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RESUMEN

La presente investigacion aborda un andlisis del comportamiento de compra inmobiliaria
de hombres y mujeres de 30 a 44 afios de edad de la ciudad de Guayaquil, el caso de estudio
de la domética como propuesta de valor en la oferta inmobiliaria. EI método de investigacidon
que se aplicé en la investigacion de campo para el enfoque cualitativo, fueron entrevistas a
profundidad obteniendo informacion actual del comprador inmobiliario y una entrevista a
expertos que aporto al posicionamiento de la tecnologia de la domdtica actual en nuestro pais

y beneficios que aportaria a la sociedad.

Asi mismo el enfoque cuantitativo se realizd en base a 384 encuestas por muestreo
conglomerado con soporte del programa Tableau Public 9.0 para el analisis estadistico. Los
resultados de mayor relevancia concluyeron que con un 37% los cényuges influyen en la
decisién de compra y un 33% la familia. Asi también el termino mas conocido en la
aplicacion de tecnologia ahogares es “casa inteligente” con un 42%, y un 21% desconoce de
este tipo de sistemas domoticos. Asi mismo el 56% considera un factor muy importante la

seguridad y un 37,8% el ahorro de energia en la implementacion de sistemas domaticos.

Palabras claves; comportamiento, compra, inmobiliaria, domética, casas inteligentes,

Smart home.
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ABSTRACT

The present investigation deals with an analysis of real estate purchasing behavior of
men and women from 30 to 44 years of age in the city of Guayaquil, the case study of home
automation as a value proposition in the real estate offer. The research method that was
applied in the field research for the qualitative approach, were in-depth interviews obtaining
current information from the real estate buyer and an interview with experts that contributed
to the positioning of current home automation technology in our country and benefits that

would bring to society.

Likewise, the quantitative approach was carried out based on 384 surveys by
conglomerate sampling with the support of the Tableau Public 9.0 program for statistical
analysis. The most relevant results concluded that with 37% the spouses influence the
purchase decision and 33% the family. So also the best-known term in the application of
technology to homes is "smart home™ with 42%, and 21% are unaware of this type of domotic
systems. Likewise, 56% consider safety a factor and 37.8% the energy saving in the

implementation of home automation systems.

Keywords; behavior, purchase, real estate, home automation, smart homes, Smart home.
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Aspectos generales
Introduccién.

El habito de adquisicion de viviendas ha tenido cambios esenciales en los posteriores 10
afios a que antes se compraba una casa para Siempre, pero actualmente los créditos
hipotecarios cambiaron totalmente este mercado, hoy en dia se compra segun el ajuste del
modo de vida de las personas, economia actual, tamafio de la familia, ubicaciones, materiales
de arquitectura o disefio y seguridad, siendo el factor econdémico el mas dominante (El
Comercio, 2015).

El sector inmobiliario actualmente muy dindmico puesto a que los compradores tienen
muchas opciones ya que son conocedores sobre las ofertas en el sector., asi también las
constructoras han tenido la obligacion de cambiar de estrategias, entre estas estan en
disminuir el importe de entrada en la negociacion de un inmueble, este varia entre un 30%,
20% y 5% respectivamente, con prorrogas de hasta 26 meses. Otra estrategia aplicada a la
venta de inmuebles es la reduccion del precio y es algo que no es considerado de manera

efectiva ya que la rentabilidad de la misma se ve afectada (EI Comercio, 2018).

Actualmente el sector de la construccion ha manejado la misma promocion como; buenos
acabados, bonos, regalos de linea blanca, Tv, alc, sin concentrarse en agregar valor al
inmueble enfocado en la presente tecnologia y la domotizacion podria aportar un gran valor
a estas propuestas, pero este mercado aln no tiene acogida. Morejon (2016) profesor de
logistica Computacional de la Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil (UCSG)
menciona que la automatizacion en nuestro contorno todavia es algo nuevo que no esta al

alcance de todas las personas.

La actual investigacién buscara identificar el comportamiento de compra inmobiliaria en
la ciudad de Guayaquil, caso de domética como propuesta de valor mediante investigacion

descriptiva con metodologia de estudio cuantitativo y cualitativo.



Proble matica.

Este ensayo esta enfocado al comportamiento de compra inmobiliaria que ha cambiado
gracias a que los compradores obtienen facilmente informacion y comparan atributos de otros
productos que estdn en el mercado. Actualmente las inmobiliarias no han implementado
estrategias nuevas que oferten y se diferencien del mercado como la aplicacion de sistemas

de domdtica para crear valor al inmueble.

La domdtica en nuestro pais no tiene mayor acogida algunos expertos mencionan que no
solo es el coste del sistema la Unica razon del poco interés de la domotizacion en el pais, sino
que, no existen exigencias por parte de Normas Ecuatorianas de Construccion, ni reglamentos
municipales, a contraste de paises avanzados donde la automatizacién es un requerimiento
(Expreso, 2015).

Asi también la integracion de estos dispositivos enuna vivienda ahorraria entre un 25% y
30% en consumo energético, segun expertos esta inversion se recuperaria en un tiempo de 2
o0 3 afios, algunas marcas de gigantes electronicos estan apostando a esta tecnologia como lo
son; Apple con su producto Home Kit, Samsung con su idea de casa del futuro y Google.
(Pisos.com, 2015).

Ademas de ahorro en consumo la domotizacion aporta a la seguridad de las personas,
sensores de movimiento, alarmas contra incendio, cdmaras de seguridad son unas de las
tantas herramientas que pueden estar enlazadas con nuestro dispositivo movil o pc brindando

tranquilidad mientras los propietarios no se encuentran en casa.



Justificacion.

La siguiente investigacion es muy relevante ya que se conoceran los factores que influyen
en la compra de viviendas Yy asi determinar la factibilidad de realizar una propuesta de valor
de sistemas domoticos.

El mercado inmobiliario estd cambiando y la domética o automatizacién ha dejado de ser
un lujo tanto para edificios y viviendas ya que se busca reducir costos por consumo,
optimizando los recursos y mejorando la calidad de vida de personas. En si la domotizacién
es un conjunto de sistemas por conexiones internas, externas o inalambricas que aporta a la

gestion y buen uso de los recursos del hogar (Expreso.ec, 2015).

Ademéas de ahorro en consumo la domotizacion aporta a la seguridad de las personas,
sensores de movimiento, alarmas contra incendio, camaras de seguridad son unas de las
tantas herramientas que pueden estar enlazadas con nuestro dispositivo mavil, brindando

tranquilidad mientras los propietarios no se encuentran en casa (El Comercio, 2018).

Estos resultados seran de mucha utilidad para las inmobiliarias o constructoras ya que
podran implementar nuevas estrategias de marketing segun los resultados obtenidos v la
nueva propuesta de desarrollar sus productos inmobiliarios con la implementacién de

sistemas dombticos.

La correlacion que poseen los consumidores de sistemas domoticos con los factores que
inciden en el comportamiento de compra de viviendas pueden ser relevantes a la hora de
agregar valor a las ofertas inmobiliarias ya que la domdtica en nuestro pais no tiene mayor
penetracion en el mercado y para nuestro medio aun sigue siendo algo nuevo, por lo tanto,
es posible alcanzar mejoras por medio de la informacién obtenida en esta investigacion

dirigida a hombres y mujeres de 30 a 44 afios de la ciudad de Guayaquil.



Objetivo general.

Analizar los factores que influyen en el comportamiento de compra de bienes inmuebles

en hombres y mujeres de 30 a 44 afios en la ciudad de Guayaquil en el afio 2018.

Objetivos especificos.

» Determinar los fundamentos teéricos, modelos y aspectos mas relevantes del
comportamiento del consumidor y la comunicacion estratégica.

» Caracterizar los principales rasgos que han mediado en el proceso de compra de oferta
inmobiliaria en los Ultimos 5 afios en la ciudad de Guayaquil.

» Determinar el conocimiento de la oferta inmobiliaria y el reconocimiento de la
propuesta de valor por parte del consumidor.

+ ldentificar los factores mas relevantes en las propuestas de ofertas inmobiliarias en
hombres y mujeres en la ciudad de Guayaquil y las mediaciones inherentes a este
sector.

» Definir los aspectos que deben ser considerados para implementar estrategias de
comunicacion que permita promover la utilizacion de sistemas domoticos como una

propuesta de valor.

Pregunta de investigacion.

La pregunta de investigacion que se planteo fue;

¢Que factores influyen en el comportamiento de compra de bienes inmuebles en hombres
y mujeres de 30 a 44 afios en la ciudad de Guayaquil en el afio 2018?

Asi mismo se determinaron las variables de investigacién, siendo la dependiente (la
compra inmobiliaria en hombres y mujeres), y la variable independiente (factores que

influyen en el comportamiento de compra de bienes inmuebles).



Capitulo 1: Marco teorico.

El marco tedrico que establece esta indagacion transmitird al lector un retrato mas claro
acerca de este tema de investigacion. Se encontrardn conceptos muy esenciales, los
suplementarios y concretos sobre los factores que influyen en el comportamiento de compra
de bienes inmuebles en hombres y mujeres de 30 a 44 afios en la ciudad de Guayaquil en el
afio 2018.

Mercado inmobiliario.

Seguin Amargan (2008) citado en Torres (2014) puntualiza como mercado inmobiliario al
conjunto de medios de compraventa, construccion vy alquiler de las clases de inmuebles que
se hallan ubicadas en un area determinada, asi como los estudios sobre su evolucion y
prondstico, que abarcan al menos un estudio de la oferta, demanda y de las figuras futuras.
En realidad, este mercado surge cuando se desarrolla una operacion comercial de cualquier

bien inmueble.

El mercado inmobiliario es el marco en el cual se extienden todas aquellas transacciones
de capital que tienen por ente inmediato la propiedad o adquisicidn de un bien inmueble, es
decir, asumen como proposito el derecho a disfrutar o disponer de un bien que goza de un
ambiente fijo en un lugar y no puede reubicarse, como son los terrenos, locales comerciales,

viviendas, fincas, etc (Molina, 2014).

También el mercado inmobiliario es sustancialmente la oferta y demanda de inmuebles o
activos inmobiliarios. Los inmuebles son aquellas cosas que no logran ser desplazados o
movidos de su sitio, puesto que son porcion de un territorio 0 estan juntos a este (Milla,
2016). Estos inmuebles pueden ser de diferentes tipos: Residencial, oficina, hotel, comercial
y tierra. Y son activos considerados bien raiz porque estan unidos a un terreno, y no pueden

apartarse, fisica o juridicamente, de la propiedad donde se coloca.

Tomando en cuenta estos conceptos sobre mercado inmobiliario podemos definirlo como;

el lugar donde se efectlian transacciones de compra, venta y alquiler de bienes inmuebles, en



donde su caracteristica principal es ser un activo fisico que no puede ser movido o separado
del suelo de donde fue cimentado. En la presente investigacion, solo se tomaré en balance el

tipo Residencial.

Plusvalia.

Partiendo del hecho que la plusvalia es el aumento del precio que consigue un bien o cosa
por elementos externos, la intrusidn en ésta puede ser percibido segiun Furtado y Smolka,
(2003, p.3). Citado en Jimenez (2016) como; ‘“Herramienta para recuperar la poblacion el
incremento en el valor de la tierra asociado con acciones publicas, aumento que de otra

manera seria capturado por entidades privadas “ (p. 76).

Por otra parte, segin Clavijo la propiedad percibe en el mercado una crecida de su coste
sin que ningun trabajo productivo haya trasformado ni su naturaleza, ni su interés ecuanime.
La plusvalia, asi estimada, puede ser existente o simulada segin el sobre-valor resulte de
circunstancias oportunas del mercado extrafias a una accion productiva, o bien resulte de la
devaluacion de la moneda por causas de la inflacion, devaluacion u otras de similares

consecuencias en el mercado nacional o internacional (Clavijo, 2015).

Ahora bien, podemos exponer gue, plusvalia es el aumento en el precio de un bien o tierra
que varia por agentes externos y que en el mercado se percibe en diferentes segmentos de

ofertas que corresponden a un entorno que brinda todos los servicios a favor de los habitantes.

Asi también Geo Bienes, menciona que elincremento de la plusvalia en aproximadame nte
todos los casos ha sido origen de la inversion privada, como grandes lotes de terreno, crean
mini ciudades, un entorno que se conserva solo, dando todas las actividades comerciales que
pueden aspirar sus habitantes, desde una casa, oficinas, hoteles, bancos, restaurantes,

supermercados Yy hospitales (Geo Bienes, 2015).



Comportamiento del consumidor de bienes inmuebles.

