion de los recursos, la supervision de
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calidad y de todas las medidas necesarias para el procedimiento de las construcciones. En la
administracion de coordinacion y supervision del control de calidad, los residentes de las obras

gestionan la programacion, reparto de los materiales y supervision de la obra.
Analisis del Marketing

Marketing Mix (MKT MIX)

El Marketing Mix es un concepto central en el marketing estratégico, que se refiere a
un conjunto de herramientas tacticas que las empresas utilizan para influir en la demanda de
sus productos o servicios. El modelo tradicionalmente se divide en las 4 P’s: Producto, Precio,
Plaza (Distribucion) y Promociéon (Lam et al., 2011). En el contexto de una empresa
constructora como DEARCO S.A., cada uno de estos elementos son importantes en la

definicidn y ejecucion de estrategias para aumentar la participacién de mercado

1. Producto: Es la serie de caracteristicas tangibles o intangibles que la compaiiia
proporciona al mercado objetivo (Kotler y Armstrong, 2012). Las tacticas de producto
pueden incluir una combinacion de las variables siguientes: diversidad, calidad, disefio,

atributos, marca, empaques, servicios y garantias.

En la construccion, el producto incluye tanto los bienes tangibles como servicios de
disefio, planificacion y gestion. La calidad es un factor clave para diferenciarse y satisfacer al
cliente. Innovar con proyectos sostenibles y el uso de nuevas tecnologias atrae a un mercado
mas consciente y moderno. Garantizar materiales de calidad y disefios vanguardistas asegura

confianza y competitividad.

e Precio: Se refiere al monto que los clientes deben desembolsar para la compra de un
producto o servicio especifico, es el tnico componente de la combinacion de marketing
que produce ganancias directas para la compafiia (Kotler, P.; Armstrong, 2012).. Las
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tacticas de precio pueden incluir una combinacion de las variables siguientes: precio de

lista, rebajas, adiciones, plazo de pago y condiciones crediticias

Estrategia de precio, Ajuste de precios en funcién del mercado. Es fundamental que
DEARCO S.A. adapte su estrategia de precios a las condiciones del mercado y a la
competencia. La empresa debe equilibrar costos con el valor percibido, asegurando
competitividad sin perder calidad. La creacién de paquetes de servicios con valor
afiadido fortalece la propuesta comercial. Ademas, la flexibilidad y los descuentos

facilitan atender proyectos grandes y clientes frecuentes.
Plaza (Distribucion):

También denominada punto de venta, engloba las acciones que lleva a cabo la compafiia
para ofrecer el producto al mercado objetivo. Las tacticas de plaza pueden incluir una
combinacion de los siguientes factores: canales, cobertura, abastecimiento,

ubicaciones, inventario, transporte y logistica (Kotler, P.; Armstrong, 2012).

La distribucion en construccion implica como los proyectos llegan al cliente,
considerando ubicacion, accesibilidad y gestion eficiente. Requiere una red confiable
de proveedores y contratistas, junto con una logistica organizada para cumplir tiempos.
Ademas, es clave fortalecer la presencia en linea y establecer alianzas estratégicas que

amplien el alcance al mercado.

Promocién:

Incluye las acciones que lleva a cabo la compafiia para comunicar, convencer y hacer
que el mercado objetivo recuerdo las ventajas, atributos y ventajas del producto (Kotler

y Armstrong, 2012), segun estos autores , las tacticas de promocién incluyen una
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combinacion de los siguientes componentes: Publicidad, comercializacion individual,

impulso de ventas, relaciones publicas, telemercadeo y propagandas

Las actividades promocionales en construccion incluyen publicidad local, participacion
en ferias y marketing digital. Deben resaltar los beneficios de los servicios de DEARCO
S.A., casos de éxito y testimonios de clientes. También pueden ofrecer incentivos a
clientes nuevos o referidos. El uso de redes sociales y actividades comunitarias

incrementa la notoriedad de la marca.
. Cuota de Mercado

La cuota de mercado es una métrica que indica el porcentaje de ventas que una empresa
posee en relacién con el total del mercado en el que opera (Fisher y Espejo, 2011). Se calcula
dividiendo las ventas de la empresa entre las ventas totales del mercado y multiplicando el
resultado por 100. Esta métrica es crucial para evaluar la posicion competitiva de una empresa

y su éxito en el mercado.

Para DEARCO S.A., entender su cuota de mercado implica analizar sus ventas en
comparacion con las ventas totales en el sector de la construccion en su area geografica o en
un segmento especifico del mercado. Una alta cuota de mercado indica una fuerte posicion
competitiva, mientras que una baja cuota puede sefialar la necesidad de ajustar estrategias para

aumentar la presencia en el mercado.
Participacion Absoluta y Relativa

. Participacion Absoluta: La participacion absoluta se refiere al volumen total de ventas
0 proyectos completados por la empresa en términos absolutos. Para DEARCO S.A.,

esto podria medirse en términos de metros cuadrados construidos, el nimero de
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proyectos realizados, o los ingresos generados. Esta métrica proporciona una vision

clara del tamafio y la capacidad de la empresa en términos concretos.

. Participacion Relativa: Compara la cuota de mercado de una empresa con la de sus
competidores o con el lider del mercado. Se calcula dividiendo la cuota de mercado de
la empresa entre la cuota de mercado del lider del sector o el promedio del mercado.
Esto permite evaluar la posicion competitiva de la empresa en relacion con otros actores

clave y puede ayudar a identificar oportunidades para mejorar la competitividad.

Si DEARCO S.A. tiene una cuota de mercado del 15% y el lider del mercado tiene una
cuota del 30%, la participacion relativa de DEARCO seria del 50% en comparacién con el
lider. Esta métrica ayuda a entender el alcance y la influencia de la empresa en el mercado. En

consecuencia, se calcula la participacion relativa no es la suma de cuotas de mercado.

Cuota de mercado:

DEARCO S.A =15 &%

Lider =30 %

Participacion relativa de mercado:

Cuota de la empresa
Cuota del lider

Participacion relativa

Entonces:

%

)
%

Participacion relativa =0.5=50%

15
30

Esto significa que la participacion relativa no debe confundirse con una cuota de
mercado adicional ni con una suma porcentual, sino que representa una relacion comparativa.
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En este caso, el lider posee el 30% del mercado, lo que refleja que controla casi un tercio del
mismo, mientras que DEARCO alcanza el 15%, es decir, la mitad de la fuerza comercial del
lider. Al dividir el 15% frente al 30%, se obtiene un 50%, pero este porcentaje no se suma al
total del mercado, sino que muestra que DEARCO tiene la mitad del tamafio del competidor

lider, sirviendo como un indicador estratégico de posicionamiento y competitividad.
Ventaja competitiva que puede desarrollar la empresa

Kotler y Armstrong (2012) afirmaron que, La ventaja competitiva consiste en la
capacidad de una empresa para sobresalir ofreciendo mayor satisfaccion al cliente. Para
lograrlo, se aplican estrategias de producto, precio, plaza y promocion que optimizan el
rendimiento y reducen riesgos. Estas acciones fortalecen la posicion en el mercado y permiten
responder a la demanda existente. En el caso de DEARCO S.A., su enfoque en sostenibilidad,

innovacion y calidad del servicio son atributos clave para diferenciarse.
Tendencias de Mercado

En la construccion, una de las tendencias mas relevantes es la creciente demanda de
sostenibilidad y edificacion ecoldgica, lo que fomenta el uso de materiales y practicas
responsables con el medio ambiente. La incorporacion de tecnologias como BIM y drones
transforma la gestion de proyectos, incrementando la precision y eficiencia. La digitalizacion

facilita la comunicacion y cooperacion entre equipos mediante plataformas digitales.

La prefabricacion y modularidad permiten reducir costos y tiempos de construccion. Al
mismo tiempo, la experiencia del cliente cobra importancia, priorizando la personalizacion y
el servicio postventa. Finalmente, la rehabilitacion de infraestructuras urbanas, junto con la

inversién publica en obras, impulsa oportunidades para el sector privado.
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Tendencias Actuales en el Sector de la Construccion

Las tendencias en construccion, como la sostenibilidad y la innovacion en materiales y
métodos, estan redefiniendo la industria. Para DEARCO S.A., adaptarse a estas tendencias
mejora su reputacion y atrae clientes conscientes del medio ambiente. La incorporacion de
nuevas tecnologias incrementa la eficiencia operativa y reduce costos. Esto brinda una ventaja

competitiva en un mercado en constante evolucion.

. Construccién Sostenible: Adaptacion a nuevas tecnologias y practicas. La necesidad
de précticas de edificacidn sustentables esta en crecimiento. DEARCO S.A. necesita
incorporar tecnologias y materiales que minimicen el efecto en el medio ambiente y

captar la atencidn de un segmento de mercado mas preocupado por el medio ambiente.

. Innovaciones: Evaluacion de nuevos materiales y métodos. Analizar nuevos materiales
y técnicas de edificacion, tales como la edificacion modular y la implementacion de

tecnologias de vanguardia, incrementa la eficacia y la excelencia de los proyectos.

. Cambios Regulatorios: Cumplimiento de normativas vigentes. Es crucial acatar las
regulaciones actuales y ajustarse a las modificaciones en las mismas para prevenir

penalizaciones y garantizar la calidad de los proyectos.
Evaluar como las tendencias antes mencionadas pueden afectar a la empresa

Las tendencias del mercado influyen en Dearco S.A., resaltando la demanda de
sostenibilidad y construccién ecoldgica que exige inversion, atrae clientes responsables. La
adopcién de tecnologias como BIM y drones impulsa la eficiencia y competitividad, aunque
requiere capacitacion. La atencion personalizada fortalece relaciones y prestigio. El

cumplimiento de normativas ambientales estrictas representa un reto para su éxito y expansion.
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Objetivos de la investigacion

Obijetivo general
OG: Desarrollar estrategias de marketing para aumentar la participacion de mercado de la

Empresa Constructora Dearco S.A.

Obijetivos Especificos

OEL: Diagnosticar el mercado actual de la construccion para conocer sus preferencias.

OEZ2: Identificar las estrategias de marketing realizadas por las constructoras en la ciudad de

Portoviejo.

OES3: Establecer las estrategias de marketing para lograr los objetivos de

participacion de la marca.

Ny

7

JESUITAS ECUADOR



28

CAPITULO II: Metodologia

Dentro de este proceso investigativo se pudo dejar claro los conceptos sobre estrategias
de marketing para aumentar la participacion de mercado fue necesario establecer un hilo

conductor Fig. 1, lo que facilité el entendimiento del marco conceptual.

