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Resumen:

El presente trabajo final de graduacion se centra en desarrollar un plan de marketing
digital para mejorar el posicionamiento de Rubido Propiedades en la mente del consumidor,
empresa ubicada en zona sur de Buenos Aires, en el competitivo mercado inmobiliario. Ante
el desafio de enfrentar problemas posicionamiento en un contexto politico y econdémico
incierto en Argentina, acompafiado de un cambio constante en el comportamiento de los
consumidores, y el avance de la tecnologia que crece dia a dia, se propone implementar
estrategias centradas en el uso efectivo de redes sociales y una atencion al cliente excepcional
como elemento diferenciador. La falta de un area de marketing especifica ha llevado a la
empresa a buscar destacarse en un sector saturado, con competidores que buscan captar
constantemente la atencion de los clientes. La empresa, siendo relativamente nueva en el
mercado, busca superar las barreras del boca a boca y posicionarse en la mente del cliente.

Para abordar este desafio, se propone a través de un plan de marketing digital, una
estrategia de diferenciacion enfocada en mejorar la atencién al cliente y una estrategia de
marketing para llegar a clientes potenciales, con el objetivo de consolidar la marca en la
mente del consumidor. EIl plan de marketing busca implementar acciones que proporcionen
una ventaja competitiva, promoviendo un servicio diferencial y posicionando a Rubido

Propiedades como una opcién destacada en el sector inmobiliario.

Palabras claves:

Plan de marketing digital. Posicionamiento. Rubido Propiedades. Atencion al cliente.



Abstract:

This final graduation project focuses on developing a digital marketing plan to
improve the positioning of Rubido Properties in the minds of the consumer, a company
located in the southern area of Buenos Aires, in the competitive real estate market. Faced with
the challenge of facing positioning problems in an uncertain political and economic context in
Argentina, accompanied by a constant change in consumer behavior, and the advancement of
technology that grows day by day, it is proposed to implement strategies focused on effective
use of social networks and exceptional customer service as a differentiating element. The lack
of a specific marketing area has led the company to seek to stand out in a saturated sector,
with competitors constantly seeking to capture customer attention. The company, being
relatively new in the market, seeks to overcome the barriers of word of mouth and position
itself in the customer's mind.

To address this challenge, it is proposed through a digital marketing plan, a
differentiation strategy focused on improving customer service and a marketing strategy to
reach potential customers, with the aim of consolidating the brand in the consumer's mind. .
The marketing plan seeks to implement actions that provide a competitive advantage,
promoting a differential service and positioning Rubido Properties as an outstanding option in

the real estate sector.

Keywords:

Digital marketing plan. Positioning. Rubido Properties. Customer Support.



Introduccion:

El sector inmobiliario, como uno de los pilares fundamentales de la economia, se ha
caracterizado por su dinamismo y su alta competencia. En un mercado donde la oferta y la
demanda estan constantemente en fluctuacion, las empresas inmobiliarias se enfrentan al
desafio de diferenciarse y destacar entre sus competidores. En este contexto, el marketing
emerge como una herramienta indispensable para las empresas del sector, permitiéndoles
identificar las necesidades y preferencias de los consumidores, desarrollar estrategias
efectivas de posicionamiento y comunicacion, y establecer relaciones sélidas con sus clientes.
El marketing inmobiliario, en particular, se enfoca en adaptar las técnicas y principios del
marketing tradicional a las particularidades del mercado de bienes raices, con el objetivo de
maximizar la visibilidad, la atraccion y la fidelizacion de clientes en un entorno altamente
competitivo y en constante evolucion.

Este trabajo esta basado en la empresa Rubido Propiedades, una inmobiliaria ubicada
en la zona sur de Buenos Aires. La empresa cuenta con 6 afios de trayectoria en el mercado
inmobiliario.

Rubido Propiedades fue fundado por German Rubido, es una inmobiliaria, con una
trayectoria de 6 afios en el mercado, ubicada en zona sur de la provincia de Buenos Aires, mas
precisamente en Luis Guillon. Desde sus comienzos en el 2018 se dedica a la negociacion y
proyectos inmobiliarios, ventas, alquileres, administracion de propiedades, tasaciones y
subastas privadas. Actualmente posee una cartera de mas de 50 clientes. Se enfoca en
inmuebles residenciales, comerciales e industriales, nuevos, usados y en pozo. Ademas, para
poder brindar un servicio de excelencia trabajan de forma conjunta con profesionales de
diversas areas como Contadores Publicos, Abogados, Escribanos, Agrimensores. En sus
primeros afios si bien tenia oficina, no le permitia estar visible, sino mas bien, los clientes
Ilegaban por clientes recomendados. Este afio, en marzo comenz6 la busqueda de un local,
habiendo encontrado uno a 1 cuadra de donde estuvo en sus comienzos. Comenzd con sus
respectivas reformas, logrando mudarse en mayo del 2023. En la ubicacion actual no solo esta
mas comodo debido a que su estructura es mucho mas amplia, sino que también le quedo
comodo a sus clientes, sino que ademas es una ubicacion estratégica, donde se encuentran
varios locales a su alrededor y ni hablar que compite ain mas debido a que en la zona se
encuentran varios competidores. Cabe destacar que en la zona es el segundo en antigiiedad de

afios como corredor inmobiliaria, lo cual esto se destaca y es visible ya que en la puerta de la



inmobiliaria se encuentran los logos de cada afio matriculado como corredor inmobiliario, y
esto a los clientes les llama la atencion.

Como se mencion0 anteriormente la inmobiliaria cuenta con atencion al cliente en
venta, post-venta, relevamiento de propiedades, y acompafia en todo el proceso tanto de venta
como de alquiler a sus clientes. Con respecto al &rea de marketing, Germéan se encarga
también de hacer el manejo de las publicaciones, historias, en las redes sociales de la
inmobiliaria. German es el gerente y se encarga de absolutamente todas las actividades de la
inmobiliaria. A su cargo tiene a personas de mantenimiento para realizar justamente
mantenimiento en las propiedades, son personas especializadas en electricidad, albafileria,
plomeria, pintureria, que ademas transmiten confianza en realizar el trabajo. En lo que
respecta a staff, como se mencion6 cuenta con Contadora Publica, con la cual comparten
oficina, ademas de Abogada, Escribano el cual se encuentre a 2 cuadras de la oficina y tienen
una comunicacion muy fluida ya que se encarga de las escrituras de las propiedades que se
venden. Ademas cuenta con un Agrimensor el cual se encarga de toda la medicion de la
valuacién de los inmuebles para sucesiones, como para ventas. Con todos ellos tienen una
comunicacion no sélo fluida sino que hacen un gran trabajo en equipo hace afios, lo cual esto
facilita mucho a la hora de trabajar.

Debido a la evolucion del marketing y a los cambios constantes de las preferencias y
gustos de los consumidores, la empresa Rubido Propiedades debe reformar su modelo de
negocio y sus estrategias de marketing habituales para adaptarse a los cambios del entorno
como a los nuevos comportamientos del consumidor y de esta manera poder posicionarse.

El presente Trabajo Final tiene el fin de realizar un plan de marketing digital para la
empresa Rubido Propiedades para lograr mejorar el posicionamiento en la mente del
consumidor, a través de estrategias que permitan destacarse de la competencia, que atraiga la
atencion de los clientes potenciales. Al ofrecer servicios o caracteristicas Unicas que no se
encuentran facilmente en otras empresas del sector, Rubido Propiedades puede generar un
valor percibido superior en la mente de los consumidores, lo que conduce a una mayor
preferencia por sus servicios. Ademas, la diferenciacién le permite a la empresa establecer
precios mas competitivos y aumentar la fidelidad de los clientes, ya que estos valoran y
reconocen los atributos distintivos que la empresa ofrece. En un mercado saturado y altamente
competitivo como el inmobiliario, la diferenciacion se convierte en una herramienta esencial
para destacar y sobresalir, lo que finalmente contribuira a una mejora significativa en su

posicionamiento y éxito empresarial.