Antes de exponer el comportamiento del consumidor, se debe puntualizar qué tipo de
cliente constituye el mercado de la demanda inmobiliaria. En este caso, se trata de un
comprador final o personal quien es el que adquiere un bien y lo predestina a un uso propio
como lo es la vivienda (Colet y Polio, 2014), ademas, con el paso de los afios y la progresiva
economia, el estilo de vida de los consumidores se ha visto afectado y este ha sido
subdividido en categorias més actualizadas a los nuevos consumidores. Citado en (Espinoza,
2017, p.18).

El comportamiento también se lo define como el conjunto de actividades que realiza un
individuo al momento de decidirse por un determinado producto (Quintanilla, Berenguer, y
Gomez, 2014) citado en (Lucio, 2017) también corresponde a la forma de proceder que tienen
las personas u organismos ante las diferentes persuasiones que reciben al obtener un producto

y en relacion al ambiente en el cual se desenrollan.

Podemos encontrar diversas definiciones de comportamiento del consumidor en donde se
sefialan los pensamientos o sentimientos que distinguen las personas en la toma de decision
a partir de dos 0 mas recursos donde se busca, estudia, compara, elige y obtiene un bien que

sera de uso propio o inversion.

En la actualidad preexisten mercados mas dinamicos que prosperan rapidamente, por lo
que es preciso conocer al consumidor para satisfacer sus necesidades y al final poder
intervenir en la decision de compra. Segun. Peter y Olson, (2006), Citado en Almeida y
Bordes (2017) sefialan que; “El comportamiento del consumidor abarca los pensamientos y
sentimientos que experimentan las personas, asi como las acciones que emprenden, en los

procesos de consumo™.(p. 5)

De acuerdo a Gabriela Corona escritora del libro comportamiento del consumidor, una
decision reside en la seleccion de una opcidn a partir de dos 0 mas posibilidades alternativas,
en la actualidad en un escenario de compra o de consumo existen tantas opciones que en

ocasiones resulta dificil decidirse rapidamente (Vasquez, 2012).



Todos los dias los compradores toman decisiones en muchos aspectos de su vida, y en el
mercado inmobiliario donde regularmente se obtiene la primera vivienda propia para vivir;
el consumidor es mas concienzudo antes de tomar esta decision buscando muchas mas

alternativas en el mercado prolongando mas el proceso de compa.

Percepcion y motivacion del consumidor

El comportamiento del consumidor esta siendo parte de varios estudios e investigaciones
y es asi donde en un Andlisis de la auditoria KPMG en el afio 2010 sobre preferencias en el
consumo dieron como resultado que el comprador es activo con mas acceso a informacion e
instrumentos. No le basta recibir ofertas, sino que las explora, interactla en la red y también
expone informacion, posee el alcance de disponer donde el producto esta mas econémico,

minimizando la apreciacion de riesgo en la compra efectuada (Salvador, 2013).

El consumidor segun Vasquez (2012) expone, que las decisiones de compra de una
persona son influenciadas por motivos subconscientes que incluso el consumidor mismo no
entiende, conjeturd que la gente no es consciente de las verdaderas fuerzas que moldean su

comportamiento.

Una de las teorias mas mencionadas en los consumidores se la atribuimos a el doctor
Abraham Maslow, identifica 5 niveles en las necesidades humanas y las clasifica por nivel
de importancia, abordaremos desde el segundo nivel aplicado a inmobiliarias que es el de las
necesidades de seguridad que encierran orden, estabilidad, rutina, familiaridad y control
sobre la adecuada vida y el ambiente. Esta necesidad es importantisima y debe ser tomada en
cuenta al momento de que el disefio del inmueble para satisfacer estas necesidades
(Schiffman y Lazar, 2010).

Si aplicamos en inmobiliaria a esta teoria el tercer nivel las personas buscan una pareja
para casarse y formar un hogar, asi que para este nivel el consumidor tiene un motivo para
adquirir una vivienda. En el cuarto nivel estan las necesidades de autoestima que pueden ser
orientadas hacia el interior (auto aceptacidn, autoestima, éxito, independencia Yy satisfaccion

personal), y planear en el inmueble a esa necesidad de autoestima que el comprador esta



indagando. El quinto y Gltimo nivel es la necesidad de autorrealizacion, el objetivo final es

llegar a ser todo aquello de lo que sé es capaz. (Schiffman y Lazar, 2010)

Para concluir Quintanilla, Berenguer y GoOmez (2014) aseguran que entender la
motivacion de los consumidores no es sencillo, y en psicologia existen multiples teorias
compuestas que tratan de definir que mueve el sujeto a actuar, de que depende su conducta.
Por ejemplo, el enfoque conductista considera a una persona COmMo una caja negra que

reacciona a diferentes estimulos.

Factores que influyen en el comportamiento de compra.

En cuanto al factor que interviene en el comportamiento de adquisicion de inmuebles,
se considera que el precio de una vivienda esta en funcion de variables demograficas,
como econdmicas Y psicograficas. Torres (2008) citado en Ortiz y Samamé (2015) afirman
que es de gran importancia tanto para los que disefian politicas habitacionales, como para
los gestores de proyectos. Ademas, en esta investigacion se establecid que los diversos
factores intrinsecos exigidos para la compra de un inmueble influyeron en la decision de
obtener una propiedad siendo correlacionados con la medida de satisfaccion y necesidad

de adquirir un inmueble.

Las compras del consumidor estdn muy mfluidas por factores culturales, sociales,
personales y psicologicos, En su mayor parte, los mercadélogos no pueden controlar esos

factores, pero deben estar atentos (Kotler & Amstrong, 2013).

Factores culturales

La cultura cumple un papel fundamental en el mercado inmobiliario es del origen mas
basico de los deseos y el comportamiento de una persona. Kotler (2013) afirma que el
comportamiento humano es, en gran medida, aprendido. Al ascender en una sociedad, el nifio
aprende valores primordiales, percepciones, deseos y conductas de su familia y otras

instituciones importantes.
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El concepto de cultura ha sido caracterizado como un todo que abarca conocimientos,
Schiffman (2010)define la cultura como; ‘“creencias, arte, rituales, normas morales,
costumbres 'y cualquier otra capacidad o habito adquirido por el hombre como miembro de
una sociedad” (p.346). La cultura nos ayuda a entender la conducta del comprador puesto

que mediante la misma se obtienen valores y creencias.

Subcultura

Cada cultura contiene pequefias subculturas o conjuntos de individuos con sistemas de
valores compartidos basados en practicas de vida y entornos comunes. Las subculturas
incluyen nacionalidades, religiones, grupos raciales y regiones geograficas. Muchas
subculturas forman segmentos de clientes importantes, y los mercadologos amenudo disefian

productos y programas de marketing adaptados a sus necesidades (Kotler y Amstrong, 2013).

Y es asi que los miembros de una subcultura definida tienden a tener creencias, valores y
costumbres que los diversifican del resto, pero participan con la mayoria las creencias
culturales dominantes y los valores preponderantes del comportamiento de la sociedad
general. Las subculturas les proporcionan a sus miembros una individualizacion y
socializacion.

Clase social

Hace referencia a las divisiones homogéneas y duraderas de una sociedad. Se ordenan en
nivel jerarquico y sus miembros tienen valores, conductas e intereses similares. Manifiestan
el nivel de ingresos, ocupacion, nivel de educacion. Se puede ascender o descender de una

clase social a otra.

Grupos Y redes sociales: Muchos conjuntos pequefios intervienen en la conducta de una
persona. Los grupos que poseen una influencia continua y a los que pertenece una persona
son llamados grupos de membresia. En diferencia, los grupos de referencia sirven como
puntos de comparacion o relacion —directa (cara acara) o indirecta— en la formacion de las
actitudes o el comportamiento de una persona. A menudo, las personas son influidas por

grupos de referencia a los que no pertenecen (Kotler y Amstrong, 2013).
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Grupos de referencia: Son los grupos que tienen una influencia sobre las actitudes o
conductas de una persona. Influyen en las actitudes y auto concepto de la persona. Siinfluyen
directamente se consideran grupos de pertenencia. Estos asu vez, pueden ser primarios, como
la familia, los amigos, con los que se interactta de forma continua e informal; o secundarios
que es mas formal y menos continua la interaccion. Los grupos a los que la persona quisiera
unirse se denominan grupos de aspiracion. Los mercadologos deben llegar a los lideres de

opinion e influir en ellos.

Barboza (2012) menciona en su tesis que, desde el panorama del marketing, es
fundamental distinguir los incomparables grupos de referencia mencionando los mas

relevantes:

Grupos primarios: Son grupos donde hay una relacion diaria entre estos se encuentran

la familia e influyen en su mayoria en la toma de decisiones.

Grupos secundarios: En este grupo hay poca interaccion o relacion, no tienen mucho
peso en influir en la toma de decisiones, estos grupos pueden ser comparieros de trabajo o

comparieros de colegio.

Grupos simbdlicos: Grupos a los cuales no se pertenece y por ende son seguidores o
fanaticos, ni hay posibilidades de pertenecer, pero integra desde una perspectiva emocional.

Por ejemplo, el equipo de fitbol, banda de rock.

Grupos de interés: Estos grupos son ocasionales y solo se retnen cuando existe algun

interés y estos pueden ser; directivas de estudiantes, comité de ciudadelas o barrios.
Grupos a los que el individuo aspira a pertenecer: ESstos grupos son aspiraciones que

muchas veces van dirigidas a personas especificas que cumplen con ciertos criterios o

requerimientos (Raiteri, 2016).
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Familia

La familia es la organizacion de compras de consumo mas importante de la sociedad. Las
influencias de la familia afectan a los dogmas y actitudes primordiales de la persona.
Tenemos la familia de orientacion formada por los padres y hermanos, que influyen en la
orientacion de la religién, politica, ambicion personal; y la familia de procreacion que incluye

los hijos y el conyuge.

Funcion y estatus:

Una persona pertenece a muchos grupos: familia, clubes, organizaciones, comunidades
online. Esto significa que el lugar de la persona dentro de cada grupo puede ser definido en
técnicas de rol y de status. Un rol consiste en las actividades que se espera que realicen las
personas de acuerdo con lo que creen las personas a su alrededor. Cadarol conlleva un estatus

que refleja la estima general que le otorga la sociedad (Kotler y Amstrong, 2013).

Factores personales
Edad y etapa en el ciclo de vida:

La etapa de vida en la que se encuentre la persona intervendra en los productos y servicios
que adopte para sus necesidades. Ademas, influye el ciclo, cuando se logra la emancipacién
de los padres, el matrimonio, la crianza de los hijos, el retiro. También los mercaddlogos
deben tener en cuenta las familias unipersonales, separacion, nuevos matrimonios, los

cambios en las circunstancias de vida (Raiteri, 2016).

Ciclo de vida familiar.

Los habitos de gasto de un hogar varian en funcién del nimero de personas que convivan,
las edades o el género de los mismos, los sujetos que contribuyan a los ingresos familiares,
etc. Asi, el ciclo de vida familiar es una herramienta que combina las tendencias en los
ingresos y la constitucion de la familia con los cambios en las demandas impuestas sobre

dichos ingresos.

13



Segun Schiffman(2010), “los individuos atraviesan diferentes etapas que convierten a
una misma persona en un consumidor radicalmente diferente a medida que va
transcurriendo el tiempo. La principal causa de este cambio es la modificacion de las
prioridades del consumidor” (p.314).