El modelo resultante proporciona una base tedrica robusta y un marco visual claro para
disefiar e implementar estrategias de fidelizacion adaptadas a las caracteristicas y necesidades
de Dearco S.A. Esta fundamentacion conceptual no solo orienta el desarrollo practico de las
acciones propuestas, sino que también asegura su conformidad con los principios establecidos

en la literatura sobre comportamiento del consumidor y gestion de la lealtad.
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Materiales y Métodos

Tabla 1. Matriz metodolégica

43

— Procesamiento

Enfoque Técnica de de

Investigacion L
Investigacion

Tipo de
Metodologico

Objetivo de la

Objetivo

TEMA General

Investigacion Investigacion
Anélisis de

Investigacion R
investigacion

Desarrollar una
estrategia
de marketing

Estrategias de
para fortalecer

marketing
para aumentar la imagen de la
la participacion de marca y
mercado aumentar
de la EMPRESA la participacion
CONSTRUCTORA de mercado
DEARCO S.A 2024  de la Empresa
Constructora
Dearco S.A

OEL1: Diagnosticar el perfil
del consumidor actual de la
marca para conocer sus

Mixto Bibliografica e ;
bibliograficas

Exploratorio

preferencias

OEZ2: Identificar las Guia de
estrategias L Entrevista  Entrevista Semi-
. . Cualitativa . .
De marketing realizadas o Mixto Semi- Estructurada
Cuantitativa
por las constructoras en Estructurada
la ciudad de Portoviejo
Matriz de Perfil
Competitivo
OE3: Establecer las
. Cruce de o
Mixto variables Anal_|S|s de
variables

estrategias
de marketing para lograr
los objetivos de
participacion de la marca

De campo

Fuente: Elaboracién propia.
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Enfoque Metodoldgico

El enfoque de investigacion mixto combina elementos de la investigacién cualitativa y
cuantitativa para proporcionar una comprension mas completa y matizada de los fendbmenos
estudiados (Hernandez et al., 2016). En el contexto de este anteproyecto de tesis, que buscé
analizar estrategias marketing para aumentar la participacion de mercado de la Empresa
Constructora DEARCO S.A. en 2024, el enfoque de investigacion mixto permiti6 abordar el
problema desde maultiples dimensiones. La combinacién de métodos cualitativos y
cuantitativos facilita una evaluacion integral de las estrategias de marketing, permitiendo la
identificacién de tacticas efectivas y la adaptacion de enfoques basados en evidencia empirica

robusta (Marroquin, 2012).

El objetivo principal de este estudio fue desarrollar y recomendar estrategias de
marketing que optimicen la participacion de mercado de DEARCO S.A. En especifico, se
busco identificar factores clave que influyen en la competitividad de la empresa, evaluar la
efectividad de las estrategias actuales y proponer nuevas tacticas basadas en un analisis

combinado de datos cualitativos y cuantitativos.

La investigacion cuantitativa proporciona datos numéricos que facilitaran el analisis
estadistico de las variables relevantes (Palella y Martins, 2012). Se emplearon encuestas
estructuradas para recopilar informacion de un amplio grupo de participantes, incluyendo
clientes actuales, potenciales y competidores. Las encuestas se centraron en aspectos como la
percepcion de la marca, la satisfaccion del cliente, la evaluacion de la competencia y la

efectividad de las estrategias de marketing actuales.

La investigacion cualitativa complementd los datos cuantitativos mediante la
exploracion en profundidad de las percepciones, opiniones y actitudes de los stakeholders

clave. Se utilizaron entrevistas semiestructuradas con directivos de DEARCO S.A., empleados,
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clientes y expertos del sector para obtener perspectivas detalladas sobre la situacion actual y

las oportunidades de mejora.
Disefio de investigacion

El disefio de investigacion de campo es importante para la recoleccion de datos
empiricos que permitan abordar de manera efectiva el problema de investigacion, se enfoca en
la recopilacion de informacion directa desde el entorno en el que opera la empresa, incluyendo
la percepcion de los clientes, la competencia y los factores internos de la empresa (Fernandez
y Baptista, 2018). En el contexto de esta tesis, el disefio de investigacién de campo se centrd
en identificar y analizar estrategias de marketing que puedan incrementar la participacion de

mercado de la Empresa Constructora DEARCO S.A. en 2024.
Tipo de investigacion

El tipo de investigacion descrito en este anteproyecto de tesis se clasifico en descriptiva
que permite detallar el estado actual y las caracteristicas de los fendmenos estudiados, mientras
que la investigacion bibliografica proporcionara un marco teorico y contextual basado en la
literatura existente empresa (Fernandez y Baptista, 2018). Esta combinacién metodoldgica fue
esencial para obtener una comprension profunda y fundamentada de las estrategias de
marketing que pueden incrementar la participacion de mercado de la Empresa Constructora

DEARCO S.A. en 2024.
Métodos de investigacion

Deductivo: EI método de investigacion deductivo se basa en la aplicacion de principios
generales para formular conclusiones especificas. En el contexto de este anteproyecto de tesis,
el método deductivo se utilizara para desarrollar estrategias de marketing que puedan

incrementar la participacion de mercado de la Empresa Constructora DEARCO S.A. en 2024.
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Este enfoque permitid partir de teorias y conceptos generales sobre estrategias de marketing y
participacion de mercado para aplicar estos conocimientos al caso particular de DEARCO S.A.,

generando conclusiones préacticas y fundamentadas.
Técnicas de investigacion

Entrevista: Tuvo como objetivo obtener informacion cualitativa y detallada de
expertos, directivos, empleados y clientes de DEARCO S.A. Las entrevistas proporcionaran
una comprension profunda de la situacién actual de la empresa y la percepcion de sus

estrategias de marketing desde diferentes perspectivas.

o Disefio de la Entrevista: Se desarroll6 un guion de entrevista semiestructurada con
preguntas abiertas y especificas. Las preguntas se centraron en temas como la
efectividad de las estrategias actuales, desafios enfrentados, percepcion del cliente y

sugerencias para mejorar la participacion de mercado.

e Seleccion de Entrevistados: Se seleccionaron participantes clave, incluyendo
directivos de DEARCO S.A., empleados en areas relevantes, y clientes actuales y
potenciales. La seleccion se basé en criterios como su conocimiento del mercado y su

experiencia con la empresa.

« Conduccion de Entrevistas: Las entrevistas se realizaron en persona o virtualmente,
dependiendo de la disponibilidad y la localizacion de los participantes. Se grabaron

(con el consentimiento de los entrevistados) y se transcribieron para su analisis.

o Analisis de Datos: Las transcripciones se analizaron mediante técnicas de andlisis
tematico para identificar patrones, tendencias y temas recurrentes. Los hallazgos se
integraron con la informacion obtenida de la ficha bibliografica y los datos

cuantitativos.
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o Identificacion de Variables: Se identificaron variables clave a partir de los datos
obtenidos mediante encuestas, entrevistas y la revision de literatura. Estas variables
influyeron en factores como la satisfaccion del cliente, la percepcion de la marca, la

competencia, y las caracteristicas del producto.

e Recoleccion y Organizacién de Datos: Los datos fueron organizados en matrices o
tablas para facilitar el anélisis. Se ingresaron datos de encuestas y entrevistas, y se

integraron con la informacién obtenida de la ficha bibliogréafica.

o Analisis de Relaciones: Se utilizaron técnicas estadisticas y de analisis de datos para
examinar como se relacionaron las variables entre si. Esto incluyé analisis de
correlaciones, regresiones y otros métodos estadisticos para identificar relaciones

significativas.

e Interpretacion de Resultados: El cruce de variables permitio interpretar como
diferentes factores afectan la participacion de mercado y como las estrategias actuales

pueden ser ajustadas para mejorar la posicion competitiva de DEARCO S.A.
Poblacion y Muestra
Poblacion

Mediante la poblacion se escogera un grupo de individuos, empresas u objetos que
cumplen con las caracteristicas especificas que son relevantes para el estudio (Fernandez y
Baptista, 2018). Para abordar el tema de investigacion "Estrategias de Marketing para
Aumentar la Participacion de Mercado de la Empresa Constructora Dearco S.A 2024", fue
fundamental definir claramente la poblacion y la muestra que fueron objeto de estudio. La
poblacioén y muestra seleccionadas determinaron la relevancia y precision de los resultados

obtenidos en la investigacion. En este caso, la poblacion incluyd:
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La poblacion seleccionada segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del
Ecuador (INEC, 2023) fue de 88744 habitantes de Portoviejo en edades comprendidas entre 30
a 59 afios, De este grupo etario, se procedié a filtrar la poblacion de acuerdo al nivel

socioecondmico agregado caracterizado por estratos en su nivel Ay B (Tabla 2).

Tabla 2

Clasificacion del Nivel socioecondémico agregado segun estrato

Estrato Frecuencia Porcentaje
Nivel A 19% 1686
Nivel B 11.2 % 9939
Nivel C 22.7% 20145
Nivel -C 49.3 % 43751
Nivel D 149 % 13223
Total 100 % 88744

Fuente: INEC (2011)

De acuerdo a la tabla 2 para obtener la muestra se considero el estrato nivel A
representado por 1686 (1.9%) y nivel B con 9939 (11.2 %) del total de la poblacién sumando

11625 habitantes asociados o clasificados como clase alta.
Muestra

La muestra es un subconjunto representativo de la poblacion que se selecciona para
realizar el estudio (Fernandez y Baptista, 2018). Para asegurar la representatividad y validez
de los resultados, la muestra fue seleccionada siguiendo un enfoque de muestreo especifico. En
este caso, se utilizé una combinacion de técnicas de muestreo probabilistico debido a que se
aplico formula para la muestra aleatoria simple y no probabilistico porque se seleccioné a 5

empleados claves que tienen conocimiento de estrategias de marketing.
Tamafio de la Muestra:

El tamafio de la muestra se establecié con un margen de error del 10 y 90 % de nivel
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de confianza de probabilidades distribuidas de acuerdo a la formula de proporcion para el
muestreo probabilistico. Dicho de otra forma, otorga una probabilidad del 90 % de que las

estimaciones de la muestra representen adecuadamente a la poblacion.
Formula para la muestra en muestreo aleatorio simples

B k2pxq=N
T e2(N—-1D+k2xpxgq

n

Siendo:

N: Tamafo del universo o poblacion

K?: Coeficiente cuyo valor en funcién del nivel
Z = nivel de confianza = 90%

N = universo o poblacién = 11625 hab.

p = probabilidad de ocurrencia = 0.50

q = probabilidad de no ocurrencia = 0.50

e = error maximo permisible = 10%

K? =2.69

n = nimero de elementos de la muestra.

Formula

B k2pxq=*N
e2(N—1)+k%2+p=xgq

~ 2.69 % 0.50 % 0.50 * 11625

"= 0.001 % (11625 — 1) + (2.69 * 0.50 * 0.50)

n

7817.8125
"= 11624 + 0.6725
17817.8125
"= T 11691
n = 66.87=67//

La muestra de acuerdo a la formula fue de 67 habitantes de 30 a 59 anos del canton
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Portoviejo para la aplicacion de la encuesta.

Muestra de Colaboradores Internos:

e Tamafno de la Muestra: Se entrevistaron a 5 empleados clave de Dearco S.A,

incluyendo directivos y miembros del equipo de ventas y marketing.

Criterios de inclusion
Se incluiran dentro del estudio los siguientes participantes y condiciones:

1. Personas entre 30 y 59 afios residentes en el canton Portoviejo, correspondientes a los
estratos socioecondémicos A y B, segun la clasificacion del INEC (2023).

2. Clientes actuales o potenciales del sector de la construccién que tengan conocimiento
o relacion con proyectos desarrollados por DEARCO S.A.