Tema de investigacion:

El presente trabajo final de graduacion se basa en un plan de marketing digital
mediante el uso de estrategias para mejorar el posicionamiento de la empresa Rubido
Propiedades.

Los temas de esta investigacion se basan principalmente en conceptos de
posicionamiento, plan de marketing, estrategias competitivas, estrategias de marketing,
haciendo foco en cliente. Estos conceptos son importantes para poder entender de forma
teorica lo que luego se va a convertir en practica el plan de marketing.

El fin de esta investigacion es que la empresa logre obtener una mejor posicion en la
mente del consumidor. Mediante el plan de marketing se quiere llevar adelante estrategias que
permitan lograr la mejora en el posicionamiento de la empresa. Para esto, se utilizaran las
redes sociales para empiece a circular de manera constante la marca en el mercado, haciendo
conocer a los clientes la existencia de la misma, los productos y servicios que ofrece y la
forma en que se desempefia en su actividad, poniendo foco en la atencién al cliente, como

ventaja competitiva y de esta manera atraer nuevos clientes.

Planteamiento y formulacién del problema:

Actualmente la empresa tiene un problema de posicionamiento, lo que no le esta
permitiendo llegar a una mayor cantidad de clientes. Este problema impacta en las ventas
debido a que los clientes no estan eligiendo la marca no s6lo por no conocer su existencia sino
también porque no esta pudiendo diferenciarse de la competencia. Sumado al contexto actual
que esta sufriendo Argentina, como es la incertidumbre politica por el cambio de gobierno,
como también su situacion econdémica con un aumento constante de la inflacion, devaluacion
y un dolar que sube y baja constantemente, impactando en los diferentes precios, y en el
bolsillos de los consumidores, lo que esta provocando la falta de potenciales prospectos
vendedores y compradores inmobiliarios. El problema de posicionamiento de Rubido
Propiedades radica en su falta de visibilidad y reconocimiento de los clientes del mercado
inmobiliario. La empresa no esta logrando destacarse entre la competencia ni captar la
atencion de los clientes potenciales de manera efectiva. Por lo tanto, desarrollar un plan de
marketing es crucial para mejorar su presencia, aumentar su visibilidad y diferenciarse en un

mercado altamente competitivo y de esta manera poder posicionarse.



Actualmente la empresa no tiene un area especifica que lleve adelante acciones de
marketing, que permitan mejorar el posicionamiento en el mercado. Dentro del rubro
inmobiliario existen muchas empresas competidoras, que intentan mejorar cada dia para ser
cada vez mas estratégicas a la hora de querer captar nuevos clientes o simplemente ser
reconocidos por el cliente a la hora de la basqueda de una inmobiliaria para poner a en venta
y/o alquiler sus propiedades.

Ademas de esta situacion, se suma los miles de “Duefios vende” que son cerrados en
cuanto a su pensamiento y no quieren trabajar de forma legal sus propiedades. Sumado a esto,
Rubido Propiedades es una empresa nueva en el sector, que intenta crecer cada dia. Es
conocida por el boca a boca de las recomendaciones de propietarios, inquilinos que tiene, pero
quiere dar un paso grande que es poder posicionar su marca en la mente del cliente, es decir
que el cliente cuando necesite buscar una propiedad sea para venta, compra y/o alquiler piense
y diga “Existe Rubido Propiedades”.

Para solucionar este problema, se quiere plantear un plan de marketing digital,
utilizando una estrategia de diferenciacion, que permita mejorar la atencion al cliente
brindando un servicio diferencial, y una estrategia de marketing para poder atraer a clientes
potenciales, generar confianza y adaptarse eficazmente a las condiciones cambiantes del
mercado inmobiliario, ajustar sus estrategias segiin sea necesario para mantener su relevancia

y competitividad, y de esta manera lograr mejorar su posicionamiento.

Formulacién del problema:

En el complejo escenario del mercado inmobiliario en Buenos Aires, se plantea un
desafio crucial. Entonces esto lleva a preguntarse.

¢ Como disefiar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa

Rubido Propiedades en Buenos Aires en 2023?

Preguntas especificas:

1. ¢Cual es el posicionamiento actual de la competencia y cuéles estrategias y
acciones de marketing han sido implementadas por inmobiliarias exitosas para mejorar su
posicionamiento en el mercado?

2. ¢Cuales son los atributos que mas valoran los clientes del mercado

inmobiliario?



3. ¢Cudl es el plan de marketing para Rubido Propiedades para mejorar el

posicionamiento?

Obijetivos:
Objetivo General:
Disefiar un plan de marketing para mejorar en un 20% el posicionamiento de la

empresa Rubido Propiedades en la mente del consumidor para el 2024.

Obijetivos Especificos:

1. Analizar el 20% del mercado local para conocer la posicion de los
competidores locales y saber que estrategias han utilizado para posicionarse en el mercado
para el 2025.

2. Analizar el mercado para conocer cuales son los atributos que buscan los
consumidores en empresas inmobiliarias.

3. Realizar un plan de marketing, utilizando una estrategia de marketing digital y
de diferenciacion mejorando la atencion al cliente para mejorar la visibilidad y

reconocimiento de la marca.

Justificacion e importancia:

Resulta importante resolver el problema de posicionamiento que tiene Rubido
Propiedades, debido a que en un mercado saturado, donde los consumidores tienen multiples
opciones, el posicionamiento adecuado permite a la marca destacarse y competir de manera
efectiva con otras empresas del mismo sector. Un buen posicionamiento asegura que la marca
sea relevante para su publico objetivo. Esto significa que los consumidores identifican la
marca como una solucion adecuada para satisfacer sus necesidades o deseos.

El posicionamiento influye en cémo los consumidores perciben la marca. Una
posicion clara y positiva puede generar confianza, lealtad y asociaciones positivas en la mente
del consumidor, lo que a su vez puede influir en las decisiones de compra.

Una marca bien posicionada se diferencia de sus competidores. Esto significa que la
marca ofrece algo unico o especial que la distingue en el mercado y la hace memorable para

los consumidores.
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Ademas cabe destacar que un buen posicionamiento puede contribuir a la rentabilidad
de la empresa al aumentar la demanda de sus productos o servicios, permitir precios mas altos
y reducir los costos de marketing al dirigirse de manera mas efectiva a su publico objetivo.

En resumen, resolver el problema de posicionamiento de la marca Rubido Propiedades
es esencial para su exito a largo plazo, ya que influye en su capacidad para competir, ser
relevante y percibida de manera positiva por los consumidores.

La idea de el plan de marketing es poder mejorar los servicios que ofrece la empresa a
sus clientes y poder ser reconocida no sélo por ser una inmobiliaria, sino por la atencion,
dedicacion que le brinda a los clientes, con el fin de poder darles una respuesta rapida y
eficiente, brindando un servicio profesional. A veces sucede que las empresas disefian un plan
de marketing, pero no es suficiente para alcanzar los objetivos deseados, esto pasa debido a
que no se realiza un control del plan de marketing y las estrategias que se estaban llevando a
cabo, y como se estdn implementando. Por eso que también es importante no sélo estar al
tanto de la situacion que esta sucediendo en el mercado sino también en la organizacion, para
que de esta manera el plan de marketing no quede “desactualizado” y esté siempre
actualizado, adaptado a los constantes cambios que sufre el entorno. Cabe destacar también
que los clientes son cada mas exigente, y siempre van a ir en busca de esa “ventaja
competitiva” que distingue a las empresas en el mercado, quedandose con el mas innovador,
con el que se diferencie de la competencia.

La implementacion del plan de marketing para lograr resolver el problema de
posicionamiento, es importante no sélo para la empresa por la que se aborda esta
investigacion, sino también para todo tipo de empresa de cualquier industria que es nueva en
el mercado o simplemente no es conocida por los clientes, ya que existen competidores
potenciales que estan por arriba de la marca por poseer alguna ventaja competitiva que les
permite ser mas fuertes. Esta investigacion sirve para saber como llevar adelante un plan de
marketing para empresas similares y para cualquier empresa y profesional que quiere llevar
adelante un plan de marketing con el fin de lograr el posicionamiento de una empresa.