Esta transformacion tiene lugar especialmente tras grandes eventos vitales como el
nacimiento de un hijo o la jubilacion. Los siguientes ejemplos ilustran las diferentes
disposiciones de compra que las familias se ven impuestas a tomar en funcion de sus
escenarios. En general, y si bien no todas las personas las precisamente atraviesan, pueden

distinguirse las siguientes fases:

Etapa de solteria: personas jovenes solteras. Las personas jovenes no emancipadas
tienen un amplio margen de libertad para resolver qué hacer con sus primeros honorarios.
La mayor parte trata de brindar una porcién considerable del mismo al ahorro e invierten
el resto en sus principales hobbies o afinidades: la moda, el deporte, la mdsica, etc.
(Schiffman y Kanuk, 2010, p.315)

Etapa de recién casados: jovenes sin hijos. Tras atender gastos necesarios como la
hipoteca o el gas, los jovenes solteros dedican gran parte de sus ingresos al ocio: salen a

cenar, frecuentan bares, dedican tiempo al ejercicio, etc. (Schiffman y Kanuk, 2010, p.315)

Paternidad 1I: matrimonios jovenes con hijos pequefios. Tras el nacimiento de los
hijos, el dinero exorbitante disminuye Yy los ingresos comienzan a ir predestinado casi
exclusivamente a las insuficiencias para los mas pequefios: guarderias, el doble de
alimentos (y de mejor calidad), distraccion, etc. Por otra parte, ésta se considera una etapa
comun para invertir en bienes de larga duraciébn como un coche familiar o una casa més
grande. (Schiffman y Kanuk, 2010, p.316)

En este trabajo de investigacion también nos centraremos en el ciclo de vida familiar

paternidad 1, ya que las influencias de estas familias se orientan ala inversion alargo plazo

y consideran algo muy importante la seguridad y mejor calidad de vida para sus familias.
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Disolucion: personas solas. La desvalorizacion de las capacidades y habilidades de
los individuos de la tercera edad ejerce gran predominio en sus decisiones de gasto. A
menudo, las personas mayores, que pierden autonomia para valerse por si mismas se ven
obligadas a trasformar sus ahorros en servicio doméstico, transporte, medicamentos, etc.
Del mismo modo, dedican una porcion de sus ingresos a otro tipo de ocio. (Schiffman y
Kanuk, 2010, p.316)

Ocupacién y circunstancias econdémicas:

Segun la profesion y el trabajo que un individuo tenga, sera lo que consume. Y las
circunstancias economicas influiran en qué actitud se tendra hacia los gastos o hacia al
ahorro. Asi también Quezada, citado en (Ortiz y Samame, 2015) afirma que en su indagacién
del sector inmobiliario estd enfocada a las familias de nivel socioeconomico alto debido que
la oferta es minima y la demanda es mucho mayor en la cual se dado oportunidad de negocio

y rentable.

Tipos de consumidores Yy su patron conductual.

Pérez (2015), en su libro Neuromarketing inmobiliario define a los tipos de compradores

de inmobiliario segun 4 rasgos que lo identifican, como:

Comportamiento dominante.
El comportamiento “Dominante” puede resumirse como el factor del control. Personas en
los que predomina este rasgo, se centran en conseguir y mantener un nivel de autoridad y

poder sobre las demas personas; tanto en su entorno laboral como familiar (p.128).

Comportamiento influyente.
Este comportamiento esta coligado con un acercamiento amigable, extrovertido, céalido,
sociable y abierto a otros individuos. La influencia se liga con el tipo de estilo usualmente

descrito como “comunicador”. Los individuos con alto grado de dominio son sociables y
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normalmente poseen destrezas para desenvolverse socialmente y ser participativo con otras
personas (p.131).

Comportamiento estable.
Cuando el comportamiento “Estable” aparece en un perfil, lo mas comin es encontrarla
sequida de la flexibilidad. Las personas con estas tipologias son pacientes y saben atender,

poseen un real interés en ayudar a los demas (p.133).

Comportamiento concienzudo.

A los individuos con un alto factor de comportamiento “Concienzudo” no le gustan de las
presiones, y tienden a adoptar un estilo evasivo cuando se afrontan acircunstancias dificiles.
En casos extremadamente dificiles son propensos a desatender los problemas o demorar

acciones hasta que la situacion se vuelva ineludible (p.136).

Atributos a valorar en una vivienda para su compra.

Segun un estudio realizado por Visser y Van Dam (2006), citado en Espinoza (2017), los
atributos fisicos de la vivienda determinan menos de la mitad del precio del inmueble, el
caracter concluyente del precio es la calidad del ambiente de la residencia; asi como, las
caracteristicas funcionales y sociales. A partir de esta teoria nos centraremos en los atributos
fisicos mas relevantes para el comprador de inmobiliario estudiando los mix ofertantes de los

productos.

Por consiguiente, si se compara los atributos en las viviendas con el comportamiento
humano, Herzberg (1959) afirma que este comportamiento varia a cauda de 2 tipos de
necesidades; factores extrinsecos, los cuales son propios y no generan valor agregado, son
los que se suele esperar por el bien adquirido; por ejemplo: proteccion a causa de un
infraestructura sismo resistente, disponibilidad de servicios bésicos ,acceso a infraestructura
urbana, pistas; y factores intrinsecos, aquellos que agregan valor e influyen a mayor escala

en la eleccién y comparacion entre una vivienda y otra; por ejemplo, lugar de la propiedad,
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el tipo de materiales utilizado en los acabados o en caso de inversion que sea rentable
(Espinoza, 2017).

Asi también (Badel y Blanco), citan a los investigadores espafioles (NUfiez et al., 2007 y
Gallego, 2004) armonizan con las investigaciones internacionales y con los consejos dados
a los clientes por los medios de divulgacion como (idealista.com) en distinguir ciertos
aspectos que afectan indiscutiblemente a la valoracion de una vivienda (Garcia y Badel,
2016):

- Ubicacion: Es un factor preponderante que afecta el valor de un inmueble y esto se debe
a elementos externos como lo son; cercanias de centros comerciales, hospitales, tiendas,

transporte publico. etc.

- Exteriores: Los espacios son un factor que influyen en el valor del inmueble ya que se

consideran importantes zonas como; garajes, piscina, area de juegos, area de deportes.

- Calidad material: Que tipo de construccion también afecta el precio si es; hormigdn
armado o estructura metalica O también que adecuaciones mas son necesarias para que el

cliente pueda adquirir un inmueble.

- Calidad espacial: La distribucion es muy importante ya que el consumidor del

inmobiliario necesita adaptar su nuevo bien a pertenencias que ha adquirido.

Consumidores 2.0

Podemos constatar que en las posteriores décadas la evolucion de internet y las redes
sociales ha modificado los habitos de los jovenes consumidores. También ha aumentado el

cambio de informacion en redes sociales.
Los compradores tienen méas acceso a la informacién antes de tomar una decision de

compra, consideran los comentarios en redes sociales de experiencias que han tenido las

personas con la marca. Segun Rodriguez y Tiana (2015) “los nuevos consumidores estan
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mucho mejor informados y consultan fuentes digitales antes de ejecutar el proceso de compra

y que su aparicion ha sido provocada por el uso de redes sociales” (p.120).

En toda campafia de publicidad se debe de conocer a qué pulblico objetivo se destinan las
acciones de marketing. En internet la gente actla de un modo diferente. Por esta razdn
convendra conocer a los llamados ‘“consumidores 2.0 para una futura linea de investigacié n

para poder elaborar campafias de e-marketing lo més efectivas.

Segun Raiteri (2016) los principales rasgos de este tipo de consumidores son:

Crean y dominan nuevos lenguajes: Este tipo de consumidores han creado su propio
lenguaje como; emoticones, abreviaturas de palabras y nuevos términos para poder
comunicarse. Se trata de una nueva manera de comunicarse que se aprende con el trato de
otros usuarios de internet. Por ejemplo, ¢qué puede ser un RT? Se trata de una abreviatura
que se utiliza en Twitter y que significa “retweet”: una repeticion de un “tweet” en donde
otro usuario comparte contenido en su muro o pagina personal contenido que le parecio

relevante a sus contactos.

Estan hiperconectados: Cuentan con una conexion ainternet, ya sea en el ordenador,
como en los dispositivos moviles. Estan todo el dia conectados y es el medio principal

donde se comunican con familiares y amigos.

Estan despreocupados por su intimidad: Estan muy atados a las redes sociales y las
visitan como minimo tres veces al dia. Anuncian todo lo que hacen; si visitan un
restaurante, que ropa visten, fotos de familia, amigos, publican su estado emocional y

sentimental. Una particularidad de este consumidor es que no le importa su privacidad.

Son multi-tasking: Esto significa que este consumidor puede realizar varias

actividades a la vez sin desconectarse de sus redes sociales o multimedia (Raiteri, 2016).

18


http://www.xavs.es/?s=twitter

Consumen los contenidos cuando quieren: Estos usuarios no necesitan de medios
convencionales para buscar contenidos que desean, sino que utilizan diferentes

plataformas digitales para consumir contenido que quieran a cualquier hora o lugar.

Comunicacion bidireccional: La comunicacién con este consumidor es directa, esto
quiere decir que comparten contenido de las experiencias que ha tenido con alguna marca

0 servicio.

Buscan un contenido relevante: El consumidor 2.0 busca contenido relevante para
luego compartirlo con sus amigos. A esto sele llama “viralidad” y es donde toda campaiia
publicitaria en redes quiere llegar, pero es muy complicado si no se tiene un plan bien
estructurado (Raiteri, 2016).

Podemos concluir que las redes sociales influyen en la toma de decisiones de compra en
dos sentidos, por un lado, son un medio para opinar acerca de productos. Muchos usuarios
cuentan sus experiencias de compras a través de Facebook, Twitter, Google +, o0 redes
especializadas. Por otro lado, las redes sociales son un canal de comunicacion para las

marcas.

Mediante las redes, las empresas pueden aproximarse a sus clientes y humanizarse,
logrando influir en ellos, que se convierten en ‘amigos’ de las marcas. Por estos motivos, la
influencia de las redes sociales en las tomas de decisiones de compra ird aumentando en los

préximos afios cuando las nuevas generaciones lideren el consumo.

Concepto de domética

El concepto de domdtica que veremos a continuacién etimolégicamente no cuenta con
una definicion exacta, pero la asocian con las Tecnologias de Informacién y Comunicacién
(TIC), aplicadas a sistemas de viviendas que por medio de sensores y actuadores se
comunican con un bus o central automatizando y permitiendo el control de varios elementos

en el hogar brindando ahorro, confort y seguridad a las personas.
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Segun Lorente S. (2004) citado en Dominguez (2006), plantea un acercamiento nuevo e
ingenioso al campo de la tecnologia en el contorno doméstico por medio del estudio de
acronimos de la palabra Domo-TIC-A. Por "Domo" entenderemos casa, 0 vivienda, de
acuerdo a su principio en latin. Tomaremos "TIC" por Tecnologias de la Informacion vy las
Comunicaciones, mientras que la "A" final expresara automatizacion. Observar que esta
descomposicion no atiende al concepto etimologico del término Domdtica, ya observado

previamente, sino a un ingenioso Yy asombroso juego de palabras y de siglas.

Asi mismo, se define a la casa domotica como en aquella donde existen grupos
automatizados de sistemas, normalmente asociado por funciones, que tienen la capacidad de
comunicarse interactivamente entre si a traves de un bus domestico multimedia que las

integra (Junestrand y Vasquez, 2005).

Red del hogar.

Para que todos los dispositivos funcionen tienen que estar conectados de forma conjunta
a través de una red interna , se la suele conocer como , red del hogar o HAN, ( Home Area
Network), La red de control se emplea para la interconexion de los sensores , actuadores y
electrodomeésticos inteligentes con la central de control , todo estos elementos permite

automatizar la vivienda (Huidobro, 2010).

La red hogar puede ser por cableado o sefiales inalambricas, segin los expertos en
electronica estos sistemas pueden funcionar por estos tipos de conexion, aunque, en el
sistema inalambrico se necesita evaluar la distancia de los equipos y el tipo de construcciéon

ya que esto puede ocasionar un mal funcionamiento en la comunicacion de los dispositivos.

Sistemas centralizados

Los sistemas centrales cuentan con un solo nodo y todos los sensores y actuadores estan
acoplados en él. En este sistema los sensores y actuadores envian una sefial eléctrica de forma

pasiva al nodo central, esto lo hace mas vulnerable a fallos por caida del controlador central.
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Otra deficiencia de este sistema es que puede requerir una gran cantidad de cables que

enlacen al nodo con diversos sensores y actuadores de todo el sistema (Redolfi, 2013).

Sistemas descentralizados.

En los sistemas descentralizados existen varios nodos, y cada uno de ellos con inteligencia
propia, es decir, cada uno tiene su propio programa Yy se comunican indiferentemente a un
bus comin estaremos hablando de un sistema descentralizado. Este sistema posee una
memoria de programacién y se activa automaticamente cuando surge un evento como, por
ejemplo; presencia de humo, humedad en el suelo (Vanilla, 2011).

Sensores.

Un sensor es un mecanismo que se encarga de detectar magnitudes fisicas o quimicas,
llamadas variables de instrumentacion, y transformarlas en variables eléctricas o comdn
mente llamado conversor analogo — digital. Estas variables pueden ser por ejemplo;
temperatura, intensidad luminica, distancia, aceleracion, inclinacién, sonido,desplazamiento

presion, fuerza, torsion, humedad, ph, etc. (Redolfi, 2013, p. 58)

Actuadores.

Los actuadores tienen el deber de generar del movimiento a los elementos del autbmata
segin las oOrdenes dadas desde el mddulo central de control. Estos actuadores son
comunmente utilizados en el area industrial pero también aplicada a la domdtica generan
fuerzas, hidraulica o eléctrica. Los artefactos utilizados por el sistema central alteran el estado
de ciertos equipos como; el aumento o disminucién de temperatura en un ambiente, el corte
0 abastecimiento de gas o agua, todo esto con el envio de una alarma a la central, cominme nte

este dispositivo va incorporado en los artefactos (Gomez, 2012).