3. Colaboradores internos de la empresa (directivos, personal de ventas y marketing) con

mas de un afio de experiencia laboral en DEARCO S.A.
Criterios de exclusion
Seran excluidos del estudio los siguientes casos o condiciones:

1. Personas menores de 30 afios 0 mayores de 59 afios, ya que no pertenecen al grupo
etario objetivo del estudio.

2. Participantes que no pertenezcan a los niveles socioeconémicos A o B, segun la
segmentacion definida en la investigacion.

3. Empleados nuevos o con menos de un afio de experiencia en la empresa, dado que
podrian no tener una vision integral de las estrategias de marketing actuales.
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Limitaciones
La investigacion permitié obtener resultados relevantes sobre las estrategias de marketing

aplicables al sector de la construccién en Dearco S.A., sin embargo, fue importante reconocer ciertas

limitaciones:
El tamafio de la muestra 67 participantes del canton Portoviejo y 5 colaboradores internos

restringio la generalizacion de los hallazgos a todo el sector constructor o a otras ciudades del pais.

El empleo de un muestreo mixto (probabilistico y por conveniencia) implic6 que los resultados

debieron interpretarse con prudencia, especialmente en lo referente a las percepciones internas de los

empleados.
Los factores externos como las fluctuaciones econdmicas y la dindmica del mercado

inmobiliario local influyeron en la validez temporal de las conclusiones. Por tanto, los resultados se

consideraron representativos del contexto actual de la empresa y servirdn como una base orientativa

para futuras investigaciones con muestras mas amplias o disefios longitudinales.
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CAPITULO III. Resultados

3.1. OE1: Diagnosticar el perfil del consumidor actual de la marca para conocer sus

preferencias

Para alcanzar este objetivo, se realiz6 una investigacion enfocada en reconocer las
caracteristicas, requerimientos y gustos mas destacados del consumidor actual de la marca.
Para lograrlo, se utilizaron cuestionarios estructurados (anexo 2) destinados a un grupo
representativo de clientes en activo, junto con entrevistas semiestructuradas (anexo 1) que
facilitaron el analisis mas detallado de elementos cualitativos relacionados con la percepcion

de la marca, la lealtad del cliente, experiencias de adquisicion y recomendaciones de mejora.

Los cuestionarios abordaron interrogantes acerca de factores que determinan la eleccion
de una empresa de construccién, medios de informacion mas empleados, tipos de proyectos de
interés, preferencias de pago, predisposicion a pagar mas por calidad, relevancia de la presencia
digital, estilos de vivienda preferidos, fallos habituales observados en el sector, distribucién

interna funcional, elementos que crean confianza y ubicacidn perfecta para edificar.

La informacion recogida facilito la definicién de un perfil completo del consumidor,
mostrando una inclinacién por hogares contemporaneos, elevados criterios de calidad, respeto
a los plazos y un considerable impacto de las sugerencias personales y digitales en la toma de
decisiones. Este andlisis proporciona un fundamento firme para elaborar estrategias de negocio
acordes a las expectativas del publico meta, potenciar los elementos que crean confianza y

distinguir la propuesta de valor de la marca en el mercado.

El diagnostico del perfil del consumidor de Dearco S.A. se orientd a comprender las
preferencias, motivaciones y percepciones de los clientes que conforman el mercado potencial y activo

en el canton Portoviejo. Para ello, se aplicaron cuestionarios estructurados (Anexo 2) y entrevistas
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semiestructuradas (Anexo 1), complementadas con informacion secundaria proveniente del Instituto
Nacional de Estadisticay Censos (INEC, 2023), el Banco Central del Ecuador (BCE, 2024) y el Servicio
de Rentas Internas (SRI, 2024). Estas fuentes oficiales aportaron un contexto macroeconémico y

sociodemogréafico que permiti6 validar los resultados obtenidos en campo.

De acuerdo con los datos del INEC (2023), Portoviejo cuenta con una poblacion
econémicamente activa de mas de 117.000 personas, de las cuales el 19,4 % pertenece a los estratos
socioeconémicos medio-alto y alto, grupo donde se concentra el mercado objetivo de la empresa.
Asimismo, las cifras del BCE (2024) muestran que el sector de la construccion en Manabi mantiene un
aporte del 5,7 % al PIB regional, evidenciando la vigencia de la demanda de vivienda nueva,
especialmente en sectores urbanos en expansion. Este panorama confirma que el publico meta de
Dearco S.A. esta conformado por adultos jovenes y de mediana edad, con interés en proyectos de

vivienda moderna, accesible y respaldada por una empresa confiable.

1. ¢Qué aspecto considera mas importante al elegir una empresa constructora?

Figura 1. Aspectos que considera més importante al elegir una empresa constructora
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5.-  ¢Estaria dispuesto a pagar mas si la empresa ofrece mayor garantia y calidad?

Figura 2. Pagar mas si la empresa ofrece mayor garantia y calidad
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El andlisis cruzado de ambos estudios permite evidenciar que la calidad constituye el
eje central de decision del consumidor, tanto en su disposicion a pagar mas (45 % claramente
a favor y 48 % condicionado al costo) como en la seleccion del proveedor (41 % lo considera
el factor prioritario). Esta coincidencia confirma que la percepcion de valor se sustenta
principalmente en la durabilidad y fiabilidad de los materiales, lo que legitima una mayor
inversion siempre que exista garantia tangible. Sin embargo, la sensibilidad al precio (48 %
condicionado y 23 % que prioriza competitividad econdmica) indica que la calidad debe estar
acompafada de una justificacion clara del costo adicional. En consecuencia, las estrategias
empresariales deben integrar la calidad como atributo diferenciador, pero articulada con
esquemas de comunicacion y beneficios verificables que reduzcan la incertidumbre del 14 %

indeciso y potencien la confianza en el retorno de la inversion.
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2. ¢Cudles de los siguientes canales utiliza para informarse sobre constructoras?

(Puede seleccionar mas de uno)

Figura 3. Canales que utiliza para informarse sobre constructoras
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6.- ¢Qué tan importante es para usted que la constructora tenga presencia digital

(redes, sitio web, atencion online)?

Figura 4. Importancia de que la constructora tenga presencia digital (redes, sitio web,
atencion online)
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El andlisis cruzado muestra que, aunque el 74 % de los consumidores reconoce la

relevancia estratégica de la presencia digital de una empresa constructora, en la préactica la

principal fuente de informacion sigue siendo la recomendacion interpersonal (47 %). Esta

aparente contradiccion indica que la confianza derivada de la experiencia directa aun supera

al valor percibido de las plataformas digitales, aunque estas Ultimas se consolidan como un

eje creciente de legitimidad y visibilidad (22 % en redes sociales). La baja consulta a paginas
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web (3 %) contrasta con la alta valoracion de la digitalizacion, evidenciando una brecha entre

la expectativa del cliente y la eficacia real de los canales digitales. Por tanto, las compafiias

deben articular la confianza interpersonal con una estrategia digital robusta, en la que redes

sociales y sitios web no solo informen, sino que fortalezcan la credibilidad y amplien el

alcance de las referencias personales.

3.-  ¢Qué tipo de proyecto le interesaria contratar?

Figura 5. Tipo de proyecto que le interesaria contratar
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7.- ¢ Queé estilo de construccién de vivienda prefiere?

Figura 6. Estilo de construccion de vivienda
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El andlisis cruzado revela que la preferencia por el estilo moderno (82 %) se articula

coherentemente con la alta demanda de vivienda nueva (38 %), lo que refleja un mercado

orientado a la innovacion estética y a la consolidacion de patrimonio en entornos

contemporaneos. La baja inclinacién hacia estilos tradicionales o industriales (5 % y 1 %)

encuentra correspondencia con la escasa demanda de construccién industrial (2 %),

confirmando un desinterés estructural en enfoques convencionales o especializados. La

presencia de un 30 % que no busca contratar proyectos actualmente representa un desafio

estratégico, pues constituye un segmento inactivo que podria ser incentivado mediante

propuestas modernas y accesibles. En este sentido, la orientacién empresarial debe priorizar el

sector residencial con un disefio moderno como principal diferenciador, complementado con

campanas que reduzcan la inercia del mercado potencial latente.

8.- ¢Cuales considera que son los principales errores de las constructoras en

Portoviejo? (Elija hasta 2 opciones)

Figura 7. Principales errores de las constructoras en Portoviejo
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¢ Qué factor le genera mas confianza al contratar una constructora?

Figura 8. Factor que genera mas confianza al contratar una constructora

50
45
40
35
30
25
20
15
10

45

20
3 - 15
AV
‘1 8

Ver proyectos Opiniones de Certificaciones o Atencion Tiempo de
terminados otros clientes permisos legales personalizada experiencia en el
anteriormente mercado

El analisis cruzado evidencia que los principales errores percibidos en las constructoras,

como el incumplimiento de plazos (34 %) y la falta de claridad en costos (28 %), se relacionan

directamente con los factores que mas influyen en la confianza del cliente, particularmente la

comprobacidon de proyectos finalizados (45 %). Es decir, la necesidad de evidencias tangibles

surge como una respuesta a la incertidumbre generada por deficiencias de gestion vy

transparencia. Asimismo, la atencién personalizada, valorada por un 20 %, contrasta con las

criticas a la mala atencion al cliente (14 %), lo que confirma que el servicio cercano y claro

constituye un diferenciador competitivo. En este contexto, las constructoras deben fortalecer

la gestion del tiempo y la transparencia presupuestaria, integrdndolas con una comunicacion

efectiva de resultados y un trato directo, a fin de consolidar la confianza y mejorar su

posicionamiento en el mercado.
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4.- ¢ Que forma de pago considera mas conveniente al contratar una constructora?

Figura 9. Forma de pago que considera mas conveniente al contratar una constructora
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El analisis de las preferencias sobre métodos de pago muestra que el efectivo es la
opcion principal (31 %), reflejando la preferencia por operaciones inmediatas sin deudas a
largo plazo. Le siguen los pagos mensuales por avance de obra (24 %) y la financiacion directa
con la compafiia (22 %), ambos orientados al control y flexibilidad financiera. En contraste, el
crédito hipotecario o bancario apenas alcanza un 13 %, probablemente por la burocracia y
costos asociados. Un 10 % expresa indecision, lo que evidencia la necesidad de mayor
orientacion financiera. Estos resultados destacan la importancia de ofrecer planes de pago

claros y adaptados a las capacidades de los clientes.
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9.- ¢Cual de las siguientes distribuciones internas considera mas funcional para su

vivienda?

Figura 10. Distribuciones internas que considera mas funcional para su vivienda
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El anélisis sobre la distribucion interna mas practica de una vivienda muestra que el 55
% prefiere zonas separadas, priorizando la privacidad entre &reas sociales y personales. En
contraste, un 30 % opta por espacios abiertos, reflejando afinidad por entornos modernos y
conectados. Los ambientes multifuncionales (12 %) evidencian interés por soluciones flexibles,
atiles en viviendas més pequefias. La cocina cerrada con habitaciones separadas apenas alcanza
un 3 %, confirmando el bajo atractivo de los disefios tradicionales. Estos resultados sefialan
que la planificacién arquitectonica debe orientarse hacia la privacidad y funcionalidad, sin

descuidar propuestas modernas y versatiles.
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11. - ¢Qué ubicacion prefiere para construir?