Si el problema de posicionamiento de Rubido Propiedades no se resuelve, la empresa
podria enfrentar diversos desafios y repercusiones negativas en su desempefio y presencia en
el mercado inmobiliario, tal como la visibilidad limitada, pérdida de clientes potenciales, y
desconfianza del publico, competencia mas fuerte, Impacto en estrategias de marketing,
menos oportunidades de crecimiento, dificultades en el establecimiento de Marca.

Para evitar estas consecuencias, es crucial que Rubido Propiedades implemente

estrategias efectivas de posicionamiento en linea, optimice su presencia en motores de
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bldsqueda, y se involucre de manera proactiva en actividades de marketing digital y gestion de

la reputacion en linea.

Anélisis de viabilidad:

Este proyecto es de gran importancia para poder dar solucion al problema detectado de
la falta de un correcto posicionamiento de la empresa en la mente del consumidor. Con
respecto al tiempo que se requiere para realizar la evaluacion del proyecto y llevar adelante la
propuesta para la empresa, se considera que es a largo plazo, ya que la misma trata sobre la
influencia del marketing en el posicionamiento de la empresa en la mente del consumidor.
Conocer que variables no estan permitiendo el crecimiento de la empresa, que caracteristicas
particulares hacen de las estrategias que tiene la competencia, permite corregir errores,
trabajar en la estrategia que esté llevando la empresa actualmente de modo deficiente, que no
le permita lograr obtener los resultados que desea. De esta manera, conociendo el entorno
externa e interno de la organizacion permitira actualizarse como se encuentra el mercado, y
conocer las tendencias innovadoras y mantenerse a la vanguardia, y de esta manera permitira
tomar decisiones acertadas, implementando diferentes estrategias de marketing, que llevaran a
hacer cambios en la organizacion. En la actualidad sin un plan de marketing las empresas no
podrian subsistir, ya que permite estar al tanto de la situacion externa e interna, y tomar
acciones inmediatamente cuando existan cambios en el mercado, identificar oportunidades,
amenazas, prospectar, realizar cambios en las estrategias y tomar decisiones, y sobre todo
controlar y medir los resultados obtenidos. Sumado a que cada dia se vuelve mas importante
con el aumento del consumo de las redes sociales y de las paginas webs.

Cabe aclarar que cuando se lleva adelante un plan estratégico y operativo, como es el
plan de marketing digital, el horizonte temporal siempre va a ser a largo plazo, y ademas se
considera importante que la empresa revise continuamente los objetivos, las estrategias, para
en caso de ser necesario actualizar el plan de marketing, debido a que por cuestiones no sélo
externas por el cambio constante del mercado, e internas a nivel organizacional, quedan
desactualizados los planes de marketing y no se le brinda el seguimiento correspondiente.
Esto sucede en muchas empresas. Sumado a esto, a veces no se estan logrando los resultados
que se quieren lograr, entonces se debe trabajar con las estrategias, haciendo ajustes para
Ilegar a dichos objetivos.

Es importante llevar adelante este proyecto ya que esté en juego el posicionamiento de

la empresa, y la misma no estd logrando tener el posicionamiento que desea, para alcanzar
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estar en la mente del consumidor a la hora de querer/necesitar adquirir los servicios de la
empresa.

En cuanto a si es viable o no, la realidad es que la empresa cuenta con los recursos
tanto materiales como econdémicos necesarios para poder afrontar este proyecto sin afectar el
presupuesto que tiene la empresa actualmente, de hecho dentro de su rentabilidad, tiene un
cierto porcentaje destino a inversion en marketing. Las personas involucradas estaran
motivadas, trabajando conjuntamente para que las areas de la empresa estén alineadas con el
fin de poder llevar de manera eficaz este proyecto. De hecho la organizacion fue creada para
poder contribuir con los consumidores a la hora de necesitar resolver problemas
inmobiliarios, y contar con un profesional que pueda asesorarlos es tan necesario en una
época dificilmente econdmica que esta viviendo el pais. En cuanto a beneficios, las personas
que se beneficiarian serian la empresa ya que estaran dentro una de las empresas a considerar
a la hora de basqueda de servicios inmobiliarios, y los consumidores debido a la buena
experiencia que tendran con la empresa por el grado de atencién al cliente personalizado que
ésta brinda. La propuesta que se quiere llevar adelante, es una propuesta de valor para la
empresa, que impulsard a que la misma se posicione en la mente del consumidor y en el
mercado, realizando acciones que permita atraer al cliente, respondiendo a las necesidades del
mismo. En cuanto a su aplicacién se quiere implementar de manera inmediata, para comenzar
a ver resultados.

Es viable llevar adelante este estudio, debido a que se cuenta con el conocimiento en
materia de marketing aprendido durante el cursado de la especialidad, por la cual se esta
escribiendo este presente trabajo final de posgrado. Ademas se cuenta con los recursos como
asi también el tiempo disponible y el acceso a la informacion para realizar la investigacion.
Sumado a esto, se cuenta con el acceso a datos y fuentes relevantes, de todo tipo de
informacién sea de competidores, clientes, que puedan ser analizados con el fin de obtener
resultados para poder realizar mejoras en la estrategia de la empresa que no le estd
permitiendo tener una mejor posicion. Para realizar esta investigacion se cuenta con acceso a
datos publicados por las inmobiliarias competidoras, como por el Colegio de Martilleros y el
Colegio de Escribanos de Buenos Aires y CABA, en el cual suelen publicar las estadisticas de
departamentos/casas/lotes vendidos en el afio. Se puede analizar como es el comportamiento
de los competidores con sus clientes, que tecnologia poseen, y como se desempefian con ellos,
y de esta manera adquirir nuevos conocimientos para implementar la estrategia de manera

eficiente. Ademas se cuenta con acceso a informacion que publica el INDEC, para saber
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cuéntas personas actualmente son duefios de casa propia, y cuantos actualmente se encuentran
alquilando.

La idea también seria buscar en que aspecto es débil la competencia, y poder tratarla y
conseguir ser fuertes en el mercado. Como conclusion la investigacion se puede realizar de
manera efectiva, y los resultados podrén ser alcanzados con los recursos y tiempo disponible
que posee la empresa.
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Marco tedrico:

El marketing ha experimentado una evolucidn significativa en las ultimas décadas, 1o
que ha llevado a una verdadera revolucion en la forma en que las empresas se relacionan con
sus clientes y gestionan sus estrategias comerciales. Es por esto que para dar una solucion al
problema de su falta de posicionamiento en la mente del consumidor que presenta la empresa,
en este apartado se desarrollaran los conceptos més relevantes como marketing inmobiliario,
posicionamiento, plan de marketing, estrategias, que daran sustento al presente trabajo final
con el fin de conocer sus teorias bibliogréficas y comprender sobre el tema que se
desarrollara.

En los ultimos 3 afos, el sector inmobiliario ha experimentado un fuerte impacto
durante la crisis, por lo tanto, se requiere una innovacién para transformar la percepcion del
sector. Desde una perspectiva de marketing, las compafiias inmobiliarias deben priorizar
estrategias de marketing digital y de contenidos y centrarse en las necesidades de los clientes
para sobrevivir y crecer a largo plazo. Aprender a crear contenido valioso y utilizar
plataformas digitales son fundamentales para fortalecer las empresas y aumentar las
oportunidades de negocio al abrir y gestionar canales de comunicacién de manera efectiva
(Merodio, 2017).

En la época actual, la complejidad de las organizaciones es cada vez mas notoria. El
avance a nivel mundial en tecnologia, comunicaciones y procesos organizativos de las
empresas, particularmente en su interaccion con la sociedad, ha dado lugar a la aparicion de
nuevas disciplinas y campos del saber, incluyendo el marketing (Harold Mendivelso & Lobos
Robles, 2019).