Proceso de compra inmobiliaria.

El proceso de compra inmobiliaria es la experiencia que tiene un comprador en el proceso
de adquisicion de un inmueble, este proceso suele ser muy detallista ya que la compra de una

vivienda o departamento no es habitual.
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La experiencia del cliente inicia desde la primera interaccion y se robustece con las
acciones ejecutadas durante el transcurso, hasta la conversion y mas alla, siendo beneficioso
mantener el contacto, para conseguir referidos de forma constante. A continuacion el proceso
de compra segin (Villasante, 2017):

1- Reconocer la necesidad. EI comprador reconoce la necesidad, identifica y busca lo
gue necesita para cubrir su insatisfaccion. El estimulo de estas necesidades se consigue

mediante anuncios publicitarios, vallas, redes sociales, buscadoras de internet etc.

2- Buscar informacién. El consumidor tiende a buscar informacién. Puede hacerlo de
manera pasiva, limitAndose a suscripciones o comunicacion directa con el agente o empresa.
También de manera activa, buscando informacion, suscribiéndose y solicitando proformas

del inmueble.

3- Evaluar las alternativas. En este punto los compradores evallan alternativas y

comparan otros proyectos segin ciertos criterios como ubicacién, n?, precios, etc.

4- Decision de compra. El nivel de compra es un factor decisivo ya que es aqui donde
influyen otras personas sean familia o comentarios de personas que han tenido alguna
experiencia con la marca. Por tanto, el proceso de toma de decisiones de compra no se puede
controlar 100%, pero si ubicar mediante canales de comunicacion que den contenido a

opiniones que se puedan tratar de manera controlada.

5- Comportamiento post-compra. En este nivel el comprador prescribird si realmente se
encuentra satisfecho del inmueble que ha adquirido, y en el caso de que no entonces no

volvera a comprar y no recomendara a otras personas la compra.

Roles en compra de bienes inmuebles.
Dentro del proceso de decision de compra es indispensable sefialar los distintos roles
que pueden estar presentes, como lo manifiesta Kotler (2000) citado por Martinez (2015,

pag. 57), estos pueden ser:

22



Iniciador: Por lo general es la persona que influye al grupo o encuentra una necesidad

y lanza la propuesta.

Influenciador: Es la persona que tiene la facultad de ayudar a la toma de decisiones y
sus propuestas son consideradas por el comprador ya que es una persona cercana, o tiene

experiencia previa al bien que se va adquirir.

Decisor: Es quien decide sobre alguno, o todos, los elementos de la decisién de compra
generalmente el decisor es quien tiene el poder adquisitivo, en productos inmobiliarios

suelen ser los padres del comprador, el padre y madre de familia.

Comprador: Es la persona que juridicamente es duefia del bien, es decir, realiza la
compra efectiva del inmueble.

Usuario: Son las personas que van a usar el bien y todos los servicios adquiridos.

Segun Pérez (2015) experto en neuro-marketing inmobiliario afirma que; “Las mujeres y
los hombres no tienen los mismos habitos de compra. De hecho, estd demostrado que la
opinién de la mujer influye mucho o es quien toma la decisibn cuando una pareja compra

una vivienda “(p.177).

La mujer es quien toma la decisién final en la gran mayoria de las veces, y esto se da
porque es ella quien va a estar mas tiempo en la casa, la decorara, y es alli donde va a criar y
educar a sus hijos ellas gozan méas con el proceso de compra que los hombres. Los hombres,
al ser espontaneos, tienden a realizar la compra mas rapidamente; ellas siendo indirectas les
gusta hablar, ver, entablar una relacion y tomarse su tiempo en tomar una decision, aunque

ya sepa de antemano que va a comprar la vivienda.

Los agentes inmobiliarios deberian instruirse en vender con psicologia femenina vy las

vendedoras inmobiliarias con mas psicologia masculina. Las mujeres deliberan en la
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adquisicion de un inmueble de modo interpersonal y humano, mientras que los hombres

consideran que es algo instrumental, méas bien una gestion (Perez, 2015).

Como sefialan Rivas y Grande (2013) en una familia existen 2 tipos de decisiones; las
colectivas, aqui es donde participan los integrantes de la familia y estos pueden ser de 2
0 mas, Y las decisiones individuales, aquellas que toma de una sola persona. (Pérez, 2015,
p.180)

Las decisiones colectivas en el seno de la familia son comunes debido a que sus
miembros consumen ciertos bienes de manera comun, conviven Yy realizan ciertas compras
en conjunto y pueden ser dos o mas personas. En este tipo de decisiones, los autores
distinguen generalmente varios roles de los miembros de la familia (Hawkins, 2004): el
iniciador quién identifica la necesidad, el portero quien recopila informacion, el influente
quien toma la decision de compra, el comprador quien realiza la accion de compra y el

usuario quien finalmente utiliza el producto o servicio (Pérez, 2015).

Modelo de toma de decisiones.

Muchas teorias iniciales relativo la rutina del consumidor se basan en la inferencia
econémica, sefialando, en el concepto que los individuos actlan racionalmente para
maximizar sus beneficios, (satisfacciones), en la adquisicibn de patrimonios o0 servicios.
Investigaciones posteriores revelaron que los consumidores asimismo son proclives a
efectuar compras por impulso y a dejarse injerir no solo por familiares, amigos, anunciantes
y modelos de roles, sino también por su cambio de animo, la posicion y sus emociones
(Schiffman y Kanuk, 2010).

La fase de entrada influye en el comprador para que examine que tiene la necesidad de un
producto, y radica en dos fuentes de informacion principales: las acciones de marketing de
la empresa como producto, lugar, precio y las influencias sociologicas externas que actian

sobre el comprador como la familia, amigos, cultura. (Schiffman y Kanuk, 2010, p.19)
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La fase de proceso es en donde se comparan los atributos del producto con otros similares.
Los factores psicoldgicos inherentes a cada individuo (motivacion, percepcion, aprendizaje,
personalidad y actitudes) tiene una consecuencia en la forma en como los compradores
buscan informacion y evallen las alternativas. La fase de salida es cuando el comprador ha

tomado una decision de compra y evalla el producto después de la compra.

Este patron segin Schiffman y Kanuk (2010) de toma de decisiones del consumidor,
refleja al comprador cognitivo ya que es lo que realiza un consumidor de inmobiliario dado
que, lo primero que hace es buscar informacion envarias fuentes internas o externas, después
valora todas las necesidades que resolveria por la propuesta del inmueble y toma la decision

de compra, finaliza con la evaluacion del bien adquirido.

Marco referencial.
Situacion del mercado inmobiliario.

En el Ecuador, el 80% del mercado en unidades de vivienda se distribuye entre Quito y
Guayaquil, segun datos de la empresa de analisis de mercados Smart Research., entre ambas
ciudades se ofertaron 31 358 unidades el afio pasado; en la capital, el monto fue de 18 294
unidades (Lideres, 2015).

Las ofertas inmobiliarias se estan enfocando en estrategias de precio ya que (63%) de
unidades de viviendas tuvieron un coste que no superaba los USD 70.000. En Guayaquil, el
mercado total llegd a 13.064 unidades de vivienda, de las que 7.160 (55% del mercado) tenian
un precio de USD 70 000 (Lideres, 2015).

Segun el Banco Central del Ecuador la industria alcanzd el 1% en el (itimo trimestre de
2017, los promotores inmobiliarios este afio acogieron un importante incremento en el
numero de visitas a los proyectos. El sector inmobiliario espera que con la aprobacion de la
derogatoria de la Ley de Plusvalia, la anulacion del techo al pago de utilidades atrabajadores
y el informe de créditos con tasas especiales haya una recuperacion progresiva del sector,

especialmente en abril donde se realizaran ferias hogar (El Telégrafo, 2018).
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El sector de la construccion tiene casi 27 meses con cifras negativas, segun datos del
Banco Central del Ecuador. Actualmente se proyecta un crecimiento del 2% para el sector de
la construccion durante el periodo 2018- 2019. Segin expertos esto se atribuye a la

aprobacion de la ley de plusvalia (EI comercio, 2018).

Producto interno bruto.

Figure 1Crecimiento en la actividad de construccién. Tomado de El Telégrafo (2018)

LA ACTIVIDAD DE LA CONSTRUCCION REGISTRO UN CRECIMIENTO DE 0,1%

Promotores inmobiliarios creen que |las ventas de los proximos 6 meses seran buenas

Informe mensual del mercado de vivienda

Vanacaones anual en el periodo enero - febrero Unidades

2018 2017 2016 2015 2014

177

-4,3 -29,7 -37,5 -50,8

Informe de construccién (t= trimestre)
Actividad de construccién Tasa de decrecimiento
2015 2016 2017

Es importante sefialar que la actividad de la Construccion, en el cuarto trimestre de 2017,
registr6 un crecimiento de 0.1% con respecto al trimestre anterior, después de experime ntar
12 trimestres consecutivos de contraccidn, de acuerdo a los registros de la encuesta mensual

de opinidbn empresarial segun el informe del Banco Central del Ecuador (BCE, 2018).
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Figure 2 Producto interno bruto por industrias, Tomado de BCE ,2017
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Fuente: BCE (2017).

El crecimiento econdmico del sector de la construccion tiene una leve mejoria y depende
del nivel de autonomia econdmica y produccién del pais. El Producto Interno Bruto es un
indicador que nos ayuda a medir el crecimiento o decrecimiento de una actividad de

produccion, bienes o servicios en un determinado intervalo de tiempo.

Ley de plusvalia.

La ley de plusvalia en si crea una tributacion del valor especulativo del suelo, que es del
75% que se debera pagar cuando se venda por segunda vez un inmueble y se obtenga
ganancias liquidas del mismo. El impuesto se recaudarad luego de reconocer al propietario un
ingreso ordinario que incluye el valor de la propiedad en escrituras, tasas y gastos por
mejoras, y una tasa de interés equivalente a tener el dinero en el banco. También se incluyé
a los fideicomisos en el pago de tributacion al valor especulativo del suelo. Un fideico miso
es una transaccion por medio del cual una o mas personas transfieren la propiedad de bienes
muebles o inmuebles a un patrimonio autonomo e independiente dotado de personeria
juridica (EI Comercio, 2016).

Sin embargo, actualmente la ley de plusvalia fue derogada y publicada por el actual
gobierno, por el referendo celebrado en febrero de este afio. No obstante debemos recordar
que la Ley de Plusvalia causo el rechazo por parte de gremios constructores que analizaron

la negativa de un perjuicio que afectaria a todo el sector inmobiliario (EI Universo, 2018).
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Demanda actual del mercado inmobiliario.

Actualmente el mercado inmobiliario ha tenido una leve reposicion segin la Ultima feria
Habitad 2018 en donde se expusieron 90 proyectos, Yy esto gracias a la derogatoria de la ley
de plusvalia y de la eliminacion del techo a las utilidades. La oferta inmobiliaria esta
reactivando el sector. Las viviendas de una planta, por ejemplo, con tres dormitorios, oscilan
entre el $ 36.000 y los $ 86.000 en terrenos desde 72 m? hasta 157 m?. Urbanizaciones como
Santiago City, en la via a Daule; y Villas del Rey, La Gran Vittoria y La Joya, en la via

Samborondon-Salitre, estan ofertando este tipo de productos. (El Universo, 2018).

Del mismo modo la actividad en el sector de la construccion del Ecuador se incrementa.
Las fuerzas del mercado asi lo determinan: El mercado inmobiliario tanto como oferta y
demanda se estan dinamizando. Segin la Asociacion de Promotores Inmobiliarios del
Ecuador, las fichas estadisticas dan fe de esa recuperacion. En los dos primeros meses del
2018, las visitas a planes de construccion se incrementaron en un 50 % en la ciudad de

Guayaquil, mientras que en la capital el incremento fue de 17 % (Expreso.ec, 2018).

Perfiles de publicos de bienes inmuebles (viviendas)

Las personas de entre 31y 35 afios son las que mas solicitan créditos hipotecarios. Para la
Asociacion de Inmobiliarios de Viviendas del Ecuador (Apive), esta realidad responde aque
se trata de una poblacién madura, con cierta estabilidad econdmica y niveles de ingresos que
le permiten acceder a un crédito. El segundo conjunto que recibe mayor financiamiento por

parte del banco son las personas entre 36 y 40 afios (EI Comercio, 2018).