Figura 11. Ubicacion que prefiere para construir
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El estudio de las elecciones de ubicacion para edificar una vivienda muestra que la
region rural, envuelta en naturaleza, es la alternativa mas apreciada, con un 41% de las
respuestas. Esto sefiala una tendencia notable hacia ambientes naturales y menos densamente
urbanizados, probablemente vinculados con paz, calidad de vida y distancia del estrés urbano.
En segundo lugar, el 30 % de los participantes en la encuesta valora edificar donde el costo sea
mas asequible, lo que evidencia la importancia de elementos econdémicos en la toma de
decisiones sobre viviendas. Finalmente, un 29 % opta por un area residencial serena en las
periferias, mostrando también un interés por ambientes pacificos, aunque mas préximos a
nucleos urbanos. En resumen, estos datos indican que los consumidores aprecian el balance
entre naturaleza, paz y accesibilidad econdémica al seleccionar la localizacion de su proxima

casa.
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Relacion entre variables
1.- ¢ Qué aspecto considera mas importante al elegir una empresa constructora?
5.- ¢Estaria dispuesto a pagar mas si la empresa ofrece mayor garantia y calidad?

La pregunta uno y cinco revelan una clara convergencia entre la preferencia por la
calidad en los servicios de construccion y la disposicion condicional a pagar méas por dicha
calidad. La mayoria de los encuestados (41%) prioriza la calidad de los materiales al elegir una
empresa constructora, lo que evidencia una valoracion técnica y tangible del producto final.
Esta preferencia se alinea con el 76% de los participantes que estarian dispuestos a pagar mas
de forma directa o condicional si la empresa garantiza mayor calidad y respaldo. Esta relacion
sugiere que el consumidor contemporaneo no solo exige altos estandares constructivos, sino
que también esta dispuesto a recompensarlos econémicamente, siempre que exista una
percepcion clara de valor afiadido. Por lo tanto, las empresas del sector deben enfocar sus
estrategias de marketing en comunicar de forma efectiva los beneficios concretos de sus niveles
de calidad, integrando politicas de garantia que refuercen la confianza y justifiquen el

diferencial de precio.
2.- ¢,Cuales de los siguientes canales utiliza para informarse sobre constructoras?

6.- ¢Qué tan importante es para usted que la constructora tenga presencia digital

(redes, sitio web, atencion online)?

Las preguntas dos y seis evidencian una coherencia significativa entre los canales de
informacion utilizados por los consumidores y la importancia que asignan a la presencia digital
de las constructoras. Aunque la principal fuente de informacién sigue siendo la recomendacién
interpersonal (47 %), un 74 % de los encuestados considera muy importante que la empresa

constructora tenga presencia digital, lo que indica una creciente expectativa de visibilidad y
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accesibilidad en linea. Esto sugiere que, si bien la confianza se construye en gran parte a traves
de referencias personales, el respaldo digital como redes sociales, sitios web y atencion en linea
se percibe como un complemento clave que consolida la imagen y credibilidad de la empresa.
Por tanto, una estrategia comercial efectiva debe integrar ambos aspectos: mantener una
reputacion positiva en el ambito interpersonal y fortalecer activamente la presencia digital para

captar y fidelizar clientes.
3.- ¢ Qué tipo de proyecto le interesaria contratar?
7.-  ¢Qué estilo de construccion de vivienda prefiere?,

Las peguntas tres y siente demuestran la relacion directa que existe entre el tipo de
proyecto anhelado y el estilo arquitectonico que los consumidores se sienten inclinados a
preferir. Mientras que el 38 % muestra disposicion a adquirir nuevas viviendas, el 82 % opta
por el estilo moderno, lo que sugiere que los que desean, efectivamente, invertir, buscan obras
contemporaneas, con un disefio funcional y estéticamente minimalista. Esta situacion plantea
que existe una necesidad claramente identificada por vivienda modernas, lo que posibilita a las
empresas de construccion posicionarse estratégicamente concentrando su oferta en viviendas
de estilo contemporaneo, ajustando de esta manera sus productos a las necesidades del

mercado.

8.-  ¢Cuales considera que son los principales errores de las constructoras en

Portoviejo?
10.-  ¢Qué factor le genera mas confianza al contratar una constructora?

Hay una clara interrelacion entre los errores percibidos y los elementos de construccion
de confianza asociados con el cliente. En la pregunta ocho (Elija hasta 2 opciones), el

incumplimiento de plazos (34%) y la falta de claridad en la fijacion de precios (28%) son los
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problemas mas citados, lo que indica que los clientes valoran mucho tanto la puntualidad como

la transparencia. Esto se relaciona directamente con la respuesta a la pregunta diez, donde la

mayor confianza se genera al ver proyectos previamente completados (45%) porque son

evidencia tangible de que la empresa cumple con los plazos y las expectativas de calidad.

Ademas, la atencién a los clientes (20%) representa uno de los problemas no abordados

adecuadamente, el mal servicio al cliente (14%). Esto sugiere que mejorar el servicio al cliente

podria aumentar la confianza del usuario. En conjunto, los datos muestran que la confianza se

construye corrigiendo los errores mas citados, que son cumplir con los plazos, ofrecer

transparencia en la fijacion de precios y proporcionar un servicio calido, profesional y eficaz,

respaldado por resultados visibles.

Andlisis de la entrevista

Tabla 3

Sintesis de las entrevistas a los directivos DEARCO S.A.

Categoria Resumen de respuestas
Plan estratégico de Hay conocimiento de su relevancia, pero solo uno lo ha oficializado. Otros lo
marketing manejan de manera empirica o se encuentran en proceso de desarrollarlo.

Canales de promocion
mas efectivos
Frecuencia de analisis de
mercado

Posicionamiento en el
mercado local
Importancia de la
innovacion

Limitaciones internas
para nuevas estrategias
Seguimiento postventa a
clientes

Herramientas digitales
para captar/clientes

Capacitacion del
personal en
marketing/tecnologia
Preparacion ante un
entorno digital
competitivo

Las redes sociales (Facebook e Instagram), las ferias de la industria y el
marketing de boca en boca son los medios mas eficaces para atraer clientes.

No existe una regularidad evidente. Algunos lo realizan semestralmente o
trimestralmente, mientras que otros simplemente responden cuando las ventas
disminuyen.

Entienden que tienen un buen lugar en Portoviejo, particularmente en proyectos
de vivienda, pero les falta expansion y diferenciacion.

Todos estan de acuerdo en su importancia, pero se topan con obstaculos para
implementarla debido a la ausencia de respaldo, tiempo o recursos.
Principalmente se hace referencia a la escasez de presupuesto, una cultura digital
restringida y la falta de personal especializado en marketing.

Se identifica como una fortaleza. Algunos lo realizan de manera informada, otros
carecen de protocolos establecidos de monitoreo.

Se emplean redes sociales y herramientas elementales (WhatsApp, Excel), sin
embargo, no se dispone de un CRM u otra solucion de administracién
profesional.

La mayoria no obtiene capacitacion constante ni actualizada, lo que restringe la
creacion de estrategias mas contemporaneas.

Se admite que todavia no estan totalmente listos. Se encuentran en una fase de
adaptacion y requieren de inversion en digitalizacion y capacitacion.
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Respecto al Plan estratégico de marketing, a pesar de que la mayoria reconoce su
relevancia, solo uno de los entrevistados sostiene que hay un plan formal. Esta falta de
planificacion organizada evidencia una administracion reactiva, improvisada y poco enfocada
en el largo plazo, lo que restringe la oportunidad de establecer la empresa de manera estratégica
en un ambiente de competencia. Esta fragilidad podria estar obstaculizando el incremento

constante de la cuota de mercado.

En los medios de promocion mas eficaces, se destacan las redes sociales como el medio
mas eficaz, sequido por las ferias y el marketing de boca en boca. Esto demuestra un uso de
instrumentos modernos, aunque sin una estrategia digital bien definida. EI método
contemporaneo parece apoyarse mas en la experiencia empirica que en el estudio de métricas

y la optimizacion de campafias, lo que podria reducir su verdadero impacto.

En relacion con la frecuencia de andlisis de mercado, la anomalia en el estudio del
mercado y la competencia evidencia una ausencia de supervision sistematica del ambiente. Esta
falta obstaculiza la identificacion temprana de oportunidades o riesgos, impactando la habilidad
de la empresa para responder y ajustarse. La toma de decisiones fundamentada en la intuicién
y no en la informacion puede llevar a estrategias que no estén en sintonia con la situacion del

sector.

En cuanto al posicionamiento en el mercado local, se observa un posicionamiento
ventajoso en Portoviejo, en particular en el sector de vivienda, pero también se percibe una
ausencia de distincién. Esto indica que, a pesar de tener reconocimiento, todavia no consiguen
establecer una imagen Unica ni explotar al maximo su presencia local para extenderse a nuevos

nichos o areas geogréaficas.

Respecto a la relevancia de la innovacion, existe acuerdo en su importancia, también se

presentan obstaculos para su aplicacion, como la escasez de tiempo o respaldo. Esto muestra
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una discrepancia entre el anhelo de modernizacion y la habilidad operativa para llevar a cabo

dicha modernizacion.

En las Limitaciones internas, los principales desafios incluyen la escasez de
presupuesto, una formacion limitada en marketing y una cultura digital fragil. Estas barreras
estructurales obstaculizan la adopcién de estrategias contemporaneas, situando a la compariia
en una posicién de desventaja ante competidores mas rapidos o que invierten mas en tecnologia

Yy recursos humanos.

En el rastreo postventa, el seguimiento al cliente tras la finalizacion de los proyectos es
restringido o no estd normalizado. Esto constituye una oportunidad desaprovechada para la
lealtad, conseguir referencias o feedback valioso para optimizar los servicios. La falta de una
postventa organizada puede impactar negativamente en la reputacion y la confianza del cliente
a largo alcance. La utilizacion de instrumentos digitales implica el uso de redes sociales y
herramientas elementales como Excel o WhatsApp. No obstante, la ausencia de sistemas
profesionales (como el CRM) evidencia un nivel reducido de madurez digital. Esto disminuye
la eficacia en la administracion de clientes, monitorizacién de oportunidades y estudio de la

conducta del consumidor.

En la formacion del personal de ventas, el personal no obtiene educacion constante en
marketing ni en tecnologia. Esta ausencia de renovacion restringe la habilidad del equipo para
implementar nuevas técticas, ajustarse a las tendencias del mercado o optimizar el servicio al
cliente. La inversion en formacidn es esencial para robustecer la competitividad y potenciar la

competitividad.

En relacion con la capacitacion para un ambiente digital competitivo
Pese a la percepcion de la importancia de adaptarse, los entrevistados reconocen que no estan

totalmente capacitados para un mercado digital. Esto pone en evidencia que la digitalizacion
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de Dearco S.A. es un proceso todavia en curso, que necesita una hoja de ruta definida con

inversion en talento, tecnologia y cultura de la organizacion.