Para comenzar, y como concepto basico para entender este informe se comienza
haciendo mencion al concepto de marketing. El marketing implica la capacidad de
promocionar y comercializar productos o servicios, ya sea para usuarios individuales o
empresas (Prades Fernandez, 2015). Ademas se basa en identificar las necesidades de los
consumidores de manera rentable (Kottler & Lane, Direccion de Marketing, 2016 ) para
enfocarse en la satisfaccion del cliente (Harold Mendivelso & Lobos Robles, 2019) con la
meta de superar a la competencia y lograr mayores beneficios para la empresa.

Dentro del marketing, se encuentra el marketing inmobiliario, es decir, a la actividad
dirigida a comercializar a la venta de servicios relacionados con bienes raices, como casas,
apartamentos, o garaje, a un grupo especifico de clientes. Las agencias inmobiliarias actuan

como intermediarios entre el producto y los compradores potenciales, destacando las
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caracteristicas positivas de los bienes que desean vender y proporcionando informacion
detallada para facilitar el proceso de compra. Las inmobiliarias actian como intermediarias
entre el producto/servicio y el cliente interesado en adquirirlo, destacando todos los aspectos
positivos del bien que se ofrece. Estas inmobiliarias deben mantenerse en constante
evolucidn, ajustdndose a las necesidades cambiantes de los clientes en relacion con el
servicio. Dedican tiempo y esfuerzo para proporcionar a los clientes toda la informacién
necesaria para cerrar con éxito la venta (Prades Fernandez, 2015).

Las inmobiliarias ofrecen una variedad de servicios fundamentales, entre los cuales
destacan la promocion y venta de bienes inmuebles, como casas, apartamentos y garajes.
Ademaés, proporcionan servicios de mantenimiento para preservar el estado éptimo de los
inmuebles. Asimismo, brindan servicios de comunicacion y administracién de propiedades,
ofreciendo asesoramiento sobre las caracteristicas y beneficios de los bienes inmobiliarios.
Por lo general, estas agencias colaboran estrechamente con consultorias especializadas en
aspectos juridicos, sociales y arquitectonicos para brindar un servicio integra (Prades
Fernandez, 2015).

El proceso de venta de propiedades es un proceso complejo que involucra a varios
actores, entre ellos, los siguientes: Propietario, Clientes interesados/potenciales Vendedor,
Escribanos, Registros publicos, Corredores inmobiliarios, que no s6lo se dedica a la
comercializacion de los inmuebles, sino también a tasar los mismos. Ademas se encuentran
las agencias de publicidad, los medios publicitarios como los medios tradicionales (radio, tv,
diarios) y medios digitales como redes sociales, paginas webs, portales inmobiliarios
(Cornejo Heinrich, 2018).

Ahora bien, para la presente investigacion es clave conocer el proceso del marketing el
cual consta de 5 etapas. En primer lugar, se busca comprender el mercado, investigando las
necesidades y deseos de los clientes. Luego, se desarrollan estrategias especificas para
satisfacer estas demandas, priorizando la creacién de productos o servicios con un valor
agregado atractivo para los consumidores. Posteriormente, se concreta el disefio a través de un
programa de marketing centrado en ofrecer un valor superior. La siguiente fase implica el
establecimiento de relaciones duraderas y rentables con los clientes, priorizando la
fidelizacion. Por ultimo, se busca obtener valor de los clientes para alcanzar las utilidades
necesarias para el éxito empresarial (Kottler & Armstrong, Principios de Marketing, pag 12,
2015).

Luego de esta introduccién es importante continuar hablando acerca del problema

puntual que tiene la empresa Rubido Propiedades que es su falta de posicionamiento en la
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mente del consumidor, y para poder resolverlo se comenzara dando lugar al concepto de
posicionamiento para poder rmejorarlo. El posicionamiento implica la tarea de encontrar el
lugar apropiado en la mente de un grupo de consumidores 0 en un segmento de mercado
especifico. El propdsito es que perciban el producto o servicio de la manera adecuada,
permitiendo maximizar los posibles beneficios para la empresa. Un sélido posicionamiento de
marca actla como una brdjula para la estrategia de marketing, ya que clarifica la esencia de la
marca, resalta sus caracteristicas distintivas o sus similitudes con las marcas competidoras, y
proporciona razones convincentes para que los clientes elijan comprarla y utilizarla (Kotler &
Keller, 2016).

El posicionamiento efectivo de una marca requiere una comunicacion continua con los
consumidores, que va mas alla de la publicidad y se enfoca en la experiencia de marca. Los
consumidores forman percepciones sobre las marcas a través de varios puntos de contacto,
por lo que es crucial que las empresas gestionen cuidadosamente estos puntos y desarrollen
estrategias publicitarias efectivas. Ademas, realizar auditorias periddicas ayuda a evaluar las
fortalezas y debilidades de la marca, adaptandose a los cambios del mercado para mantener la
competitividad. Las marcas son conocidas por los consumidores a través de diversas formas
de interaccion, por lo que es importante para las empresas prestar atencion tanto a la gestion
de estos puntos de contacto como al desarrollo de campafas publicitarias (Kottler &
Armstrong, Principios de Marketing, pag 12, 2015).

Uno de los resultados clave del posicionamiento exitoso es la creacion de una
propuesta de valor centrada en el cliente, que satisface sus necesidades y proporciona una
razén convincente para que el publico objetivo adquiera el producto o servicio (Kottler &
Keller, Direccion de Marketing 10° Edicion, pag 37, 2016).

Ahora que ya se conoce el concepto de posicionamiento y la importancia del mismo,
se presenta a continuacién el concepto de plan de marketing, el cual permitira entender la
importancia de llevarlo adelante para poder brindar una propuesta de valor con el fin de
mejorar el posicionamiento de Rubido Propiedades.

El plan de marketing desempefia un papel fundamental en la direccion y coordinacion
de los esfuerzos de marketing, operando en dos niveles distintos: el estratégico y el tactico. En
el nivel estratégico, el plan de marketing establece los mercados objetivos y la propuesta de
valor a ofrecer, basandose en un anélisis de las oportunidades de mercado. Por su parte, en el
nivel tactico, el plan de marketing detalla las acciones concretas de marketing que se llevaran
a cabo, como las caracteristicas del producto, las estrategias de promocion, la fijacion de
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precios, las estrategias de distribucion y los servicios ofrecidos (Kottler & Keller, Direccién
de Marketing 10° Edicion, pag 37, 2016).

Las caracteristicas clave de un plan de marketing exitoso en el sector inmobiliario
comprenden las siguientes etapas: En primer lugar, se realiza un analisis exhaustivo de la
situacion, tanto interna como externa, que incluye aspectos como productos, mercados,
competidores y otros factores relevantes. Este analisis se complementa con un anélisis DAFO,
que identifica las debilidades y fortalezas internas, asi como las amenazas y oportunidades
externas. Posteriormente, se procede a la seleccion del publico objetivo, segmentando el
mercado y posicionando la oferta de la empresa de acuerdo con las necesidades vy
caracteristicas de los diferentes segmentos. Luego, se formulan los objetivos especificos de
marketing, considerando los factores que pueden influir en su logro. A continuacién, se
definen las estrategias a seguir para alcanzar dichos objetivos. Una vez establecida la
estrategia, se pasa a la etapa de implementacion, donde se delinean los programas necesarios,
se establece la planificacion temporal, el presupuesto y la asignacion de responsabilidades en
areas clave como producto, precio, distribucion y comunicacion. Finalmente, se establece un
sistema de control para medir el progreso hacia los objetivos y realizar ajustes si es necesario,
asegurando que los programas se mantengan alineados con las previsiones establecidas
(Monferrer Tirado, 2013).