No obstante, en Espafia la socioeconémica actual, donde la mayoria de jovenes de entre
25y 35 afios cuenta con trabajos temporales y sueldos bajos, no tienen disposicion de adquirir
una vivienda, prefieren vivir de alquiler algunos afios més. Otros, lo piensan dos veces antes
tomar una decisién de compra y continllan viviendo en casa de los padres, lo que aumenta la
edad de independencia familiar. El perfil medio del comprador de vivienda ha madurado,
entre los 35y 45 afios, este busca una nueva casa Yy vender la anterior e indaga oportunidades

de inversion (Marreno, 2017).
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Podemos concluir que los perfiles de compra inmobiliaria se encuentran en personas de
30 a 44 afios de edad que cuentan con un trabajo estable y pueden acceder a créditos
hipotecarios, siendo el BIESS el ente pUblico que mas créditos hipotecarios desembolsa para

este rubro.

Habitos de compra de viviendas.

Los habitos de compra de viviendas se han cambiado los Gltimos afios en donde el factor
mas preponderante es el precio del inmueble cuando los compradores aplican a créditos
hipotecarios, asi también otras personas prefieren el estatus ya que poseen un poder
adquisitivo mayor, este comprador pertenece a un nivel socioeconémico alto y medio alto y

tiene como preferencia vivir dentro de la ciudad en departamentos o viviendas.

Asi también comenta el gerente general de la Constructora Proafio que las familias de
hoy no compran una casa para vivir eternamente, explica que el presupuesto esta
directamente ligado con el lugar de la vivienda; de ahi que, por ejemplo, una familia de nivel
medio alto puede resolver entre comprar un departamento pequefio en el centro de la ciudad,

0 una casa grande en el perimetro, con el mismo presupuesto (EI Comercio, 2015).

Perfiles de consumidores de inmobiliario y patron conductual.

Segln Asociacion Nacional de corredores de bienes raices en EEUU nos proporciona un
informe sobre las discrepancias y similitudes entre descendencias de compradores vy
vendedores de viviendas. Esta tesis es obtenida por informes anuales de compra inmobiliaria
en el tiempo de 1 afio segin (Lautz, Dunn, Snowden, Riggs y Horowitz 2018);

Generacion Millennials

En Estados Unidos un hallazgo consistente en los Ultimos afios de informes ha sido que
los publicos de 37 afios 0 menos representan la mayor proporcion de compradores de

vivienda con un 36 %. Ademas, el 65% de estos clientes obtuvieron un bien por primera vez.
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Asi también el 48% de estos clientes tienen hijos menores de 18 afios, el 66% de estas familias

son casadas Yy el 15 % son parejas no casadas ( Lautz, et al., 2018).

Segun Luis Corral consejero delegado de Foro de Consultores en Estados Unidos, afirma
gue los Millennials esperan que sea que los demas se ajusten a ellos si se quiere hacer
negocio. Con esto se afima que para los nuevos clientes no funcionan las ofertas
inmobiliarias estandar. Esto se ha visto reflejado en aumento de personas que alquilan,
coexistimos  con una generacion nativa digital que abraza la economia colaborativa vy
pernocta con un teléfono inteligente o tableta cerca de la cama (Teresa Torres Coronas,
2016).

Los Millennials valoran mucho su independencia y es por eso que postergan
responsabilidades como familia, deudas adquiriendo bienes. Etc. ya que consideran que no
es importante, esta emancipacion ha sido postergada hasta pasado los 30 afios aumentando la

estancia en el hogar de los padres (King, 2017).

Generacion X

Los publicos 38 a 52 consisten en el 26 % de los compradores de viviendas recientes. Son
reflexivos de su compra, comparan materiales de construccion, precio versus metros de

construccion, ubicacion, acabados de calidad.

Baby Boomers

Los compradores de 53 a 62y los compradores de 63 a 71 (Baby Boomers mayores) se
dividieron en dos categorias separadas, ya que tienen diferentes caracteristicas demograficas
y comportamientos de compra. Los compradores de 53 a 62 consisten en el 18 % de
compradores y compradores recientes. Y tienen un ingreso familiar este grupo tiene hijos

mayores de 18 afios.
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Generacioén silenciosa.

Los compradores de 72 a 92 afios, representan la porcidn méas pequefia de compradores al
6 %. Este cliente probablemente ya es jubilado y tienen ingresos medios Yy bajos. Ellos buscan

la comodidad de algo mas pequefio y que este cerca de familiares o amigos.

Caracteristicas de la generacién Millennials en Ecuador.

En Ecuador segun las estadisticas una de cada 3 personas es un Millennials, siendo un
34% de la poblaciéon en edades comprendidas de 15 a 34 afios, que segun los datos publicados
por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del 2010 serian una poblacién de 5.000
personas. Este grupo tiene una caracteristica y es que siempre esta conectado, le gusta la

tecnologia y pernocta con un celular a su lado.

Asi también para alcanzar a un Millennials hay que informar de una forma creativa e
inteligente. La comunicacion debe tener contenido relevante dirigido a la tecnologia
sustentable con el medio ambiente y comunidad. En cuanto al uso de la tecnologia, sabemos
que mas del 60% de los mdviles en el mercado ecuatoriano son Smartphone. Este tipo de
tecnologia les permite tener comunicacion las 24 horas del dia con amigos, grupos sociales,

noticias de interés entre otros (EI Universo, 2015).

Segun investigaciones, el “ecuatoriano Millennials” tiene representaciones futuras muy
concretas, tales como coexistir en una sociedad donde tenga menos violencia, mejores niveles
de salario sin gque sea este factor su principal motivador; pero eso si, disfrutar del camino que

lo trasladara a ese objetivo. Para esta generacion la tecnologia es fundamental para coexistir.

Un articulo de la Agencia de Marketing Insights a nivel local expone que se han publicado
dos estudios que ayudan a definir mejor a nuestros Millennials: uno trabajado por el (Consejo
Empresarial para el Desarrollo Sostenible del Ecuador) CEMDES vy otro, por la Fundacién
Telefonica Movistar. Expone que los Millennials son cuestionadores, emprendedores,
tecnologicos y en su ambito laboral el dinero no es un factor preponderante. Su actitud es

absolutamente diferente a la de sus predecesores. Las redes sociales que mas usan son
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Facebook 90%, Instagram 70%, Twitter 68%. Ademas, los canales mas usados son, el
periddico online 63%, television 54%, periddicos impresos 21% Yy radio 18%. También usan

contenido audio-visual, habitualmente 7 de cada 10 Millennials (Insights.la, 2017).

Podemos concluir que los Millennials tienen el arte de aprender de la tecnologia ya que la
mayoria son nativos, consideran muy importante el cuidado del medio ambiente. La mejor
forma de llegar a este segmento es tener creatividad y el uso como canal de comunicacidn

las redes sociales como Facebook e Instagram.

Uso de nuevas tecnologias de informacion y comunicacion en Ecuador.

Las TIC son herramientas, esencialmente relacionadas a los medios informéaticos para la
trasmision e intercambio de informacion. Actualmente su progreso permite tener a
disposicion variados mecanismos de informacion como teléfonos celulares inteligentes,
computadores portatiles, telefonia satelital. En Ecuador, a pesar de haber mejorado su
situacion, aln se mantiene entre los paises de menor acceso a la tecnologia (Los Andes,
2013).

Sin duda las variaciones tecnoldgicas y el uso de las Tecnologias de Informacion vy
Comunicacion (TICS) han formado nuevas conductas y comportamientos, tales como la
comunicacion enred, edificada a base de redes particulares a través de internet, lo cual facilita
un intercambio interactivo y rapido de informacion a cualquier hora y en cualquier lugar del
planeta. Gracias a la tecnologia se puede socializar gran cantidad de informacion, es una
ventana abierta al mundo, haciendo que mas individuos estén conectadas y tengan acceso a
aplicaciones, programas Yy fuentes de conocimiento que antes no podian obtener por falta de
recursos. Esto hace que se acorten las barreras de tiempo, distancia, generando mas
oportunidades (Matias, 2017).

Tecnologias aplicadas al sector inmobiliario.

Las tecnologias aplicadas al sector inmobiliario en nuestro pais aun estdn en proceso de
desarrollo, algunas inmobiliarias ya estan aplicando diferentes sistemas basicos en sus
productos como lo son; cerraduras electronicas, cdmaras controladas con el mévil, y una

variedad de mddulos bésicos que encontramos en el mercado.

32



En Europa este termino de tecnologias aplicadas a inmobiliarios se lo conoce como
proptech, un término acufiado en el mercado anglosajon para puntualizar a toda aquella
industria tecnoldgica que estd estableciendo valor al sector inmobiliario: desde portales
inmobiliarios, pasando por; el big data, la realidad virtual para comercializacién, la
visualizacion de inmuebles, el software de gestion, la domética o el Internet de las cosas
(Letdn, 2017).

Asi mismo elegir una casa o departamento, para la adquisicion o alquiler, requiere de una
visita fisica para conocer qué opcidn es la que mas se ajusta a las necesidades con el objetivo
de mejorar esta experiencia de compra. La empresa Geobienes ampli6 la experiencia de
compra incorporando en su plataforma las visitas virtuales en 360*, en el que es posible
recorrer cada espacio desde un computador, Tablet, Smartphone o también con gafas de

realidad virtual que ofrecen una experiencia Unica (El Universo, 2017).

El internet de las cosas o (I o T) estd aportando consigo con una nueva informacion
procedente de los sensores conectados que permiten ofrecer nuevas practicas personalizadas
a un ambiente mas conectado a través de nuevos dispositivos. Este tipo de tecnologias esta

aportando a la creacion de nuevas ideas y no solo pensar en lo tradicional (Morales, 2015).

La domotica en el sector inmobiliario.

La domdtica no es un término muy comin en el pais, sin embargo, su gran utilidad esta
generando que cada dia méas personas hablen y conozcan sobre esta tecnologia. La domética
o también llamada “casa inteligente” permiten gestionar de manera eficiente los recursos de
las viviendas y automatizar los equipos del hogar. En el mercado ecuatoriano se estan
ofertando este tipo de sistemas de domotizacion béasicos y poco a poco va generando
demanda. (Vistazo, 2015).

La domotizacion ha sido percibida como una moda o un sistema de lujo cuando en realidad
los usos en el que se apliqguen van a ser para mejorar el estilo de vida de las personas en base
a la seguridad y el ahorro energético. Estos sistemas no han tenido mayor acogida en nuestro

pais por el costo el costo de equipamiento, aunque no es la Unica razén del poco interés que
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despierta la domotizacion en el Ecuador ,ni la Norma Ecuatoriana de Construccion ni las
ordenanzas municipales exigen, a diferencia de los paises desarrollados, este requisito

especffico para poder construir (Expreso.ec, 2015).

Marcelo Célleri ingeniero en electronica, explica que desde un celular, tableta o control
remoto pueda encender o apagar las luces, equipo de sonido o acondicionador de aire en su
casa. Esto ocurre gracias a la domdtica, es la implementacién de varios sistemas
controlados por un modulo central que permite el control por medio de un celular, Tablet o
modulo digital. , este sistema, ademas de la automatizacién, implica controlar los aparatos y

monitorearlos de manera remota (La Revista, 2014).

Asi también Lenin Morejon, docente de la Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil, hace un andlisis en una visién de la domética desde las aulas en donde plantea
que la domdtica deberia formar parte de la malla curricular de las facultades técnicas y asi
desarrollar sistemas que estén a la vanguardia. También dotar a las universidades de
laboratorios para infundir estos conocimientos a los estudiantes y asi ellos tengan una gran

ventaja competitiva en el mercado laboral (La Conversacion, 2016).

Beneficios de la domoética
Ahorro energético.

El incremento de las tarifas eléctricas en nuestro pais es fijado por el Consejo Nacional
de la Electricidad (Conelec) y segin una publicacion del sitio web Ecuador Inmediato
(2014) el gobierno busca reducir los subsidios de energia eléctrica aumentando los
kilovatios horas. Estos ajustes perjudican al consumidor ya que aumenta los gastos de un

servicio basico afectando a la economia de las familias.

Asi mismo, el gobierno busca reducir el subsidio de gas de uso doméstico, aunque se han
anunciado estas medidas economicas ain no se hacen efectivas oficialmente. Como
estrategia el gobierno implementd el plan de cocinas de induccion a nivel nacional, pero no

han tenido mayor acogida (Sanchez, 2018).
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Actualmente la domdtica no es una tecnologia al alcance de todos, Homes en (Merca2,
2018) afirma que la domdtica sera extendida a todos los hogares. A medida que la domética
penetra el mercado las personas solicitardn el servicio no solo por mejorar su calidad de vida
y confort, si no por el ahorro energético que estos sistemas brindan.