Dearco S.A. se encuentra ante un panorama en el que es claro el deseo de expandirse y
ajustarse al contexto actual, sin embargo, las herramientas, habilidades internas y la
planificacion estratégica todavia son escasas. La compafiia requiere progresar hacia la
oficializacion de su estrategia de marketing, la profesionalizacion de su equipo, la adopcién de
tecnologia y un modelo de administracion centrado en los datos y el cliente. Solo de esta
manera podréa fortalecer y expandir su cuota de mercado de forma sostenible en un ambiente

cada vez méas competitivo y digital.

Los resultados de la encuesta y entrevistas aplicadas reflejan un consumidor que
prioriza la calidad de los materiales esto en un 41 % y la cumplimentacion de plazos el 34 %
como criterios principales al elegir una constructora. De igual forma, el 82 % prefiere el estilo
moderno y el 74 % considera muy importante la presencia digital de la empresa. En conjunto,
esto revela un mercado en transicion entre la confianza tradicional (recomendaciones

personales) y la busqueda de respaldo digital (portafolios, redes y atencion en linea).

En términos cualitativos, los entrevistados destacaron que la marca Dearco S.A. es
percibida como seria y responsable, aunque aun debe fortalecer su diferenciacion,
digitalizaciéon y capacidad de innovacion para captar nuevos segmentos. Las respuestas
también evidenciaron que los clientes valoran la transparencia en los costos, la atencion
personalizada y la posibilidad de participar en el proceso constructivo mediante seguimiento
digital. A continuacién, en la tabla 4, se presenta la matriz resumen del procesamiento de

informacion correspondiente al OE1 (Insertas la tabla que te propuse).
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Tabla 4

Matriz resumen del procesamiento de informacion OEL.

Tipo de fuente

Técnica empleada

Instrumento

Variables
analizadas

Resultados
principales

Primaria

Primaria

Secundaria

Procesamiento

Encuesta a clientes
(67)

Entrevista a
directivos (5)

INEC (2023), BCE
(2024), SRI (2024)

Andlisis
descriptivo y
comparacion
tedrica

Cuestionario
estructurado

Guia
semiestructurada

Revision
documental

Matriz y cruce
de variables

Calidad percibida,
estilo
arquitectoénico,
medios de
informacion,
formas de pago
Innovacién, gestion
de marketing,
atencion postventa

Demografia,
economia, empleo,

Perfil del
consumidor y
comportamiento de
compra

El 82 % prefiere un
estilo moderno, un 74
% valora la
digitalizacion, 45 %
confia en proyectos
comprobables

La carencia de una
planificacion
estratégica formal vy
bajo nivel de
digitalizacion

Sector aporta 5,7 % al
PIB regional;
mercado activo en
estratos medio-alto

Se consolida el perfil
de consumidor
moderno, exigente y
digitalmente
conectado

Perfil

Edad predominante: 30-59 afios

Estrato socioeconomico: Ay B (19.4 % de la poblacion de Portoviejo)

Motivaciones principales: Calidad, cumplimiento, confianza

Preferencias de disefio: Vivienda moderna, espacios funcionales, zonas naturales

Canales de informacién: 47 % recomendaciones, 22 % redes sociales

Factores de confianza: Proyectos comprobables y atencion personalizada

Forma de pago preferida: Efectivo o financiacion directa con la empresa

68

Los consumidores actuales de Dearco S.A. son adultos con un nivel socioeconémico

medio-alto que prefieren casas modernas, funcionales y ubicadas en entornos naturales. La

transparenciay la calidad son los factores principales de confianza, a la vez que la digitalizacion

es una oportunidad estratégica que todavia no se ha aprovechado en su totalidad. La
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combinacion de canales tradicionales (recomendacion) con una presencia digital eficaz tiene

el potencial de afianzar la lealtad y robustecer la imagen de marca en el mercado local.
Discusion de los resultados

A la luz de distintos autores y modelos tedricos, se busca interpretar y contrastar los
hallazgos de la encuesta y entrevista para identificar coincidencias, divergencias y
oportunidades de mejora, de modo que la empresa pueda alinear sus estrategias comerciales y

de marketing con las tendencias actuales del sector de la construccion.

La encuesta muestra claramente que la calidad de los materiales es el aspecto mas
valorado por los consumidores al elegir una empresa constructora (41 %); esto indica una
preferencia por la durabilidad y confiabilidad sobre otros atributos estéticos o sociales. Estos
resultados son corroborados con los resultados del informe de Unidad de Auditoria Técnica-
LanammeUCR (2025), donde se establece que, la seguridad y la durabilidad de una obra estan
garantizadas por la calidad de los materiales, esto facilita obtener acabados superiores y un
rendimiento 6ptimo a lo largo del tiempo; asimismo, disminuye los gastos de mantenimiento y

crea confianza en los consumidores.

Este hallazgo se relaciona directamente con el Objetivo Especifico 1, orientado a analizar los
factores que influyen en la decision del consumidor. Asimismo, coincide con la teoria del valor
percibido de Kotler y Keller (2016), quienes sostienen que el cliente valora principalmente los

beneficios funcionales (calidad, durabilidad y fiabilidad) frente al costo percibido.

Cabe destacar que, la eleccion de materiales de larga durabilidad esta estrechamente
vinculada a la expectativa de que el servicio cumpla con lo prometido, fortaleciendo la
confianza del cliente. Este hallazgo es coherente con teorias de calidad de servicio como el

modelo SERVQUAL, desarrollado por (Parasuraman et al., 1993), que establece que la
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fiabilidad (reliability) y los tangibles son dimensiones clave en la percepcion de calidad por

parte del cliente.

Un 47 % de los encuestados busca informacion via recomendaciones de conocidos,
mientras que un 74 % valora en gran medida que la empresa constructora tenga una presencia
digital sélida. Esto demuestra la transicion actual entre la confianza interpersonal y la
expectativa de visibilidad online. Los resultados del hallazgo se corroboran con el criterio de
Camacho et al., (2023) quienes exponen que, el papel del entorno digital en la toma de
decisiones esta ampliamente documentado. Este resultado se vincula con el Objetivo Especifico 2,
enfocado en identificar las estrategias de marketing empleadas por las constructoras locales,
evidenciando que la comunicacion digital es una tendencia indispensable. Este contraste resalta que,
aunque la confianza clasica sigue presente, los clientes actuales esperan validacion digital,

contenido visual de proyectos, portafolios y testimonios como respaldo de credibilidad.

La preferencia abrumadora por un estilo de construccion moderno (82 %) indica que
los consumidores priorizan la estética contemporanea con lineas limpia, minimalista y
materiales actuales. Esta inclinacion puede ser explicada por influencias socioculturales y
aspiraciones de estilos de vida modernos. Lo expuesto ser alinea con Barreto (2025) en su
estudio considera que, la estética actual mezcla la sencillez y la innovacion con disefios

modernos.

Lo funcional da mayor importancia a la comodidad y utilidad sin sacrificar el estilo.
Desde el marco tedrico del marketing experiencial, planteado por Schmitt (1999) y retomado por Kotler
y Keller (2016), el disefio arquitectdnico moderno constituye un factor emocional de atraccion y
diferenciacion de marca. Este resultado se relaciona con el Objetivo Especifico 3, orientado al disefio
de estrategias, ya que evidencia la necesidad de incorporar el componente estético y experiencial dentro

de la propuesta de valor de Dearco S.A.
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El minimalismo apunta a espacios ordenados y limpios, en los que lo basico sea el
elemento principal. Aungue no se cuenta con autores especificos sobre estilo arquitectonico, el
paradigma de marketing experiencial sugiere que los productos estéticamente actuales generan
mayor atraccion emocional y percepcion de valor. Esto coincide con la teoria de
posicionamiento estratégico que sefiala: al alinear el disefio con las tendencias del consumidor,

las empresas pueden consolidar su nicho y marca.

El incumplimiento de plazos (34 %) y la falta de claridad en costos (28 %) son los
errores mas citados. Esto disminuye notablemente la confianza del cliente, como muestran los
resultados de tu encuesta. El modelo SERVQUAL de Parasuraman et al., (1993), que subraya
que la fiabilidad (cumplir lo prometido), la seguridad (seguridad financieray claridad), empatia
(atencidn cuidada) y capacidad de respuesta son pilares en la percepcion de calidad del servicio.
Las fallas en estos aspectos se traducen en brechas que afectan directamente la satisfaccion y

fidelizacion del usuario, tal como evidencian tus datos.

El 74 % considera muy importante que la empresa tenga presencia digital. Esto va mas
alla de ser una tendencia: es una ventaja competitiva estratégica. Estos resultados se corroboran
con el estudio de Del-Canto et al., (2021) quienes concluyen que, los consumidores juzgan la
credibilidad de una empresa por el disefio de su sitio web; ademas, las referencias siguen siendo
la fuente principal para encontrar contratistas. Estos hallazgos refuerzan que tu muestra refleja
una realidad: para consolidar su mercado, las constructoras deben combinar reputacion oral

con estrategias digitales robustas.

El 45 % de los encuestados considera la visualizacion de proyectos terminados como
una evidencia concreta de la calidad empresarial mas relevante. Esta discrepancia demuestra
que, aunque algunas perspectivas tedricas consideran la opinion de terceros como fundamento
de credibilidad, los clientes, en la practica, parecen preferir las pruebas concretas y verificables
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del trabajo efectuado. Lo que contrasta con el descubrimiento de Kotler y (2006), quienes
afirman que la confianza del consumidor se consolida, sobre todo, por medio de la reputacion
y las referencias externas. La divergencia sugiere que el consumidor actual exige evidencia

visual y transparencia, elementos que fortalecen el posicionamiento digital.

El estudio revela un perfil del consumidor que prioriza la calidad tangible, la confianza
interpersonal, y la modernidad visual, al mismo tiempo que exige transparencia, cumplimiento
de plazos y validacién digital. Los resultados son contrastados con los de Izquierdo y Anastacio
(2021) para quienes la calidad de servicio se edifica en el pensamiento de los usuarios o
consumidores y se fundamenta en el entendimiento de las necesidades de los clientes y en
superar las expectativas o aspiraciones que los usuarios de un servicio especifico tienen. Estos
resultados estan en linea con modelos tedricos como SERVQUAL vy estudios contemporaneos
sobre digitalizacion del marketing de construccion. La recomendacion estratégica es clara: las
empresas de construccion deben reforzar su comunicacion digital (sitio web, SEO, portafolios
visuales), mantener estandares de calidad comprobables y transparentes, y aprovechar tanto la
confianza boca a boca como su visibilidad online para generar ventajas competitivas

sostenibles.

Respecto al objetivo general de la investigacion: Desarrollar estrategias de marketing
para aumentar la participacion de mercado de la Empresa Constructora Dearco S.A. los
resultados evidencian que las estrategias deben centrarse en tres ejes fundamentales que son:
1) Fortalecer la presencia digital y la comunicacion bidireccional con el cliente; 2) Garantizar
estandares de calidad y cumplimiento como ventaja competitiva, y, 3) incorporar innovacion
estética y experiencia sensorial en los proyectos. Estos aspectos, sustentados en la teoria de
marketing estratégico de Kotler y Keller (2016) y en el modelo de planeacion de Ferrell y

Hartline (2012) confirman que, el éxito de Dearco S.A. dependera de su capacidad para integrar
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calidad, confianza y visibilidad en una propuesta coherente con las tendencias del mercado y

las expectativas del consumidor moderno.