Continuando con (Cohén, 2008), el uso del plan de marketing, ofrece una serie de
ventajas significativas. Sirve como una guia completa desde el inicio hasta el logro de los
objetivos establecidos, facilitando el control de la gestion y la implementacion de la
estrategia. Proporciona claridad sobre las actividades y funciones de los participantes, asi
como sobre los objetivos y la forma de alcanzarlos. Ademas, ayuda a obtener recursos al
demostrar una vision clara del objetivo y la capacidad para actuar en cada etapa. Estimula la
reflexion y la obtencion eficiente de recursos, permitiendo una gestion econémica de los
mismos. Asimismo, permite detectar problemas, oportunidades y amenazas, y proporciona
una posicion competitiva inicial sélida, brindando una ventaja frente a los competidores al
estar mejor preparado para enfrentar los cambios del mercado.

Todas las empresas necesitan del marketing, para tener éxito, la clave esta en contar un
plan de marketing (Cohén, 2008). Un plan de marketing desempefia un papel crucial en
situaciones donde existe un grupo vulnerable con recursos financieros limitados. Aunque
tener un plan de marketing no garantiza el éxito de una organizacion, la falta de uno puede

llevar al fracaso en tiempos de crisis socioecondémica, cuando las empresas a menudo se
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enfrentan a una creciente competencia en los mercados y pueden mostrarse debiles (Ruiz

Almeida, Carralero Hidalgo, & Tamayo Fajardo, 2015).

Antecedentes de investigaciones de plan de marketing para posicionar empresas:

A continuacion se presentan antecedentes académicos de otras investigaciones sobre el
tematico plan de marketing para mejorar el posicionamiento.

Se han identificado tres antecedentes relevantes en la elaboracion de planes de
marketing para inmobiliarias y empresas similares. En primer lugar, se destaca un estudio de
caso de "Inmobiliaria Excelencia" en Ecuador, donde se implementd un plan integral de
marketing y gestion de marca basado en el conocimiento del mercado y la calidad del
servicio. Este enfoque se centr6 en entender las preferencias de los clientes y ofrecer un
servicio personalizado (Salgado Dalgo & Gavidia Loza, 2022). Por ultimo, se presenta un
estudio de caso de la empresa Interbyte, destacando la implementacion de un plan de
marketing eficiente que generd beneficios significativos en un mercado tecnoldgico altamente
competitivo, resaltando la importancia de mantener a los empleados motivados para optimizar
la productividad. Estos antecedentes demuestran la efectividad de los planes de marketing
centrados en el cliente y respaldados por estrategias comunicativas claras y el uso efectivo de
recursos tecnoldgicos (Lopez Chila & Molina Avelian, 2011).

Ahora bien, para lograr satisfacer las necesidades de los clientes, es esencial poseer un
conocimiento profundo del mercado objetivo, ya que la empresa busca orientarse segun las
necesidades identificadas. Esto se lleva a cabo mediante diversas estrategias con el fin de
cumplir con los objetivos empresariales. La empresa aspira a mantener su relevancia a lo
largo del tiempo y adaptarse a las cambiantes demandas del mercado, trabajando de manera
eficaz y eficiente para destacar por encima de sus competidores (Sainz de Vicufia, 2024).

Para iniciar se exploraran los conceptos de las estrategias claves alineadas con los
objetivos que se desarrollaran en el plan de marketing para fortalecer la presencia y el
posicionamiento de Rubido Propiedades en el competitivo mercado inmobiliario de Buenos
Aires en el presente afio. Para esto, existen varios tipos de estrategias, a continuacion se
Ilevaran adelante en este reporte se cita lo siguiente:

Comenzando con la estrategia de posicionamiento, la misma involucra la tarea de
establecer, comunicar y mantener diferencias notables que los clientes consideraran valiosas.
Estas diferencias son dirigidas a aquellos clientes con los que la empresa busca construir
relaciones a largo plazo (Lovelock & Wirtz, 2009 pag 185).
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Continuando con otro tipo de estrategias que la empresa presente en esta investigacion
debera aplicar si quiere tener presencia en el mercado, se mencionan a las estrategias
competitivas. Las empresas tienen a su disposicion tres estrategias competitivas geneéricas
para establecer su presencia en el mercado, operar su negocio y brindar valor a los clientes:
Liderazgo en Costos, Diferenciacion y Enfoque. En este informe, sélo se desarrollara
exclusivamente la estrategia de diferenciacion, ya que es la que es la que se quiere llevar
adelante. La estrategia de diferenciacion nos permite destacar nuestro producto o servicio al
crear algo que se percibe como Unico en toda la industria (Porter, 2008).

Una de las formas de llevar adelante una estrategia de diferenciacion en el mercado
inmobiliario es a través del servicio de atencién al cliente mediante tecnologia y calidad. La
cual desempefia un papel fundamental en las organizaciones modernas. El enfoque centrado
en el cliente requiere un solido marketing relacional para fomentar la lealtad del cliente y
cuidar la imagen de marca de la empresa para establecer relaciones mutuamente satisfactorias
(Lopez Salas, 2020). Hoy en dia, la atencion al cliente es una funcion llevada a cabo por las
empresas con el objetivo de cumplir con las demandas de sus clientes, lo que a su vez impulsa
su eficiencia y competitividad. El cliente desempefia el papel principal y se convierte en el
elemento mas crucial en el contexto empresarial (Najul Godoy, 2011).

Las empresas pueden destacarse no solo por sus productos, sino también por servicios
complementarios que atiendan las necesidades del consumidor. Por ejemplo, un caso de éxito,
es el caso de First Convenience Bank of Texas, con su horario extendido los siete dias de la
semana, o0 Singapore Airlines, conocida por su atencion al cliente excepcional, ilustran como
la calidad del servicio puede diferenciar a una empresa. En un mercado donde la satisfaccion
del cliente es crucial, estas empresas se destacan por su enfoque en brindar experiencias
Unicas y satisfactorias, lo que demuestra la importancia de la atencién al cliente para
diferenciarse y destacarse (Kottler & Armstrong, Principios de Marketing, pag 12, 2015).

La principal estrategia para fomentar una fuerte lealtad entre los clientes radica en
ofrecerles un valor considerable, ya que cuando estan muy satisfechos, son mucho menos
propensos a cambiar de proveedor. Una satisfaccién notable o incluso una experiencia
excepcional generan un lazo emocional con la marca, mas allad de una simple preferencia
racional El valor vitalicio del cliente garantiza un flujo continuo de ingresos, difunde las
ventajas de la marca y aumenta la disposicion del cliente a probar nuevos productos de la
misma marca, al tiempo que reduce su interés por la competencia (Cabrera, 2013).

En el contexto actual, los consumidores gozan de una notable libertad de eleccion,

gracias al crecimiento exponencial de empresas que ofrecen una amplia gama de productos y
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servicios. Esta multiplicidad de opciones coloca a los clientes en una posicion central en el
éxito empresarial, ya que su nivel de satisfaccion repercute directamente en las ventas y la
reputacion de la marca. Por ende, las organizaciones priorizan la atencion al cliente para
asegurar relaciones solidas y duraderas. La insatisfaccion de un cliente puede causar pérdida
de ventas y mala reputacidn, mientras que un cliente contento puede generar ventas repetidas
y recomendaciones positivas, potenciando asi el crecimiento empresarial. En este escenario,
las empresas deben enfocarse no solo en aumentar sus ventas, sino también en garantizar la
calidad de sus productos y servicios mediante la comprension y satisfaccion de las
necesidades del consumidor (Lopez Salas, 2020).

Para mantenerse en el mercado, las empresas deben considerar en su planificacion la
ventaja competitiva, que es el factor clave que permite a una empresa alcanzar una posicion
exitosa en un mercado. Se refiere a lo que la empresa hace mejor que sus competidores, algo
que debe mantener de manera constante, ser altamente relevante para los clientes y dificil de
imitar. Esta ventaja surge gracias a las estrategias empresariales que la empresa implementa
para fortalecerla (Villarreal Segoviano, 2012). Estos enfoques permiten a las organizaciones
generar ventaja competitiva, las cuales se convierten en estrategias que llevan al éxito a las
empresas si las desarrollan de manera eficiente (Garcia Ochoa Mayor, 2015).