La semejanza de la domotica es igual que la inmotica aplicada a negocios, parking,
hospitales, industrias etc., También estos sistemas instalados estdn aumentando en Espafia,
en donde la ventaja de ambos son sumamente iguales y la eficiencia de ahorro de energia esta
100% comprobada (Merca2, 2018).

Segun Querol (2015) director de la Asociacion Espafiola de Domdtica, afirma que la
domoética nos ayuda a ahorrar, a mejorar nuestro confort, incrementar nuestra seguridad
privada y también la prevencion de accidentes en el hogar. La instalacion de sistemas de
automatizacion se puede ahorrar en un 25% a 30%, dependiendo de cuantos sistemas

domoéticos estén instalados Y la recuperacion de la inversion seria en unos 2 o 3 afios.

Seguridad.

La seguridad es una de las ventajas principales de esta tecnologia ya que la misma
incrementa la seguridad personal, de bienes y contra incidentes varios. dentro de los
sistemas que ofrecen esta ventaja a la tecnologia se encuentran control de accesos, por
medio de los cuales realiza una seleccion de personas a las cuales se les otorga permiso
de acceso a areas autorizadas Yy se le niega a quien no debe hacerlo, basado en técnicas

de reconocimiento de clave, de rasgos faciales, corporales entre otros.

Segun informes a cada hora se registran 4 robos en viviendas. Bernardo Ovalle,
analista enseguridad afirma que; en zonas como Bellavista, Alborada, Kennedy, Urdesa,
o urbanizaciones como Puerto Azul “podria existr una delincuencia mas organizada,
porque el botin es apetecible”. También agregar que el robo mas frecuente, cuando las

victimas no se encuentran (EI Universo, 2015).

Los dispositivos para automatizacion y control son aparatos conformados por sistemas

mecanicos Y electronicos, que permiten al usuario realizar acciones especificas como
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controlar el nivel de luz, el nivel de temperatura en una habitacion, entre otros. Segin la
automatizacion de seguridad existen cuatro formas relacionados con la domotica. Los

mismos que se mencionan a continuacion (Arcos, 2016):

Proteccion exterior: Los sensores de movimiento detectan intrusion o movimientos
alrededor de la vivienda alertando al duefio.

Proteccion interior: Al igual que la proteccion exterior los sensores detectan la
intrusion, pero en el interior de la vivienda alertando al usuario.

Proteccion personal: El usuario posee un boton de panico que alerta a familiares o
fuerza publica de algun peligro o evento.

Alarmas técnicas o0 de deteccion: Estas alarmas evitan accidentes en los hogares o

posibles danos causado por cortes de energia, incendios o fugas que causen inundacion.

Corfort.

Las implantaciones de estos sistemas en una vivienda brindan al usuario final confort en
su uso diario, tal es el caso de la facilidad de encendido y apagado de luces, asi como su
regulacién, ademas brinda la capacidad de manejar los sistemas de calefaccion acorde a las
necesidades del usuario, Yy algunos otros sistemas que pueden incluso ser controlados por

medio de internet desde la comodidad de la ubicacion que tenga en el momento.

El uso de estos sistemas permite por medio de actuadores que transforman la energia
eléctrica en mecanica el movimiento de persianas que controlada también por medio de
sensores se activan segun la temperatura. Todos sabemos que antes de ausentarnos de nuestro
hogar por largos viajes, debemos asegurarnos de apagar todas las luces, cortar el suministro

de gas, trabar todas las puertas, cerrar el agua y activar la alarma (Redolfi, 2013).

Finalmente, estos sistemas automatizados se pueden controlar de manera sencilla, con
herramientas de facil manejo y muy conocidas como es el caso de plataformas via web,
podemos hacer que las persianas se abran o cierren en forma automatica dependiendo de la

luminosidad externa y de las inclemencias del tiempo.
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Capitulo 2: Investigacién de Mercado.
Tipo de investigacion (Exploratoria y Descriptiva)

La investigacion exploratoria tiene como objetivo identificar un problema u oportunidad
cuando el investigador se encuentra en una etapa de elaborar teorias y conductas que estan
influyendo en el mercado. La investigacion descriptiva ayudara a cuantificar caracteristicas
de los fendbmenos del mercado determinando frecuencias o recurrencias (Rojas, 2013).

Fuentes de informacion (Secundaria y Primaria)

Mediante las fuentes secundarias se conoci6 el mercado actual inmobiliario, la
informacion que se considerd fueron; libros, publicaciones de repositorios en universidades,
noticias, documentos digitales del BCE, INEC, etc. En las investigaciones primarias se
determinaran diferentes aspectos del consumidor de viviendas.

Tipos de datos

En cuanto a los tipos de datos, son cuantitativos Yy cualitativos. Entre los cualitativos se

proponen la entrevista a profundidad y en los cuantitativos se elaboran encuestas.

Herramientas investigativas
Herramientas Cuantitativas

Para el desarrollo de la investigacion y determinar los factores que influyen en el
comportamiento  de compra inmobiliaria en Guayaquil se utilizara una herramienta
cuantitativa (encuestas), dirigida a hombres y mujeres de la ciudad de Guayaquil de 30 a 44
afios de edad de los niveles socio econdmicos A, B, +C, el andlisis estadistico se lo realiza

mediante Tableau Public 9.0.

Herramienta cualitativa

Y cualitativas a utilizar son entrevistas a profundidad dirigida a agentes inmobiliarios con
experiencia en el mercado, se elaborardn preguntas abiertas para profundizar el

comportamiento actual del comprador de viviendas.
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[lustracion 1. Disefio investigativo.

Objetivos especificos Tipo de Tipo  de | Recoleccién de | Preguntas

investigacion datos/fuente datos alcance

1. Determinar los fundamentos | Investigacion | Cualitativo Desk research | Marco tedrico
tedricos, modelos y aspectos més | exploratoria Fuente
relevantes del comportamiento secundaria
del consumidor y la
comunicacién estratégica.

2. Caracterizar  los  principales | Investigacion | Cualitativo Desk research | Entrevista
rasgos que han mediado en el exploratoria Fuente Entrevistas p. 1
proceso de compra de oferta secundaria
inmobiliaria en los dltimos 5 afios
en la ciudad de Guayaquil.

3. Determinar el conocimiento de la | Concluyente | Cuantitativo Encuestas Encuesta
oferta  inmobiliaria 'y el | descriptiva Fuente Entrevistas P456
reconocimiento de la propuesta de primaria Entrevista
valor por parte del consumidor. P 234

4. ldentificar los factores mas | Concluyente Cuantitativo | Encuestas Encuesta
relevantes en las propuestas de | Descriptiva Fuente entrevistas p. 7
ofertas inmobiliarias en hombres primaria Entrevista
y mujeres en la ciudad de P 8
Guayaquil y las mediaciones
inherentes a este sector.

5. Definir los aspectos que debenser | Concluyente Cuantitativo Encuestas Encuesta
considerados para implementar | Descriptiva Fuente entrevistas P,789y
estrategias de comunicacién que primaria 10
permita promover la utilizacién Entrevista
de sistemas domoticos como una

P 91011

propuesta de valor.

Fuente: Elaborado por autor
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Target de aplicacion

Definicion de la poblacion
La poblacion se la establece segun las estadisticas mostradas por el INEC, en donde se
define hombres y mujeres de 30 a 44 afios de edad de la ciudad de Guayaquil, y es en donde
se calculard la muestra.
Tabla 1 Proyeccion de habitantes de la ciudad de Guayaquil 2018

PROYECCION 2018
Guayaquil 2.671.801

Parroquias urbanas 2.589.718,9
Fuente: (INEC, 2017)

[lustracion 2.Estratos de nivel socioeconémico segun INEC

Fuente: Citado de (INEC, 2011)

Se han considerado a personas de 30 a 44 afios ya que segun el Biess es el rango de edades
donde frecuentemente las personas solicitan un crédito hipotecario. Patricio Alvarez, gerente
de Alvarez Bravo Constructores, agrega que esta demanda concierne a una tendencia
historica, al ser un rango de edad en el que la seguridad laboral y los ingresos admiten a las
personas ser aptas para un crédito hipotecario. El segundo grupo que acoge mayor

financiamiento por parte del banco son las personas entre 36 y 40 afios (EI Comercio, 2018).
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Definicién de la muestra

Segun lldefonso, define la muestra por conglomerado también llamado (muestreo por
areas), ya que facilita el estudio al localizar geogréficamente unidades de poblaciones y

concentrarlas por sectores considerados representativos (2009, p. 273).

Se tomaran muestras representativas heterogéneas enlas 3 parroquias mas representativas

de la ciudad de Guayaquil: Tarqui, Ximena y Febres Cordero.

Tabla 2 Habitantes de parroquias urbanas de Guayaquil

Parroquias urbanas
Febres
Cordero: 390.767,6

Tarqui:

1.194.257,5
Ximena:

620.814,4
TOTAL

2.205.839,6

Fuente: Citado de (INEC, 2011)

Tabla 3 Tamafio de muestra segun NSE y edades

791896 NSE
135.414 edades

Fuente: Elaborado por autor
En vista de tener en conocimiento en nimero de poblacion se hace el célculo de la muestra

135.414 habitantes en el conglomerado con mayor a 10.000 habitantes, se determina la

siguiente formula infinita:

n= 22 "P*q
e2
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Z= Nivel de confianza (correspondiente a la tabla de valores de 2)
P= Porcentaje de poblacion que tiene atributo deseado.

o= Porcentaje de poblacion que no tiene atributo deseado.

e= Error de estimacién maximo aceptado

n= Tamafio de muestra

Para el célculo de la formula se ha considerado un porcentaje de confianza (Z) = valor de
Z critico, calculado en las tablas del area de la curva normal. Llamado también nivel de
confianza del 95%, lo cual da un valor de 1.96, un margen de error del 5% es decir el valor
de 0.05, una probabilidad de acierto (p) del 0.50, y; como probabilidad de no acierto (q) el
0.50.

Para la sistematizacién de la poblacion presente (n), se han considerado los siguientes
grupos; 68 personas de la parroquia Febres Cordero, 208 personas de la parroquia Tarqui, y
108 de la parroquia Ximena, dando un total de 384 encuestas.

Tabla 4 Muestra para encuestas.

Parroquias Habitantes Encuestas
Febres Cordero 390.768 68
Tarqui 1.194.258 208
Ximena 620.814 108
TOTAL 2.205.840 384
Fuente: Elaborado por autor (INEC, 2016).
F.CORDERO TARQUI XIMENA
H 34 102 53
M 35 105 55
TOTAL 68 208 108

Hallazgos de Investigacion.
El siguiente estudio fundamenta el comportamiento de compra inmobiliaria del

consumidor actual de la ciudad de Guayaquil y la propuesta de factores considerados

importantes en la aplicacion con la propuesta de domédtica como valor agregado en la oferta
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inmobiliaria. Por tal motivo se indagd el contexto actual del mercado inmobiliario donde se
percibe que el mercado inmobiliario de Ecuador tiene una leve recuperacion en comparacion
con el trimestre anterior segin el PIB con un +0,1% con respecto a una contraccion de los

pasados 12 trimestres.

Las teorias de Ruiz en su libro Casos de comportamiento del consumidor: Reflexiones
para la direccion de marketing, ayuda a tener una vision actual del comportamiento del
consumidor de inmobiliarios y su busqueda de informacion antes de realizar una compra. Y
es asi segun los resultados de las entrevistas realizadas en asesores comerciales de bienes
inmuebles, que el comprador de bienes inmuebles estd mucho més capacitado e informado
antes de tomar una decisién de compra, esto quiere decir que el cliente visita las diferentes
ofertas inmobiliarias con conocimiento previo de costos por m?, tipos de materiales, sistemas

de construccién, precios de alquiler en la zona en el caso de inversion.

El conocimiento de la oferta inmobiliaria por parte del consumidor en base a 384 encuestas
nos da como resultado que la distribucién con un peso de 48% Yy los acabados con un 37%
son considerados factores que las personas reconocen como importantes al momento de
analizar las diferentes ofertas inmobiliarias. Las areas de recreacion y m? también son
considerados, pero con una menor valoracion. El parqueo con un 7% es considerado nada
importante ya que es un elemento que se espera al momento de adquirir un bien.

Tabla 5. Tabla cruce edad*oferta inmobiliaria reconocimiento por consumidor.

edad Acabados Distribucion Areas Parqueo M2
Recreacion

30-34 14,10% 20,89% 8,10% 2,09% 4,96%

35-39 14,62% 17,49% 8,88% 1,57% 8,88%

40-44 8,36% 10,44% 6% 3,4% 0,52%

total 37,08% 48,82% 23,25% 7,05% 14,36%

Fuente: Elaborado por autor.
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lustracion

consumidor.