Los resultados de la encuesta y entrevistas reflejan una coherencia parcial con lo
planteado por la literatura. Mientras los consumidores locales reafirman la importancia de la
calidad y muestran disposicion a pagar mas, también exigen mejoras sustanciales en
transparencia, cumplimiento y atencion. El contraste entre los hallazgos empiricos y lo
planteado por los autores permite concluir que, para empresas como Dearco S.A., el reto no es
Unicamente alinear su oferta con las tendencias del mercado, sino superar limitaciones internas
y adoptar practicas profesionales de gestion y marketing que ya han sido reconocidas como

esenciales en la teoria y en otros contextos de la industria de la construccion.

3.2. OEZ2: Identificar las estrategias de marketing realizadas por las constructoras en la

ciudad de Portoviejo

El segundo objetivo especifico de este estudio es identificar las estrategias de marketing que

utilizan las constructoras mas importantes de Portoviejo para determinar los modelos de gestion
comercial que influyen en su posicionamiento y presencia en el mercado local. Para esto, se
llevo a cabo una evaluacion interna de la empresa Dearco S.A., que fue complementada con un
analisis de fuentes secundarias provenientes del Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC), el Servicio de Rentas Internas (SRI) y la Superintendencia de Compafiias, Valores y

Seguros del Ecuador.

El objetivo fue contrastar el posicionamiento competitivo, la antigiiedad, las ventas y
los datos financieros. Ademas, se incluyé una matriz de perfil competitivo (MPC), que
posibilité la comparacion de los puntos fuertes y debiles de Dearco S.A. con los de sus

competidores mas relevantes.
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La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) se desarrollo teniendo en consideracion siete
elementos importantes para tener éxito en la industria de la construccion: calidad constructiva,
capacidad econémica, innovacion tecnoldgica, sostenibilidad, atencion al cliente y postventa,
reputacion de marca y competitividad en precios. A cada uno de estos elementos se le asigné

un peso, de acuerdo con su importancia en el mercado local; todos ellos suman uno (1).

Los puntajes se establecieron por medio de un estudio de informacion proveniente de
tres fuentes fundamentales: la Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros del Ecuador
(CECS, 2024), que brindd los estados financieros y los niveles de activos; el Servicio de Rentas
Internas (SRI, 2024), que posibilitd la comparacion entre los ingresos reportados y la actividad
econémica; y el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2023c), que suministrd

estadisticas sectoriales acerca de licencias y permisos para edificar en Manabi.

De igual forma, se realiz6 un andlisis de la gestion de marca y la presencia digital de
cada una de las compafiias mediante sus paginas web, sus redes sociales y su aparicion en
medios locales. Se otorgaron las calificaciones pertinentes (de 1 a 4), en este sistema, el nimero

4 indica una importante ventaja competitiva y el nimero 1 sefiala una debilidad significativa.

De acuerdo a los datos obtenidos de fuentes oficiales (Superintendencia de Compafiias,
SRI e INEC), se cre6 una Matriz de Perfil Competitivo (MPC) que facilita la comparacién del
rendimiento de Dearco S.A. con el de sus competidores mas relevantes en el mercado de

Manabi.
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Tabla s

Matriz de Perfil Competitivo (MPC).

FACTORES PESO DEARCO DEARCO INDECO INDECO ESTRUMASTER
CRITICOS (PUNT) (PESO X (PUNT) (PESO X
PUNT) PUNT)

Calidad constructiva 0.20 4 0.80 4 0.80 3
Capacidad financiera 0.15 3 0.45 4 0.60 2
Innovacidn/tecnolégica  0.15 3 0.45 2 0.30 3
Sostenibilidad 0.10 4 0.40 3 0.30 2
Servicio al  0.15 3 0.45 4 0.60 3
cliente/postventa
Reputacion /marca 0.15 3 0.45 4 0.60 2
Precio / competividad 0.10 3 0.30 3 0.30 4
Total 1.00 3.30 3.50 2.50

Nota: Las puntuaciones son ejemplo-reemplaza por datos y evidencias (Supercias, SRI, inspeccion Web). Ver guia CMP/CPM
Matrix para metodologia detallada.

Los resultados evidencian que INDECO presenta la posicién mas solida dentro del
mercado manabita, seguida por Dearco S.A., lo que sugiere que esta Ultima posee fortalezas en
innovacidn y sostenibilidad, pero debe reforzar su posicionamiento de marca y fidelizacion.
Los resultados expuestos evidencian que INDECO presenta la posicion méas solida dentro del
mercado manabita, le sigue Dearco S.A., lo que sugiere que esta Ultima posee fortalezas en
innovacién y sostenibilidad, sin embargo, debe reforzar su posicionamiento de marca y

fidelizacion.
Anélisis Interno
Descripcion de la empresa

Dearco S.A. es una compafiia de construccion ecuatoriana, con base en la ciudad de
Portoviejo, que se especializa en la realizacion de proyectos relacionados con la infraestructura,
las viviendas y las obras civiles. Su dedicacion se enfoca en la innovacion tecnoldgica, la
sostenibilidad y la calidad en el &mbito de la construccion. La compaiiia cuenta con un equipo
técnico que se capacita de manera continua, orientado a satisfacer los estandares de eficiencia,

calidad y responsabilidad ambiental. Los resultados financieros de los Gltimos afios muestran
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un crecimiento constante, lo que ha creado la necesidad de desarrollar un plan de marketing

que fortalezca su posicionamiento y lealtad en el mercado.

Con el fin de sostener su competitividad, Dearco S.A. intenta implementar tacticas de
marketing que se fundamenten en la digitalizacion de sus procedimientos, en comunicar valor
al cliente y en distinguirse a través de la calidad constructiva. Estas medidas mejoraran su

participacion en el mercado de Portoviejo y fortaleceran su imagen institucional.
Sus principales caracteristicas incluyen:

o Compromiso por la excelencia: DEARCO S.A. Aplica rigurosos sistemas de control

de calidad en cada fase de su produccion.

o Durabilidad: La compafia fomenta practicas de agricultura sustentable que intentan
reducir el impacto en el medio ambiente.

o Revolucion: Emplea tecnologias actuales para perfeccionar sus procedimientos y
aumentar la eficacia.

o Responsabilidad social: DEARCO S.A. participa en la comunidad, respaldando
iniciativas locales y promoviendo el progreso social.

DEARCO S.A. sobresale por su compromiso con la calidad, la sostenibilidad y la innovacion

en el &mbito de la construccién.

Compromiso por la excelencia: DEARCO S.A. Ademaés, es importante resaltar que los
empleados de la compafiia se encuentran en una formacion continua, con talleres y cursos que
fomentan su desarrollo integral, en el contexto profesional, personal, familiar y social. Los
resultados financieros han sido muy motivadores ya que se ha logrado un incremento del 80%
a diciembre del 2014. Con los ingresos obtenidos, se ha establecido la necesidad de un plan de
marketing que facilite la consolidacion de este crecimiento en el mercado a largo plazo, para
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luego incrementarlo de manera sostenida con el posicionamiento previsto.

Compromiso por la excelencia: DEARCO S.A. Para lograr las metas, resulta crucial
examinar cuidadosamente a la compafiia para identificar los recursos que tiene, junto con sus
capacidades y limitaciones. Esto facilitara la recoleccion de informacion valiosa para elaborar

un plan de marketing ajustado a las necesidades de la Constructora Dearco S.A.

Para ajustarse y capitalizar las tendencias del mercado, Dearco S.A. tiene la capacidad
de aplicar diversas estrategias fundamentales. Primero, la inversion en educacion continua y la
formacién del personal en practicas de edificacion sostenible y la implementacién de
tecnologias emergentes, como BIM y drones, posibilitard que la compafiia incremente su
eficacia y brinde soluciones innovadoras. No solo mejorara los procesos internos, sino que
también captara la atencion de clientes que buscan proyectos innovadores y respetuosos con el

medio ambiente.

Ademas, Dearco S.A. tiene la posibilidad de ampliar su gama de servicios al incorporar
iniciativas de rehabilitacion y renovacion urbana, acorde con el aumento de la demanda en este
sector. Formar asociaciones con proveedores de materiales sustentables y elaborar una
propuesta enfocada en la personalizacion y la experiencia del cliente potenciara su presencia
en el mercado. Ademads, es vital que la compafila esté al tanto de las normativas
medioambientales para garantizar su cumplimiento y prevenir penalizaciones. Estas tacticas
permitirdn a Dearco S.A. no solo ajustarse a las tendencias, sino también aprovechar las

oportunidades que emergen en un ambiente que cambia continuamente.

Misién. Responder a las demandas de todos los clientes respecto a los proyectos a llevar
a cabo, respetando los estandares de calidad y los tiempos establecidos por él, creando asi
relaciones perdurables, destacando afios de experiencia y profesionalidad. Respetando las leyes

ambientales, laborales y demas relacionadas con las actividades de la organizacion,
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persiguiendo constantemente oportunidades para el desarrollo y crecimiento de los empleados

y consolidando relaciones estratégicas con los proveedores.

Visién. Transformarnos en responsabilidades asignadas, formar parte de la empresa
maés destacada y eficaz, liderando el mercado con eficacia y eficiencia, realizando todos los
trabajos puntualmente, y lograr que el personal se sienta motivado y orgulloso de la
organizacion, promoviendo el control y la calidad en el servicio, lo que resulta en la total

satisfaccion del cliente.
Analisis de sus fortalezas y debilidades
o Fortalezas y Debilidades: Evaluacion de la competencia.

Analizar los fortalezas y debilidades de los competidores permitira a DEARCO S.A.
reconocer sus propios beneficios. Esto abarca elementos como la calidad de la

edificacion, la imagen de la marca, el servicio al cliente y los plazos de entrega.
Anélisis de la Competencia y sus acciones

El analisis de la competencia es fundamental para entender el entorno en el que opera
DEARCO S.A. Este analisis implica evaluar las fortalezas y debilidades de los competidores
directos, asi como sus estrategias de precios y propuestas de valor. Al identificar las ventajas
competitivas que puede desarrollar la empresa, DEARCO S.A. podra diferenciarse en el
mercado, ofreciendo atributos Unicos que atraigan a los clientes. Este conocimiento no solo
ayuda a posicionar mejor los servicios de la empresa, sino que también permite anticipar
movimientos de la competencia y adaptar la estrategia de marketing en consecuencia. Analisis
de competidores y su participacion en el mercado. Un estudio detallado de la competencia
facilitard a DEARCO S.A. comprender quiénes son sus competidores mas destacados, qué

servicios proporcionan y cual es su participacion en el mercado. Esto permitira detectar
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oportunidades de diferenciacion y areas en las que la compafiia puede destacar.