Por otro lado, otra de las estrategias importantes para este reporte son las estrategias de
crecimiento de producto — mercado mencionadas por (Chiavenato, 2017) propuesta por
(Ansoff, 1976) La estrategia clave para este informe es la estrategia de penetracién de
mercado, la cual implica vender mas productos actuales en los mercados existentes. Aunque
existen otras estrategias como el desarrollo de mercado, desarrollo de producto y
diversificacion, la penetracion de mercado se destaca como la opcion preferida para esta
investigacion.

Ahora bien, para poder llevar adelante el disefio e implementacion de las estrategias es
relevante saber la importancia de una soélida relacion con los clientes en la industria
inmobiliaria, ya que el circulo de clientes veran como referente al corredor inmobiliario y lo
recomendaran con sus circulos individuales generando asi nuevos clientes y nuevas relaciones
gue terminaran produciendo negocios inmobiliarios (Ferrazzi & Raz, 2005). Para esto es
importante conocer las necesidades que tienen los clientes, que es lo que desean tener, para
poder lograr satisfacerlos.

El aumento de la competencia en el mercado ha llevado a los consumidores a tener
mayores expectativas y a ser mas exigentes con la calidad de los servicios. Esta exigencia

puede derivar en percepciones negativas sobre la calidad del servicio contratado, ya sea por
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fallas reales o por expectativas no cumplidas. Sin embargo, la forma en que se manejan estos
problemas puede influir positivamente en la satisfaccion del cliente y generar
recomendaciones favorables a través del boca a boca, incluso en empresas que se esfuerzan
por una gestion excepcional (Bontis, Booker, & Serenko, 2007)

Dentro de las actividades del plan de marketing de esta investigacion, se encuentra el
uso de redes sociales para que ayude a poder posicionar la marca en la mente del consumidor
ya que el marketing actual ha experimentado un desarrollo tal que las empresas necesitan
seguidores conectados a través de las redes sociales, y las marcas aspiran a formar parte de la
vida de las nuevas generaciones de consumidores (Palacio, 2014). En este contexto, la
incorporacion de la tecnologia en las estrategias de marketing ha provocado cambios significativos
en el comportamiento y las preferencias de compra de los consumidores, asi como en su interaccion
con las empresas. Este cambio ha proporcionado a las organizaciones nuevas oportunidades
anteriormente inexistentes, debido a las transformaciones en la psicologia del consumidor y las
herramientas disponibles para monitorear el mercado (Pefialoza, 2019).

Los clientes, cada vez mas informados sobre los avances tecnoldgicos, buscan
opiniones de otros usuarios en Google My Business y en las redes sociales antes de
interactuar con empresas inmobiliarias. Las redes sociales desempefian un papel esencial al
permitir la interaccion entre empresas y consumidores, generando. Su uso estratégico se ha
vuelto una herramienta poderosa para estimular las ventas y mejorar la percepcion de la marca
en el entorno digital. Al incorporarlas en la estrategia de marketing, es crucial crear contenido
relevante dirigido a la audiencia, lo que puede atraer nuevos clientes y fortalecer la fidelidad
de los existentes (Pedreschi Caballero & Oris Nieto, 2022)..

Tanto en todo tipo de empresas como en inmobiliarias lo que esta generando mas
visibilidad para lograr tener ventas es el uso de una estrategia de marketing digital, que
permite tener mas alcance. Asi como los portales inmobiliarios. Actualmente la cara visible
ante el cliente para presentar y dar a conocer la marca de las empresas, se hace a través de la
pagina web y los perfiles de redes sociales (Beltran Ponce, Eleementos del marketing digital,
2015).

En un entorno competitivo, las estrategias para atraer la atencion se vuelven mas
Ilamativas pero no necesariamente mas efectivas. El mundo digital se ha convertido en un
espacio donde las personas exploran ofertas de manera similar a como lo harian en un entorno
fisico, ya sea a través de tiendas en linea, correos electronicos o redes sociales. Para aumentar
la visibilidad y alcanzar a mas clientes, se emplean herramientas como campafas de correo

electrénico, blogs y redes sociales, que no solo aumentan las visitas a los sitios de comercio
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electrénico, sino también las ventas. Con avances tecnoldgicos, estas estrategias digitales
ofrecen un retorno significativo con una inversion menor que los medios tradicionales. Entre
las estrategias mas lucrativas se incluyen el marketing por correo electronico, la gestion de
perfiles en redes sociales, la publicidad en redes sociales y buscadores, anuncios en portales,
generacion de contenido y Google Ads (Beltrdn Ponce, Eleementos del marketing digital,
2015).

Continuando con las tendencias actuales en marketing para el sector inmobiliario,
dentro de los planes de marketing digital, 1a publicidad en redes sociales o Social Ads es uno
de los recursos mas poderosos para conseguir resultados en el negocio. Hoy en dia, esta
solucidn publicitaria se adapta a todo tipo de empresas, de presupuestos y de necesidades. Las
empresas cada vez tienen mas presencia en este canal, gracias a sus buenos resultados y a que
las audiencias potenciales se encuentran alli. (Castafieda, 2023)

Una herramienta fundamental en la estrategia de marketing, son las paginas web las
cuales permiten posicionar marcas y llegar a clientes en todo el mundo de forma répida y
accesible, disponible las 24 horas, brindando informacion constante y atencién al cliente. Esto
niveliza la competencia entre empresas, generando confianza y reduciendo costos operativos.
Ademas, facilita la comunicacion con los clientes, permitiendo la actualizacion de
informacion, lanzamiento de promociones y presentacién de nuevos productos y servicios,
contribuyendo al crecimiento del negocio en el entorno digital (Beltran Ponce, Eleementos del
marketing digital, 2015).

La implementacion del plan de marketing para lograr resolver el problema de
posicionamiento, es importante no sélo para la empresa por la que se aborda esta
investigacion, sino también para todo tipo de empresa de cualquier industria que es nueva en
el mercado o simplemente no es conocida por los clientes, ya que existen competidores
potenciales que estan por arriba de la marca por poseer alguna ventaja competitiva que les
permite ser mas fuertes. Esta investigacion sirve para saber como llevar adelante un plan de
marketing para empresas similares y para cualquier empresa y profesional que quiere llevar
adelante un plan de marketing con el fin de lograr el posicionamiento de una empresa.

Se puede concluir que tener un plan de marketing no garantiza el éxito de una
organizacion, pero la falta de uno puede llevar a la pérdida de oportunidades comerciales que
podrian afectar su crecimiento en un mercado altamente competitivo (Pinargote-Montenegro,
2019).
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Marco Metodoldgico:

A continuacion se presenta el marco metodoldgico del presente trabajo final de
graduacion.

[lustracién 1 - Marco Metodologico del Trabajo Final de Graduacién

Criterios Resultados de anéalisis

Descriptiva, se enfoca en se analiza la situacion en la que se encuentra la empresa Rubido
Tipo de investigacion  |Propiedades, Disminucion de ventas por falta de posicionamiento en la mente del consumidor,
Enfoque metodol6gico  [Mixto, combinando aspectos cuantitativos y cualitativos para un analisis mas completo.

La poblacién son todas las inmobiliarias, pero el estudio se centra en un caso particular:
Poblacion y muestra Rubido Propiedades.

Alcance Se cemtra em el mercado de Buenos Aires y CABA.
Busqueda bibliografica, entrevista al Gerente General, encuestas a clientes actuales y anteriores,
Técnicas de anéalisis del entorno externo e interno de la empresa, revision de informacion de

recoleccion de datos  |organismos oficiales y portales inmobiliarios.
Datos primarios: Encuestas que se basa en responder 10 preguntas a 16 clientes a través de la
nueva herramienta de encuestas de WhatsApp.
Entrevista al Gerente General de la empresa Rubido Propiedades para conocer el funcionamiento
de la misma y obtener datos relevantes
Datos estadisticos por medio de informes, buscadores, paginas web para conocer las empresas
competidoras del mercado inmobiliario como asi también informacion de todo aspecto externo de
la empresa
Datos secundarios: Base de datos del INDEC. para conocer cudntas personas viven en Buenos
Fuente de recoleccion de |Aires y CABA, conocer la cantidad de personas que tienen entre 20 y 80 afios que pueden llegar
informacion a consumidor los productos y servicios que ofrece la inmobiliaria.