37,08%

I 14,10%
I 14,62%
8,36%

ACABADOS

20,89%

I 17,49%

Fuente: Elaborado por autor.
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El reconocimiento de la propuesta de valor por parte del consumidor y la decision de

compra también esta muy sujeta ala promocion en la oferta inmobiliaria, segin las encuestas

realizadas el 65,8% prefiere que el inmueble tenga cobertura de crédito hipotecario al 100%

ya que actualmente este tipo de factores como el pago de una entrada, limita a las personas

adquirir de manera rapida un inmueble. Asi también con un 28% consideran importante el

pago de la entrada como factor determinante en la toma de decision en la compra.

Tabla 6.Tabla cruzada de edad * ofertas y regalias reconocidas por el consumidor.

Edad Crédito Valor. Tiempo Bonos Linea Blanca
Hipotecario Entrada Entrega

30-34 21,41% 17,75% 0,52% 20,89% 0,00%

35-39 33,16% 4,70% 2,35% 11,49% 1,00%

40-44 11,23% 5,74% 2,61% 7,31% 2,10%

total 65,80% 28,19% 5,48% 39,69% 3,10%

Fuente: Elaborado por autor.
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Ilustracion 4.Cruce de variables edad*ofertasy regalias reconocidas por el consumidor.

M 30-34 m35-39 m40-44 m total

65,80%

33,16%
39,69%

28,19%

4,70%
5,74%
2,35%
2,61%
5,48%
11,49%
7,31%
1,00%
2,10%
3,10%

I 20,89%

0,00%

= I 21,41%
11,23%
> I 17,75%

- 10,52%

—

CRED. HIPOT VALOR. ENTR .ENTREG BONOS . BLANCA

Fuente: Elaborado por autor.

En el estudio cualitativo (entrevistas) segun los roles de compra en inmobiliarios nos
afirma que la mujer es la mas influyente al momento de la toma de decisiones en la compra
de un inmueble. Esto aplica a la teoria de Pérez (2015) en donde expone que las estrategias
de comunicacion para la venta de inmuebles deberian estar enfocadas en mujeres ya que ellas

influyen en su gran mayoria en la decision de compra.

También podemos acotar que este comportamiento de compra inmobiliaria se enfoca en
la tecnologia como medio de informacion y comunicacion en personas de 30 a 40 afios de
edad. Segun el estudio de campo nos levo a la investigacion del comportamiento del
Millennials en Ecuador en donde més del 60% de los celulares en el mercado son Smartphone

y la forma de llegar a este segmento es el uso de canales como lo son las redes sociales.

Las entrevistas también abordaron la pregunta sobre los medios digitales que mas usan los
compradores de inmobiliario y mencionan que las redes sociales y plataformas especializadas
son més efectivas al momento de promocionar un inmueble. Segun Raiteri esto se da porque
el consumidor 2.0 busca informacion relevante y estdn hiperconectados a dispositivos

moviles.
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Segun las entrevistas las promociones no han cambiado puesto a que en el mercado siguen
siendo las mismas y esto se refleja en que las estrategias de constructoras o inmobiliarias se
enfocan en descuentos por bonos, regalias de electrodomésticos, etc y esto segin articulos
publicados en periddicos digitales esta afectando al margen de utilidad en las empresas.

Otras tecnologias estdn siendo aplicadas al sector inmobiliario y generan nuevas
experiencias al consumidor en medios digitales y una de estas es las visitas virtuales. Estas
visitas virtuales 360° permiten recorrer un espacio y es usado en proyectos residenciales,

turisticos y comerciales generando una experiencia Unica.

Se indagd en las entrevistas sobre la domética y el resultado fue que essindnimo de control
ya que se puede manejar todo desde un celular, Tablet o central. También que es muy
importante que el enfoque y beneficios que brinde la domdtica sea el de ofrecer seguridad y
confort a las familias.

Otro aspecto considerado en la propuesta de implementacion de sistemas dombticos en
inmobiliarios segun las encuestas la importancia de la seguridad con un 56%, el ahorro con
un 37%. Segun informes de analistas de seguridad existen reportes de robos en ciudadelas
cuando los propietarios de inmuebles no se encuentran. Estos sistemas aportarian a la
tranquilidad de las familias al contar con un sistema de cdmaras de seguridad controlado

desde un Smart Phone o tableta.

Tabla 7. Tabla cruce de edad * beneficios de automatizar hogares.

Edad Seguridad  Ahorro Confort Tener el Entretenimiento
control

30-34 21,41% 20,63% 10,97% 10,44% 6,79%

35-39 24,28% 9,40% 8,09% 6,01% 4,44%

40-44 10,97% 7,83% 6,79% 5,74% 5,22%

total 56,66% 37,86% 25,85% 22,19% 16,45%

Fuente: Elaborado por autor.
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llustracion 5.Cruce de variables edad*beneficios de la domética.
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Fuente: Elaborado por autor.

También el ahorro ha sido considerado importante y esto se debe a que el consumo de
energia esta aumentando y por ende el costo de las planillas de servicios basicos va en
aumento. Segun Querol director de la Asociacion Espafiola de Domoética afirma que la
implementacion de estos sistemas domoticos ahorraria desde un 25% al 30% en gastos de

servicios basicos.

Otro resultado importante en la investigacion recae en los factores que los clientes esperan
en la implementacion de sistemas domoticos en la oferta inmobiliaria y es que el 39%
considera muy importante el servicio post-venta, el 39,6% el servicio técnico y 35% que el

sistema sea de facil funcionamiento
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Capitulo 4; Conclusiones y futuras lineas de investigacion.

Podemos concluir que el comprador de inmobiliario en la ciudad de Guayaquil es mucho
mas meticuloso al momento de invertir en su vivienda, como lo menciona Gabriela Corona
en su libro “El comportamiento del consumidor”, donde una decision de compra reside en
seleccionar una opcion después de dos 0 méas posibilidades, reduciendo la insatisfaccion por
una mala compra y aumentando el tiempo que invierte antes de la toma de decision de la
misma.

También se concluye en que la toma de decisiones también se da por influencias y en base
a 384 encuestas el 37% de los conyuges influyen en la toma de decisiones en la compra de
una vivienda, asi también la familia con un 33% ya que en ocasiones es quien aporta parte
del dinero en la compra del inmueble. Dentro del proceso de decision de compra este
resultado aplica a la teoria de los autores; Quintanilla, Berenguer y Gomez (2014) destacan

que los roles recaen en la familia y decisor es quien tiene el poder adquisitivo.

Podemos agregar también que los compradores de inmobiliario buscan con frecuencia
informacion en la plataforma Plusvalia.com con un 31,33%, y un 18% en ferias hogar, 12,2%
Olx, 10,97% Facebook. Segin Rodriguez y Tiana (2015) esta teoria aplica a que los
consumidores consultan informacion en medios digitales antes de ejecutar un proceso de

compra y todo esto por medio de las redes sociales.

Asi también los resultados de las caracteristicas que no fueron consideradas importantes
en las propuestas inmobiliarias segin las encuestas fueron; el doble parqueo con un 79%
como propuesta no importante y 46% las areas de recreacidn consideradas con un peso
neutro. Esto aplica a la teoria de Herzberg en donde el factor extrinseco no genera valor

agregado ya que es algo que se suele esperar al adquirir un bien.

Los atributos que valoran los clientes para la compra de una vivienda y considerado muy
importante es la distribucién con un 48% de los encuestados y un 37% los acabados, esto
quiere decir que el comportamiento humano se encuentra afectado por necesidades

intrinsecas como lo menciona Herzberg. Estas necesidades intrinsecas son aquellos
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elementos que le dan valor a un inmueble e influyen en una toma de decision ya que se

pueden comparar entre otros productos o bienes.

Se abord6 también la propuesta de oferta inmobiliaria en la aplicacion de sistemas
domoéticos para agregar valor al inmueble vy los resultados segun las encuestas fueron, que el
termmo mas conocido en estos sistemas es “casa inteligente” con un 42%, Smart Home con
un 30,5% y domotica un 4%. El 22% de los encuestados desconoce de estos sistemas

aplicados a los hogares.

Esto significa que las tecnologias aplicadas al sector inmobiliario ain se encuentran en
desarrollo puesto a que solo se esta aplicando sistemas basicos y el mercado desconoce de
los beneficios de los mismos, ademds las Normas Ecuatorianas de Construccion o las
ordenanzas municipales no exigen este tipo de sistemas, a diferencia de paises desarrollados

donde es un requisito para poder construir.

Finalmente podemos concluir en que el comprador de bienes inmuebles es mucho mas
concienzudo al momento de adquirir un bien. Analiza y compara ofertas en el mercado, las
mujeres son muy influentes en la toma de decision de compra. También comprador no valora
los elementos extrinsecos o factores que espera recibir por la compra, sino un valor agregado

como el ahorro y seguridad que lo puede brindar la implementacion de sistemas domoticos.

Recomendaciones.

Se recomienda la creacidn de politicas publicas en el area de la construccion en donde se
promuevan la ejecucion de programas de desarrollo vanguardistas para inmobiliarias.
También que en las universidades se promueva la materia de domotica en las facultades

técnicas y tecnologias aplicadas a inmobiliarios.
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Futuras lineas de investigacion.

Para nuevas lineas de investigacion que incurra en el comportamiento de compra
inmobiliaria se recomienda un muestreo estratificado por cada una de las parroquias de
Guayaquil para asi poder llegar a una muestra de toda la poblacién con la propuesta de
domdtica como valor agregado en la oferta inmobiliaria. Esto ayudaria a las inmobiliarias a

crear mejores estrategias segmentadas segun las necesidades de los consumidores.

En el proceso de investigacibn de campo también se detectd que existe un
desconocimiento de sistemas domoéticos en el area de la arquitectura y entre este
desconocimiento estan los beneficios que aportaria a la sociedad la implementacion de estos
sistemas como lo son; el ahorro energético, confort y la seguridad. En paises desarrollados la
domética es obligatoria y avalada por la camara de construccion y es el caso de los paises

europeos en donde las normativas de construccion son mas rigurosas.
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ANEXO0S.

Formato de cuestionario de entrevistas.

Breve presentacion del entrevistador.

La siguiente entrevista y los datos obtenidos son de uso académico, para el estudio del

comportamiento de compra inmobiliaria en Guayaquil y la propuesta de domdtica para

agregar valor a la oferta de inmuebles.

10.

11.

¢Como han cambiado en los Ultimos afios el mercado inmobiliario, los compradores
y los agentes?

¢Que elemento es el que mas destaca de los proyectos que promociona?

¢Qué factores cree que consideran importantes los clientes al adquirir una vivienda?

¢Cudl es el factor mas importante por el cual un comprador se decide ir a otro
proyecto?

¢Quien toma la decision de compra de una vivienda y que persona es la mas
influyente?

¢Queé canales online son los preferidos por el comprador de viviendas?

¢Qué herramienta le resulta mas eficaz al momento de promocionar actualmente un
inmueble?

¢Conoce alguna oferta inmobiliaria que realmente agregue valor al inmueble?

b

(Qué se le viene a la mente si digo “hogar inteligente” ?, ;Conoce los beneficios de
la automatizacion de ambientes?

¢Qué factores consideraria mas importantes al momento implementar sistemas
domoticos como propuesta de valor en un inmueble?

¢Qué tipo de promociones sugiere que deban tener estos equipos de automatizacidn

para agregar valor a un inmueble?
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Formato de encuesta.

La siguiente encuesta Yy los datos obtenidos son de uso académico, para el estudio del
comportamiento de compra inmobiliaria en Guayaquil y la propuesta de domética para

agregar valor a la oferta de inmuebles.

Edad: 30234 [ ] 35239 L] 40244 []
Nivel de estudios: Primario |:| Secundario |:| Universidad |:|

Post grado [ ]

1. Género; M|:| F|:|

2. Estado Civil: soltero [] U. Libre [ ] Viudo []
Casado |:| Divorciado |:|
3. Lavivienda en donde usted habita es:  Propia |:| Alquilada |:|

Heredada Prestada |:| familia |:| |:|
4. ¢Para adquirir una vivienda con quienes tomaria la decision de compra?

(Elija solo una opcion)

Solo H Conyuge [ |  Padres [ ] Amigo [ ]

Otro

5. ¢Por qué medios actualmente usted busca o buscaria informacion sobre la venta de

viviendas?
Pagina web Redes sociales Medios conv
Google Facebook Radio
Plusvalia Instagram television
Todo 1 Twitter vallas public
OLX Pinterest \olantes
Pagina de empresa Otro. Cual? Ferias hogar
Otro Cual? Referidos
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6. ¢Qué elementos considera importantes en las propuestas de ofertas inmobiliarias?