Principales competidores y su participacion en el mercado

En la provincia de Manabi, hay multiples empresas de construccion que llevan a cabo

proyectos de infraestructura y edificaciones. Algunas de las firmas de construccién mas

destacadas en Manabi incluyen: Constructora INDECO, Estrucmaster METALHIERRO S.A,

S.A.: Ferromax,

ISABA Construcciones y Equipos, Cayopalm Beach S.A, Oransa

Construcciones y Estrucmaster S.A. En la tabla 1 se muestran las tres empresas constructoras

mejor posicionadas en el mercado Manabita.

Tabla 6. Segmentacidn de las empresas constructoras que son competencia

Empresas
constructoras

Tiempo en
el mercado

Actividades

INDECO,

Estrucmaster.

METALHIERRO.

17 afios

13 afios

30 afos

A lo largo de muchos afios, ha contribuido al crecimiento de la ciudad a
través de diversos proyectos de viviendas que se transforman en cada
ocasioén, y que ademas se encuentran en lugares estratégicos, consiguiendo
el crecimiento de nuestro objetivo y mejorando la calidad de vida de los
habitantes que eligen lo que edificamos.

Misidn. Participar en el progreso de la ciudad a través de la
implementacion de proyectos de vivienda, respetando las regulaciones
técnicas, proporcionando productos de alta calidad junto con un equipo
humano dedicado al servicio continuo para nuestros clientes.

Vision. Ser la compafiia constructora lider a escala nacional en la creacién
de soluciones de vivienda enfocadas en el bienestar de los habitantes y
aportar al avance de nuestra nacion.

Colabora en proyectos de edificacion de hogares. Estrucmaster S.A, es una
empresa constructora con nacionalidad ecuatoriana, creada en el afio 2012
con el Unico proposito de servir y ofrecer la mejor alternativa en ejecucion
de obras.

Es una compafiia de servicios metallrgicos en Manabi, perteneciente al
grupo MetalHierro, con una experiencia de 30 afios en el sector;
disponemos de maquinaria exclusiva en la provincia. Nos especializamos
en proyectos y analisis de edificacion, especialmente en construcciones de
metal. de manera impersonal, pero no personal.

Misién. Ofrecer soluciones metalmecanicas en servicios, disefio y
produccion de productos que, junto con la correcta orientacion técnica,
posibiliten una ayuda eficaz a las demandas de nuestros clientes
garantizando trabajos de excelente calidad.

Vision. Ser una de las compafilas mas destacadas en el sector de
transformacion metalmecanica, debido a su excelente calidad y disefios
vanguardistas, los cuales aseguran la permanencia en el mercado y la
distincién como ejemplo de empresa.
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Para gque la Matriz de segmentacion de las empresas constructoras que son competencia
y la Estimacion cualitativa de participacion en el mercado (Portoviejo/Manabi) reflejen datos
mAas precisos, se propone obtener la informacién de forma directa de la Superintendencia de
Compariias y del SRI. De estas fuentes se pueden extraer datos oficiales sobre: afio de
constitucion, actividad econémica registrada, numero de socios, patrimonio, activos y ventas
declaradas. Con base en esos datos, se recomienda recalcular los porcentajes de participacion
de cada empresa, para que la estimacion del mercado se acerque mas a la realidad econémica

actual.

Tabla 7.

Estimacion cualitativa de participacion en el mercado (Portoviejo/Manabi)

Empresa Tiempo en el mercado  Enfoque principal Participacién relativa
estimada (%)
INDECO +20 afos (no Proyectos de vivienda 45-%
especificado, pero en zonas estratégicas
"muchos afios")
Estrucmaster 13 afios Ejecucion de obras de 25%
vivienda
METALHIERRO 30 afios Construccién metalica, 30%

disefio y analisis

INDECO posee el mayor enfoque residencial y posicionamiento en la ciudad, lo que
podria significar una mayor presencia en proyectos de vivienda.

A pesar de su juventud, Estrucmaster se enfoca en la ejecucion y el servicio, pero no
encabeza en innovacion ni en el impacto urbano perceptible.

METALHIERRO, a pesar de su edad avanzada, se centra mas en la edificacion
metalica y metalmecénica, lo que indica su participacion en un sector diferente al residencial

convencional.
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Andlisis categorico de las estrategias de marketing identificadas

Con base en los enfoques teoricos de Kotler y Keller (2016), Ferrell y Hartline (2012),

y Lambetal., (2011) identifican que, las estrategias de marketing de las empresas constructoras

analizadas pueden agruparse en cuatro categorias:

Tabla 8.
Andlisis categorico de las estrategias de marketing identificadas

Evidencia Ejemplo
Promocién digital: Incluye el Publicaciones frecuentes en INDECO utiliza Facebook
uso de sitios web, redes redes sociales, campafias Adsy portal web interactivo;

sociales, publicidad en linea
y posicionamiento SEO para
captar clientes potenciales.

Posicionamiento de marca:
Se centra en como la empresa
es percibida por el mercado
en términos de confianza,
calidad y experiencia.

Fidelizacion del cliente:
Agrupa las estrategias de
servicio postventa, garantias
y acompafiamiento al cliente
luego de la entrega del
proyecto.

Diferenciacion por calidad:

Basada en el uso de
materiales sostenibles,
innovacion tecnolégica vy

cumplimiento de estdndares
de construccion.

pagadas, pagina web con
portafolio activo.

uso de logotipos uniformes,
mensajes de sostenibilidad,
presencia en ferias 0 medios
locales.

atencion personalizada,
Servicio postventa
documentado, encuestas de
satisfaccion.

uso de tecnologias BIM,
drones y materiales
ecologicos; certificaciones
de calidad.

Dearco publica avances de
obras en Instagram.

METALHIERRO refuerza
su imagen mediante su
experiencia de 30 afios en el
sector.

INDECO implementa
seguimiento de satisfaccion a
los 30 y 90 dias posteriores a
la entrega.

Dearco S.A. se distingue por
integrar  sostenibilidad vy
eficiencia en sus obras.

Este analisis permite identificar qué practicas predominan en el sector y cbmo Dearco

S.A. puede reforzar su posicionamiento mediante una estrategia integral que combine

innovacion, sostenibilidad y una comunicacién digital efectiva.
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3.3. OE3: Establecer las estrategias de marketing para lograr los objetivos de
participacion de la marca
De acuerdo con la matriz metodoldgica, el procesamiento de la informacién para el
cumplimiento de este objetivo se baso en el analisis de variables, considerando como variable
independiente las estrategias de marketing y como variable dependiente la participacion de la
marca Dearco S.A. en el sector de la construccion. Se identificé las relaciones entre las acciones
comerciales y su impacto en la percepcién del cliente, posicionamiento y crecimiento de

mercado.

Con los resultados del diagnostico se bosquejan estrategias orientadas a mejorar la
participacion de Dearco S.A. dentro del sector constructivo local, para fortalecer su
posicionamiento y fidelizando a los clientes. Las estrategias se presentan con una estructura
donde se visualiza su objetivo, tipo, acciones clave, cronograma de implementacion y nivel de

prioridad, facilitando su planificacion y ejecucion.

Tabla 9.

Estrategias de marketing para aumentar la participacion de Dearco S.A. en el sector de la
construccion

1. Estrategia de diferenciacién por calidad garantizada

Propuesta Objetivo Acciones clave Tipo de estrategia
Transmita de manera Captar a los Implementar y difundir politicas de garantia Diferenciacion /
claray verificable la consumidores ampliada (minimo 5-10 afios en estructura). Producto
superioridad de los dispuestos a pagar Realizar demostraciones técnicas o tours virtuales
materiales, procesos y mas por calidad (76%  de obras destacando estandares de calidad.
acabados del mercado Usar certificaciones de calidad y sellos de

potencial). cumplimiento como respaldo.
2. Estrategia de fortalecimiento y presencia digital

Propuesta Obijetivo Acciones clave Tipo de estrategia
Potenciar la visibilidad en  Convertir el 74% que  Fortalecer redes sociales con publicaciones Promocio6n /
linea como complemento  valora la presencia periddicas de obras en proceso y terminadas. Comunicacion
a la recomendacion digital en promotores ~ Desarrollar un sitio web optimizado con digital
interpersonal. activos de la marca. portafolio, precios estimados y testimonios.

Incentivar que clientes satisfechos dejen resefias
publicas y videos cortos recomendando la
empresa.

3. Estrategia enfocada a la demanda de viviendas modernas

Propuesta Objetivo Acciones clave Tipo de estrategia
Enfocar el portafolio en Capturar el 82% de Lanzar una linea de proyectos estandarizados con | Desarrollo de
disefios modernos, consumidores que acabados y planos modernos para reducir costosy | producto /
funcionales y prefieren arquitectura  tiempos. Innovacion
minimalistas. moderna. Integrar elementos sostenibles (iluminacién LED,

ahorro de agua, ventilacion cruzada).
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Realizar renders y recorridos virtuales para

mostrar la experiencia de vivir en estas viviendas.

4. Estrategia de construccion de confianza mediante el cumplimiento y transparencia.

Propuesta

Obijetivo

Acciones clave

Combatir directamente las

principales criticas:

incumplimiento de plazos,

falta de transparencia y
mala atencion.

reducir la

desconfianza que aleja

clientes.

Mejorar la percepcién
de confiabilidad y

Establecer un compromiso contractual de entrega
puntual con cldusulas claras de penalizacidn.
Publicar un sistema de precios claros (presupuesto
detallado por etapas).

Capacitar al personal en servicio al cliente
proactivo y seguimiento postventa.

Mostrar casos de éxito y obras finalizadas como
evidencia tangible.

Desarrollo de
producto /
Innovacion

Como resultado de la aplicacion de estas estrategias se espera el aumento progresivo de

la participacion de mercado de Dearco S.A. del 15-20% actual al 30% en el mediano plazo (1-

2 afos), posicionando a la empresa como una alternativa confiable, moderna y centrada en el

cliente dentro del sector constructivo local.

presencia digital

3.Enfoque hacia
viviendas
modernas

4.Construccion  de
confianza
mediante
cumplimiento 'y
transparencia

comunicacién
digital

Innovacion /
desarrollo de
producto

Fidelizacion /
servicio al
cliente

redes sociales
Disefio del nuevo

sitio web

media

Alta

sitio web
Campafias de
promocion
online

Tabla 10.
Cronograma de implementacién y priorizacién de estrategias de marketing de Dearco S.A.
Estrategia Tipo de Prioridad 0-3 meses 3-6 meses 6-9 meses
estrategia
1.Diferenciacion por Diferenciacion/  Alta Implementacion de  Seguimiento de
calidad producto politicas de satisfaccion del
garantizada garantia cliente
Campania inicial de
comunicacion
2.Fortalecimiento 'y Promocion / Alta Plan de contenidoy  Publicacion del ~ Evaluacion de

resultados digitales

Presentacion de nueva
linea de proyectos
Alianzas con
proveedores
sustentables
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CAPITULO IV. Conclusiones y Recomendaciones
Propuesta de estrategias de marketing para Dearco S.A.