Bases de datos de los Colegios de Escribanos de Buenos Aires y CABA en donde se puede
observar estadisticas de la cantidad de escrituras por ventas realizadas mensualmente del
corriente afio.
Base de datos del Colegio de Corredores inmobiliarios,
Zonaprop, y reporte inmobiliario son paginas sectorizadas.
Ley de Alquileres recientemente sancionada.
Fuentes bibliogréaficas académicas, como libros, revistas cientificas, papers

Procedimiento de Incluye la bisqueda bibliogréfica, entrevistas, encuestas, analisis del entorno externo e interno,
recoleccién de datos propuesta de aplicacion, revisién y ajuste del plan de marketing, entrega del informe final.
Conocimiento del investigador, informacion de diversas fuentes, recursos financieros para
Recursos necesarios implementacion del plan de marketing.

Limitaciones Contexto econémico dificil, posibles respuestas limitadas durante la entrevista al gerente general.
Se determinara segun las actividades del plan de marketing, incluyendo inversiones en diversas
Presupuesto areas como honorarios del investigador, papeleria, etc.

Proteccion de la identidad de los clientes de Rubido Propiedades, utilizando nombres ficticios en
Consideraciones éticas |las encuestas para preservar la confidencialidad.

Fuente: Elaboracion propia.

Disefio de la investigacion:

Tipo de investigacion: El tipo de investigacion que se llevara adelante sera descriptiva.
Se elige al tipo de investigacion descriptiva debido a que se analiza la situacion en la que se
encuentra la empresa Rubido Propiedades, Disminucion de ventas en un 50% por falta de

posicionamiento en la mente del consumidor, se describe la situacion y se realiza una
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propuesta de valor mediante un plan de marketing digital para poder brindar una solucién al

problema detectado mediante dicho andlisis.

Enfoque metodoldgico:

El enfoque que tendra esta investigacion sera Mixta, la cual abarca cuantitativa y
cualitativa.

Poblacion y muestra:

Descripcion de la poblacion: Son todas las Inmobiliarias. En cuanto a la muestra, es el
estudio por seleccion de caso, ya que se estudia un caso particular como es el de la empresa
inmobiliaria Rubido Propiedades. Se eligié Rubido Propiedades como empresa a tratar en esta
investigacion, debido a la cercania con la empresa, y es reconocida en la zona donde se
encuentra por la cantidad de afios que se encuentra en trayectoria.

En cuanto al alcance de la misma se centra en el mercado de Buenos Aires y CABA.

Técnicas de recoleccion de datos:

Los Instrumentos para la recoleccion de informacion para este informe son: Busqueda
de antecedentes en bibliografias académicas, revistas cientificas, articulos y notas
periodisticas (diarios online, paginas webs debido a que permitira dar un sustento a la
presente investigacion. Otro instrumento clave es la entrevista que se realiza al duefio/gerente
general de la empresa en estudio Rubido Propiedades. La entrevista permitird conocer en
profundidad a la organizacion, como desempefian las actividades, observar fortalezas,
debilidades, como es su estrategia actual, y de esta manera poder brindar mejoras en la
empresa. Ademas permitira obtener una comprension mas profunda de la historia, valores,
mision y vision de Rubido Propiedades. Esto es crucial para entender la identidad y la
direcciéon de la empresa. Se obtendras informacion sobre las estrategias comerciales y los
objetivos a corto y largo plazo de la empresa. Esto ayudara a alinear tus estrategias y
esfuerzos con los de la empresa. También permitird conocer los desafios a los que se enfrenta
la empresa y las oportunidades que identifican puede ser esencial para colaborar de manera
efectiva y proponer soluciones que beneficien a ambas partes. Entender como Rubido
Propiedades se posiciona en el mercado, como aborda la competencia y cuales son sus
ventajas competitivas puede proporcionarte informacion valiosa para tus propias estrategias
comerciales.

Fuente de recoleccion de informacion: Como herramienta para recopilar informacion,

de datos primarios, se utilizaran encuestas a 16 clientes a través de la nueva herramienta de
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encuestas de WhatsApp para conocer los gustos y preferencias del consumidor, experiencias
vividas, que opinan acerca del servicio brindado, trasladando las respuestas a un cuadro en
Excel, debido a la facilidad y rapidez que estas dos herramientas permiten, considerando que
a los clientes muchas veces no les gusta responder encuestas y si lo hacen prefieren hacerlo de
la manera mas rapida posible. Las encuentras constaran de 10 preguntas y se realizardn a
clientes que ya forman parte de la inmobiliaria, que mes a mes se encuentran en contacto con
ella debido a que la empresa esta a cargo de cada propiedad donde se encuentren los
inquilinos como clientes. La cantidad de preguntas que se eligieron son las suficientes para
obtener informacién precisa y ademéas permite no ser gran cantidad para no molestar al
cliente. Pero ademds se hara una encuesta a 4 clientes que terminaron su proceso de
compra/venta para saber como fue el trato, la respuesta ante cada parte del proceso
compra/venta de propiedades que suele ser estresante para el cliente. Esto permite saber cémo
fue la atencidn al cliente, para saber en que la empresa debe mejorar en caso de ser necesario.

Ademés se le hard una entrevista al Gerente General de la empresa Rubido
Propiedades para conocer un poco mas en profundidad el funcionamiento de la misma y
obtener datos relevantes para este presente informe. Esto se realizara al comienzo de la
investigacion y durante el proceso que dure la misma, siempre y cuando sea necesario sumar
algin otro tipo de informacion relevante para este trabajo. Se realizarda un andlisis de la
competencia para conocer sus fortalezas, debilidades y saber qué tipo de estrategias utilizan
para poder lograr fortalecer a la empresa Rubido Propiedades aplicando de manera eficiente
estrategias y de esta manera mejorar su posicién en el mercado buscando ser lider a través de
la diferenciacion

También se recolectaran datos estadisticos por medio de informes, buscadores, paginas
web para conocer las empresas competidoras del mercado inmobiliario como asi también
informacidn de todo aspecto externo de la empresa, que sirva para comprender como afecta al
problema de la empresa, la disminucién de las ventas en un 50% con respecto al 2022. Otra
manera de recolectar datos son las observaciones del dia a dia de como se desemperia la
inmobiliaria con sus clientes, que busca cada dia cliente al tener contacto con la empresa y
como la empresa responde ante estos clientes. Estas herramientas se utilizaron porque brindan
informacidn que es de gran importancia a la hora de querer conocer en profundidad a la
empresa, a los clientes y a los competidores que muchos de ellos suelen tener una estrategia
bien definida para poder competir en el mercado.

En cuanto a la recoleccion de datos secundarios, se utilizard la base de datos del

INDEC, para conocer cuantas personas viven en Buenos Aires y CABA, conocer la cantidad
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de personas que tienen entre 20 y 80 afios que pueden llegar a consumidor los productos y
servicios que ofrece la inmobiliaria. Ademas el Instituto de Vivienda, servira para conocer la
cantidad de personas que actualmente alquilan en Buenos Aires y CABA y la cantidad que
existen de personas que son duefios de un inmueble propio.

Ademas se utilizaran las bases de datos de los Colegios de Escribanos de Buenos Aires
y CABA en donde se puede observar estadisticas de la cantidad de escrituras por ventas
realizadas mensualmente del corriente afio. Ademas otro dato importante para este reporte, el
mismo Colegio de Escribanos brinda informacién acerca de cuales escrituras fueron
realizadas con créditos hipotecarios, permitiendo saber cuéntas ventas de propiedades se
vendieron en las diferentes zonas de cada jurisdiccién a lo largo del afio, con el fin de poder
saber en qué modalidad se estan realizando las operaciones de compra/venta de propiedades.
De esta manera poder desarrollar una estrategia de marketing competitivas para empoderar a
la inmobiliaria, es por esto que se realiza la investigacion en las bases de datos, porque se
debe analizar al mercado inmobiliario.