(Ordene del 1 al 5, siendo 1 el més importante y 5 el menos importante.)

Bonos o descuentos por la compra |:|
Tiempo de entrega []
Valor de la entrada |:|
Linea blanca por la compra

Crédito hipotecario por el valor total|:|

7. ¢QUué caracteristicas de la vivienda consideraria para tomar una decision de compra?

(Ordene del 1 al 6, siendo 1 el mas importante y 6 el menos importante.)

Acabados de calidad []
Espacio de construccion m2 []
Distribucion acorde a su necesidad |:|

Areas de recreacion |:|

Doble parqueo |:|

8. ¢Cuél de estos términos le es mas familiar? Elegir una opcion
Domoética |:| Smart home |:| Casa inteligente |:|
9. ¢Por qué medio usted se enterd de ?

Revistas

Videos

Publicidad en redes sociales
Blog especializado
Publicidad boca a boca

Otros ¢Cual?

Honon o
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10. ¢ Qué beneficios cree usted que debe tener la automatizacion en los hogares?

(Califique siendo 1 nada importante y 5 muy importante de acuerdo a los factores)

Nada Poco Muy
neutro
importante | importante Importante | importante
1 2 3 4 5
Seguridad
Ahorro de energia
Confort
Tener el control
Entretenimiento
Otros
11. ;Qué factores consideraria usted mas importantes al momento de adquirir un
inmueble con sistema domotico? (Califique siendo 1 nada importante y 5 muy
importante de acuerdo a los factores)
Nada Poco Muy
neutro
importante | importante 3 Importante | importante
1 2 4 5

Calidad

Féacil funcionamiento

Configuracion amigable

Servicio técnico

Compatible con artefactos

Otros ¢Cual?
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Tabla 8 Entrevista dirigida a asesores comerciales de inmobiliarias.

Entrevistado

Isabel Murillo - Asesora inmobiliaria RAV 8afios en la venta
de inmuebles casas y departamentos
17/07/18  11:34 am

Cambio del mercado
inmobiliario en los Gltimos

anos

Pocas ventas desde la ley de plusvalia - Capacitaciones a

vendedores-Los clientes tienen muchas opciones

Elemento que mas
destacaen promocién de
proyectos

Seguridad y buena distribucion, areas sociales solo para
familias con nifios, jovenes buscan bafios privados y los adultos

tranquilidad.

Factores que consideran
los compradores de

inmobiliario

Compradores con poder adquisitivo que buscan status y
confort. Y los compradores que les interesa las facilidades de

pago .

Decision de comprao

personainfluyente

Las mujeres son mas influyentes, y toman decisiones. Son

muy detallistas

Canales online
preferidos porelcliente
para busqueda de

informacién

Busqueda en google , plusvalia como la pagina principal , OlIx
- redes sociales Instagram, Facebook en cliente entra por

curiosidad.

Ofertainmobiliaria que

agregue valor

No ha cambiado la promocion, electrodomesticos, descuentos

y bonos. Actualmente cerraduras eléctricas.

Hogar inteligente /

beneficios

Tiene que ver con conectar aparatos con Smartphone y no esta
aplicado actualmente, es muy poco conocido. Beneficios seria
aplicado a la seguridad del comprador.

Factores importantes de
domotica como propuesta

de valor

Como factor la seguridad es mas importante observar de

manera remota Y el ahorro energético.

Sugerenciade
promociones

Tematica de vender un suefio , seguridad y ahorro energeético.

Fuente: Elaborado por autor
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Tabla 9.Entrevista dirigida a asesores comerciales de inmobiliarias.

Entrevistado

Francisco Ifliguez - Asesor inmobiliario Covigon 8 afios
en venta de inmuebles , licencia de bréker

17/07/18 16:00

Cambio del mercado
inmobiliario en los Gltimos

anos

En los Ultimos 10 afios ha cambiado mucho , el crédito
hipotecario dinamizo mucho el sector, impacto negativo por ley

de plusvalia, los clientes son mucho mas exigentes.

Elemento que mas
destacaen promocion de

proyectos

Proyectos de vanguardia verticales , 30 afios en el mercado,

construcciones sismo resistentes, sistemas domaticos

Factores que consideran
los compradores de
inmobiliario

Los clientes considerar su retorno de inversion, la ubicacion.

Posibilidad de alquilar y el valor agregado.

Decision de comprao

personainfluyente

La familia toma la decision de compra

Canales online
preferidos porelcliente
para busquedade

informacién

Redes sociales , Plusvalia y Olx

Ofertainmobiliaria que
agregue valor

La locacion de la obra que quede cerca de colegios , centros
comerciales

Hogar inteligente /

beneficios

Hogar inteligente es algo actual, algo que esta acondicionado
a mi gusto, tener el control con celular. Beneficios de

tranquilidad, confort.

Factores importantes de
domaotica como propuesta
de valor

Comodidad, seguridad , y control

Sugerenciade
promociones

Enfocarnos no como promocién, sino como parte integral

del proyecto, algo necesario.

Fuente: Elaborado por autor
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Tabla 10.Entrevista dirigida a asesores comerciales de inmobiliarias.

Entrevistado

Abigail Plua - Asesor inmobiliario  Covigon 5 afio venta de
departamentos y viviendas

18/07/18  16;30

Cambio del mercado
inmobiliario en los Gltimos

anos

Compradores exigentes y las inmobiliarias se estan actualizando

Elemento que mas destaca
en promocion de proyectos

El tipo de construccion , sistemas sismo resistentes tipos de

construccion chileno, sistema forza

Factores que consideran
los compradores de

inmobiliario

La ubicacion vy servicios que ofrece la urbanizacion , parques,

areas verdes , areas recreativas

Decision de comprao
personainfluyente

Definitivamente la esposa, la mujer. Rol del hombre es su poder
adquisitivo pero quien decide es la esposa.

Canales online preferidos
por el cliente para busqueda

de informacion

Facebook , Instagram, Plusvalia y Olx

Ofertainmobiliaria que
agregue valor

No ha cambiado la promocion

Hogar inteligente /

beneficios

Tener el control desde el celular, brinda seguridad

Factores importantes de
domética como propuestade

valor

La seguridad , como la cerradura electronica , servicio de tener
climatizado el departamento

Sugerenciade promociones

Implementar kit basicos hasta que la domética tome fuerza ya que

actualmente se pueden instalar hasta 250 periféricos en una vivienda.

Fuente: Elaborado por autor
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Tabla 11.Entrevista dirigida a asesores comerciales de inmobiliarias.

Entrevistado

Pablo Tello - Asesor Inmobiliario
La Rioja venta de viviendas
19/07/18 11:30

de

Cambio del mercado
inmobiliario en los Gltimos

anos

Las personas buscan productos de mejor calidad y van con

conocimiento previo y saben que quieren comprar

Elemento que mas destaca

en promocion de proyectos

Se destaca los acabados y tecnologia

Factores que consideran los
compradores de inmobiliario

Acabados o distribucion los compradores se van a otro proyecto.

Decision de comprao
personainfluyente

Por lo general es en conjunto ya que los 2 consolidan el pago.

Canales online preferidos
por el cliente para busqueda de
informacion

Redes sociales.

Ofertainmobiliaria que
agregue valor

Son costos , distribucion  pequefias cosas que son importantes

Hogar inteligente /

beneficios

Conectividad, seguridad que alerta al celular

Factores importantes de
domaotica como propuesta de
valor

Tener el control, apagar remotamente los artefactos.

Sugerenciade promociones

La seguridad de los hogares no solo bienes fisicos, sino a los hijos.

Fuente: Elaborado por autor
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Tabla 12.Tabla 9.Entrevista dirigida a asesores comerciales de inmobiliarias..

Entrevistado

Ing. Carlos crespo Gerente Tecnodetecciony catedratico 19/07/18
10:49

Que buscan los clientes en

estos sistemas ?

Confort, seguridad y precios. La mayoria de clientes no esta de
acuerdo en cancelar mensualmente un plan. Perosi llevar sus equipos

que tengan garantia y servicio técnico especializado.

sistemas domoticos pre pago

Varias empresas ofertan el sistema donde solo se paga por los
artefactos .Pero la empresa Claro esta lanzando un sistema basico de
domética que utiliza plan de pago, ya una vez terminado el contrato

retiran sus equipos.

Ofertainmobiliaria que
agregue valor

Requerimientos de manera puntual en domética, desconoce de
proyectos que agreguen valor con sistemas domotizados afirma que la

domotica aplicada a la inmobiliaria aumentaria la plusvalia del bien.

Hogar inteligente /

beneficios

Mudltiples beneficios; ahorro de energia, agua. Dispositivos
electrénicos g funcionan a través de sensores. En seguridad los sistemas
dométicos informan de alguna intrusion, se puede configurar la

temperatura, cambiar la intensidad de luces.

Factores importantes de
domética como propuestade

valor

Seguridad, confort y ahorro

Sugerenciade promociones

kit domgticos con promociones , que controlen 6 areas de la

vivienda hasta que la domética tome mas fuerza en nuestro medio .

Funciones de equiposenla

nube

Todo sistema domoética necesita de internet para poder funcionar
remotamente. También si el dispositivo de control no tiene internet el
dispositivo puede trabajar de manera local . Al principio los sistemas
eran GSM pero no tuvo mucha acogida pero hay pocos que funcionan
por este medio.

Porcentaje de ahorro y

recuperacion de inversion

Depende de los sistemas instalados, pero un aproximado de 35% de

ahorro energético y en 1 ano recuperaria la inversion de los equipos.

Fuente: Elaborado por autor
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Tabla 13.Tabla cruce edad*factores considerados importantes en sistemas domoticos.

Edad Servicio. Compatibilidad Conf. Facil Servicio
Técnico amable funcionamiento  Post venta
30-34 20,00% 9,00% 9,33% 12,00% 20,00%
35-39 12,00% 5,60% 5,67% 15,33% 12,00%
40-44 7,60% 6,00% 6,33% 8,00% 7,60%
total 39,60% 20,60% 21,33% 35,33% 39,60%

Fuente: Elaborado por autor.

Tabla 14.Cruce de edad*factores considerados importantes en domotica.
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Fuente: Elaborado por autor.
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Tabla 15.Cruce de edad* término mas usado.

Edad casa inteligente domético no Smart home
30-34 14,36% 3,39% 8,09% 14,10%
35-39 19,32% 1,04% 9,40% 10,97%
40-44 9,14% 0,26% 4,44% 5,48%
total 42,82% 4,69% 21,93% 30,55%

Fuente: Elaborado por autor.

llustracion 6. Cruce de variable edad* término mas usado.
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Fuente: Elaborado por autor.
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Tabla 16.Cruce edad* influencia de compra.

Edad Cdnyuge Familia Padres Solo

30-34 18,80% 10,44% 2,09% 8,62%
35-39 12,53% 13,32% 3,39% 11,49%
40-44 6,53% 9,66% 0,26% 2,87%
total 37,86% 33,42% 5,74% 22,98%

Fuente: Elaborado por autor.

llustracion 7.Cruce de variables edad* influencia de compra.
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Fuente: Elaborado por autor.
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Tabla 17.Cruce edad* medios donde se estero de domotica.

MEDIOS 30-34 35-39 40-44 Total

BLOG ESPECIALIZADO 7,83% 4,18% 1,04% 13,05%
NO CONOCE 8,09% 9,40% 4,44% 21,93%
BOCA A BOCA 0,26% 6,27% 0,00% 6,53%
REDES SOCIALES 9,14% 8,36% 4,96% 22,46%
REVISTAS 2,61% 1,04% 0,26% 3,91%
v 0 2,35% 1,31% 3,66%
VIDEO INTERNET 12,01% 9,14% 7,31% 28,46%

Fuente: Elaborado por autor.

llustracion 8.Cruce de variables edad* medio donde se estero de domética.
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Fuente: Elaborado por autor.
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Tabla 18. Cruce edad* busqueda de ofertas inmobiliarias.

BUSQUEDA DE 30-34 35-39 40-44 TOTAL
OFERTA

FACEBOOK 3,92% 1,31% 5,74% 10,97%
FERIAS HOGAR 8,88% 8,09% 1,04% 18,01%
GOOGLE 3,39% 5,74% 1,31% 10,44%
INSTAGRAM 2,35% 1,83% 4,96% 9,14%
OLX 2,35% 9,92% 0% 12,27%
PLUSVALIA 15,40% 12,27% 3,66% 31,33%
REFERIDOS 2,87% 0,00% 0% 2,87%
VIVE1 0,78% 1,57% 2,61% 4,96%

Fuente: Elaborado por autor.

llustracion 9.Cruce de variable edad* busqueda de ofertas inmobiliarias.
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