El estudio integral de las encuestas efectuadas, la exploracion del perfil del consumidor
y la valoracién de las practicas del sector constructor en Portoviejo ha facilitado la definicién
de estrategias orientadas a potenciar el posicionamiento de la marca, aumentar la cuota de
mercado y retener a los clientes. Como consecuencia del estudio, se sugieren cuatro estrategias
fundamentales en concordancia con las preferencias identificadas: priorizacion de la calidad,
potenciacidn de la presencia en linea, provision de viviendas contemporaneas y mejora de la

confianza a través del cumplimiento y la transparencia.
Estrategia 1 — Diferenciacion por calidad garantizada

Esta estrategia tiene como objetivo establecer a Dearco S.A. como lider en calidad de
construccion, proporcionando materiales certificados, procedimientos monitorizados y
garantias explicitas que protejan la inversion del cliente. Se busca atraer al 76% de

consumidores que estén dispuestos a desembolsar més por la calidad.
Etapas de desarrollo:

e Mes 1: Disefio del sistema de garantias y certificacién de materiales.
e Mes 3: Campafia de comunicacidn resaltando la calidad y respaldo.

e Mes 6: Implementacion de seguimiento de satisfaccion en entregas.

Responsables: Gerencia general y departamento técnico.
Presupuesto estimado: $200 mensuales para material publicitario y verificacién técnica.
Indicadores de éxito: Numero de clientes que optan por paquetes premium, indice de

satisfaccion postventa, porcentaje de entregas sin reclamaciones.
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Estrategia 2 — Fortalecimiento de presencia digital

El objetivo es fortalecer la visibilidad en linea para atender la gran relevancia que el
74% de los consumidores otorga a la presencia en linea. Incorpora reestructuracion de redes

sociales, optimizacion de la pagina web y catalogo virtual de proyectos.

Etapas de desarrollo:
Mes 1: Redisefio de perfiles y pagina web con enfoque visual y responsivo.

Mes 2: Lanzamiento del catalogo digital interactivo.
Mes 3 en adelante: Publicaciones programadas con testimonios y avances de obra.

Responsables: Area de marketing, con apoyo de un disefilador grafico externo.

Presupuesto estimado: $150 mensuales.

Indicadores de éxito: Incremento de seguidores, tasa de interaccién, nimero de contactos

generados via digital.
Estrategia 3 — Oferta enfocada en viviendas modernas
Responde a la inclinacion del 82% hacia el estilo contemporaneo y del 38% a la compra

de nuevas viviendas. Se sugiere dirigir el conjunto de proyectos hacia disefios modernos,

practicos y minimalistas.

Etapas de desarrollo:
Mes 2: Definicién de tipologias y prototipos arquitectonicos modernos.

Mes 4: Lanzamiento de campaiia “Viviendas modernas Dearco”.

Mes 6: Exhibicion fisica y virtual de casas modelo.
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Responsables: Departamento de disefio arquitectonico y marketing.
Presupuesto  estimado:  $300 iniciales para  renderizados 'y  maquetas.
Indicadores de éxito: Ventas concretadas de viviendas modernas, nimero de visitas a casas

modelo, solicitudes de informacion.
Estrategia 4 — Construccion de confianza mediante cumplimiento y transparencia

Centrandose en responder a las quejas mas destacadas: incumplimiento de los plazos
(34%) vy ausencia de claridad en los precios (28%). Se pondra en marcha un sistema de
monitoreo y comunicacion que facilite al cliente la informacion sobre progresos y gastos en

tiempo real.
Etapas de desarrollo:

e Mes 1: Creacion del protocolo de control de plazos y transparencia presupuestaria.
e Mes 2: Implementacion de reportes digitales de avance para clientes.

e Mes 4: Encuestas de satisfaccion para medir la percepcion de confianza.

Responsables: Direccion de proyectos y atencion al cliente.
Presupuesto estimado: $100 mensuales en herramientas digitales y capacitacion.
Indicadores de éxito: Porcentaje de proyectos entregados puntualmente, indice de confianza

del cliente, reduccion de reclamos por costos.

Estas estrategias se han disefiado para ser escalables, cuantificables y consistentes con
el perfil identificado del cliente. Su puesta en marcha conjunta permitird a Dearco S.A.
destacarse en el mercado, atraer segmentos dispuestos a pagar mas por calidad y fortalecer su

prestigio como constructora moderna y fiable.
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Conclusiones
El analisis del mercado realizado en la ciudad de Portoviejo revela que, el consumidor
actual prioriza la calidad de los materiales, la garantia del proyecto y la confiabilidad de la
constructora. De igual forma, concede un peso significativo a la recomendacion interpersonal
y a la presencia digital de las empresas. Respecto al producto inmobiliario, se observa una
preferencia por viviendas modernas, funcionales, de distribucion privaday localizadas en zonas
tranquilas, lo que permite evidenciar un perfil de cliente exigente, orientado a la durabilidad,

la estética contemporanea y la confianza respaldada por experiencias previas.

La investigacién muestra que las principales constructoras locales entre ellas INDECO,
Estrucmaster y Dearco S.A. se distinguen por su trayectoria, ubicacion estratégica de proyectos
y percepcion positiva de calidad. No obstante, presentan debilidades en areas clave como
innovacidn, digitalizacion, comunicacion activa con el cliente y seguimiento postventa. En el
caso de Dearco S.A., si bien cuenta con un reconocimiento favorable en el mercado, requiere
fortalecer su planificacion estratégica, visibilidad digital y procesos de atencién al cliente,

aspectos en los que sus competidores han avanzado de manera mas consistente.

A partir del diagnostico realizado, se definieron estrategias orientadas a incrementar la
participacion de mercado de Dearco S.A.; estas incluyen la diferenciacion basada en la calidad
del producto, el fortalecimiento de la presencia digital, la alineacion de la oferta con la
tendencia hacia viviendas modernas y funcionales, y la construccion de confianza mediante
cumplimiento, transparencia y una atencion postventa efectiva. La aplicacion de estas
estrategias permitira a Dearco S.A. mejorar su posicionamiento competitivo, fidelizar a sus
clientes actuales y consolidarse como un referente en desarrollos residenciales modernos dentro

de Portovigjo.
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Recomendaciones

Realizar encuestas trimestrales y analisis de comportamiento del consumidor para
actualizar perfiles y detectar cambios en preferencias. Incluir variables como tipo de vivienda,
rangos de precio, ubicacion preferida y motivaciones de compra. Utilizar estos datos para

ajustar la oferta comercial y anticipar tendencias que influyan en la demanda local.

Optimizar la presencia en redes sociales con contenido frecuente, portafolio actualizado
y campafias segmentadas. Implementar un CRM para registrar interacciones, hacer
seguimiento personalizado y mejorar tasas de conversion. Actualizar el sitio web con
informacion clara, recorridos virtuales y formularios de contacto rapidos para captar mas

prospectos.

Integrar diferenciacion basada en calidad constructiva, disefio moderno y confianza
mediante certificaciones y testimonios. Establecer indicadores como satisfaccion postventa,
tiempos de entrega y porcentaje de leads convertidos. Monitorear estos KPIs mensualmente

para asegurar mejoras continuas y fortalecer la participacion en el mercado.
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Anexo 1. Entrevista

GUIA DE ENTREVISTA SIMPLIFICADA - DIRECTIVOS DE DEARCO

10.

S.A.
¢La empresa cuenta actualmente con un plan estratégico de marketing formalmente
establecido?
¢ Qué canal considera que es el méas efectivo para promocionar los servicios de Dearco
S.A?
¢Cada cuanto tiempo realizan un analisis del mercado y la competencia en el sector
construccion?
¢ Como evalua el posicionamiento actual de la empresa en el mercado local de
Portoviejo?
¢ Qué nivel de importancia se le da a la innovacion dentro de los proyectos
constructivos?
¢ Qué limitaciones internas enfrenta la empresa para implementar nuevas estrategias
de marketing?
¢ Se realiza seguimiento a los clientes una vez que se entrega un proyecto finalizado?
¢ Qué herramientas digitales utiliza la empresa para gestionar o captar clientes
actualmente?
¢El personal comercial o de atencion al cliente recibe capacitacién en marketing y
tecnologia?
¢Considera que Dearco S.A. esté preparada para competir en un mercado mas

digitalizado y competitivo?
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Anexo 2. Encuesta

ENCUESTA A CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES SOBRE ESTRATEGIAS DE

MARKETING PARA AUMENTAR LA PARTICIPACION DE MERCADO DE

DEARCO S.A. 2024

Objetivo: Desarrollar estrategias de marketing para aumentar la participacién de mercado de
la Empresa Constructora Dearco S.A

Instrucciones: Por favor, indique su nivel de acuerdo con las siguientes afirmaciones
utilizando la siguiente escala:

5. ¢ Qué aspecto considera mas importante al elegir una empresa constructora?

o

o

o

o

o

o

[0 Calidad de los materiales
1 Precio competitivo

0 Cumplimiento de plazos
[0 Reputacién y experiencia
O Innovacion en disefios

[0 Garantia del proyecto

2. ¢ Cudles de los siguientes canales utiliza para informarse sobre constructoras?
(Puede seleccionar mas de uno)

[J Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.)

[0 Recomendaciones de familiares o amigos

[ Sitio web oficial de la empresa

[ Publicidad en medios tradicionales (radio, prensa, TV)
O Ferias inmobiliarias o puntos de venta fisicos

3. ¢ QUé tipo de proyecto le interesaria contratar?

O 0O 0 0O

O Vivienda nueva

0 Remodelacion o ampliacion

[ Proyecto comercial (oficinas, locales)
O Construccion industrial

0 No tengo interés actualmente

4. ¢ Qué forma de pago considera mas conveniente al contratar una constructora?

O 0 OO

[ Pago en efectivo
[0 Financiamiento directo con la empresa
[0 Credito bancario o hipotecario
[0 Pagos mensuales por avance de obra
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o [J No estoy seguro

5. ¢Estaria dispuesto a pagar mas si la empresa ofrece mayor garantia y calidad?

o

o

o

o

O Si

1 No

[0 Depende del porcentaje adicional
[0 No sé / No estoy seguro

6. ¢ Qué tan importante es para usted que la constructora tenga presencia digital (redes,
sitio web, atencién online)?

0 Muy importante
O Algo importante
[J Poco importante
[0 Nada importante

7. ¢ Qué tan dispuesto estaria a recomendar una constructora si su experiencia fue

positiva?
o O Muy dispuesto
o [ Algo dispuesto
o [ Poco dispuesto
o [ Nada dispuesto
8. ¢ Cudles considera que son los principales errores de las constructoras en

Portoviejo? (Elija hasta 2 opciones)

o

o

[0 Mala atencién al cliente

[ Falta de transparencia en costos

O Incumplimiento de plazos

(] Materiales de baja calidad

0 Comunicacién deficiente

[0 No utilizan tecnologia o innovacion

9. ¢, Cuadl de las siguientes distribuciones internas considera mas funcional para su
vivienda?

o

(o}
o
o

[0 Sala, comedor y cocina integrados (espacio abierto)

O Areas separadas para mayor privacidad

[0 Cocina cerrada y habitaciones independientes

[0 Espacios multifuncionales (ambientes que cumplen varios usos)

10. ¢Queé factor le genera mas confianza al contratar una constructora?

« [ Ver proyectos terminados anteriormente
« [ Opiniones de otros clientes
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[ Certificaciones o permisos legales

O Atencion personalizada
[0 Tiempo de experiencia en el mercado

Muchas gracias por su colaboracién
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