Ademas el Colegio de Corredores inmobiliarios, tiene a disposicion del Corredor
matriculado en su delegacién, informacion acerca de cual de los Corredores inmobiliarios
realiz6 méas operaciones en el afio. Este dato lo brindaria el Corredor Inmobiliario a cargo de
la empresa en cuestion, Rubido Propiedades. EI Colegio de Martilleros ademéas brinda
anualmente la memoria y balance, del cual se puede observar la cantidad de matriculados
activos, dados baja, panorama de cuanto es la competencia directa. Cuantos competidores hay
en las diferentes localidades, y cuales estan activos., esto es importante debido a que brindara
conocimiento en el mercado, para conocer las estrategias de los competidores, que tipo de
productos/servicios comercializan, conocer sus debilidades, como interactian con sus
clientes, proporciona informacion valiosa sobre las preferencias y expectativas del mercado
para luego poder desarrollar estrategias que permitan el crecimiento en el mercado,
diferenciandose de la competencia. Con esta informacion se puede guiar a la inmobiliaria en
la adaptacion de sus estrategias para satisfacer mejor las necesidades de los clientes.

Ademas se encuentran Zonaprop, Y reporte inmobiliario son paginas sectorizadas, que
brindan incidencias de valores de metros cuadrados, nuevas tendencias, proyectos,
zonificaciones.

Otro punto importante es la Ley de Alquileres recientemente sancionada, la cual
brinda informacion acerca de como deben ser realizados los contratos entre propietarios e

inquilinos.
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Otro tipo de anélisis de datos secundarios que se utiliza en este informe, son las
fuentes bibliograficas académicas, como libros, revistas cientificas, papers que respaldan el

contenido del mismo.

Procedimiento de recoleccion de datos:

A continuacién se presenta el siguiente cronograma en el cual se puede observar el
procedimiento de la recoleccion de datos para poder llevar adelante la investigacion y luego
poder presentar una propuesta que brinde una solucion al problema detectado en la empesa
Rubido Propiedades. Los pasos son los siguientes:

Como punto de partida y durante toda la investigacion se buscaran diferentes
bibliografias para poder entender y justificar el presente informe con conceptos realizados por
autores, que definan con claridad conceptos de la disciplina del marketing, posicionamiento
que es el problema central desarrollado en esta investigacion y plan de marketing digital que
es la solucién para resolver el problema de posicionamiento que presenta la empresa Rubido
Propiedades.

Entrevista de forma escrita al Gerente General, en la cual él brindara informacion
relevante de la empresa, como es el funcionamiento de la misma, que actividades realiza, que
tipo de clientes tiene, que productos y servicios ofrece, etc.

Como tercer punto se realizaran encuestas a clientes actuales que ya hace varios afios
son clientes, para saber como es el comportamiento de la inmobiliaria con ellos, que buscan
tener por parte de la inmobiliaria, como es su relacion con la inmobiliaria, etc. Ademas se
realizaran encuestas a clientes que fueron/son clientes debido a que encontraban trabajando
con la inmobiliaria debido a comprar/vender una propiedad, para saber como fue el proceso
con la inmobiliaria, como fue su comportamiento, si tuvieron rapidas respuestas, si hubo
acompafnamiento en este poceso tan estresante para ellos, etc.

Para realizar el Diagnostico Organizacional de la empresa, primero se debe analizar el
entorno externo como interno de la organizacion. Esto permitira encontrar fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, para saber que mejoras se pueden realizar en la
organizacion para ser competitiva. Para la informacion externa se recopilard informacion de
internet, diarios, revistas, INDEC, portales inmobiliarios, Colegio de Escribanos y Colegio de
Corredores Inmobiliarios para estadisticas y nombrar todos los factores que influyen de
manera positiva y negativa en la empresa. En cuanto a informacion interna, se recopilara
informacion que el Gerente General brindard. Ademas se realizaran encuestas a clientes, para

saber el grado de satisfaccion que tienen ellos con la empresa, y de esta manera demostrar a
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potenciales clientes mediante experiencias que pueden confiar en la empresa para trabajar, y/o
consumir el servicio. Estas encuestas también permitirdn saber que esperan los clientes de la
empresa en un futuro. Esto lleva a obtener como resultado el problema de posicionamiento
que presenta Rubido Propiedades.

Como segunda etapa se llevara adelante la propuesta de aplicacién para poder brindar
una solucion al problema detectado en la etapa anterior, es decir falta de posicionamiento de
Rubido Propiedades en la mente del consumidor. En ella se realizard un plan de marketing
digital, con objetivos, estrategias, como la estrategia de diferenciacion y de marketing,
acciones a desarrollar con sus tiempos de duracién, recursos materiales, recursos financieros
necesarios para la realizacion de cada accion. En cuanto a recursos humanos se utilizaran al
personal que ya cuenta la empresa, no se realizara ninguna contratacién de personal. El
siguiente paso serda la basqueda de presupuestos que costara realizar cada accién, para esto, se
buscara en internet lo que se precise para cada actividad.

Por Gltimo se realizard una revision de las etapas anteriores para controlar si es
necesario o no realizar los ajustes al plan de marketing y desarrollar las conclusiones finales
de la presente investigacion.

Finalizando las etapas anteriores, se procede a la entrega del informe al tribunal para

ser evaluado.

llustracién 2 - Procedimiento de recoleccién de datos Cronograma - Marco Metodologico

~===  PROYECTO DE INTERVENCION
' RUBIDO PROPIEDADES

INICIO FIN DURACION
ACTIVIDADES
JuL AUG SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR

Revisién Bibliografica

17/07/2023  01/11/2023 8 semanas (D

S IR R Sk 17/07/2023 28/07/2023 2 semanas -

Encuestas a clientes 17/07/2023  28/07/2023 2 semanas D

Andlisis de Situacion 17/07/2023 28/07/2023 2 semanas o
Diagndstico Otganizacional 31/07/2023 06/08/2023  1semana )

Propuesta de valor 06/11/2023  14/03/2024 5 meses -

Presupuestos 06/11/2023 14/03/2024 5 meses ]
Resumen y palabras claves 06/11/2023 17/M/2023 2 semanas -
Evaluacién de resultados 19/1/2023 e 2 dias o
Conclusiones 06/11/2023  24/11/2023 3 semanas [ ]

Fuente: Elaboracion propia.
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Recursos necesarios: Los recursos necesarios para poder llevar adelante la
investigacion, primeramente es el conocimiento por parte del investigador, sumado a todo lo
que pueda llegar a leer para aprender y llevar esta investigacion adelante. Ademas otro
recurso es la informacion que brinde el gerente general de la empresa, informacion que pueda
encontrarse en portales inmobiliarios, como asi también diarios, revistas cientificos y libros
académicos. En cuanto a recursos financieros, la empresa cuenta con el presupuesto suficiente
para realizar la propuesta en caso de que se quiera implementar en un futuro.

Limitaciones: el presente informe como asi también la entrevista al gerente general se
realiz6 en un contexto econdmico dificil, a esto se debe tanto al problema detectado como asi
también a algunas respuestas de la entrevista al gerente. Cabe destacar que la empresa no
brindé resultados de estados contables para evaluar la cantidad de ventas y alquileres
realizados, ya que es de confidencialidad y es por esto que solo se comenta un 50% de
disminucidn de ventas y alquileres, que es el Unico dato brindado por el Gerente General.

Presupuesto: El presupuesto se obtendra luego de definir las actividades del plan de
marketing, y se buscaran los costos de inversion de cada una de ellas para poder realizarlas.
La empresa cuenta con un presupuesto para la inversion en marketing, el cual es obtenido de
las ganancias de las ventas realizadas. Cabe aclarar que dentro del presupuesto se encuentran
los honorarios del investigador que es el encargado de la presente investigacion y del disefio
del plan de marketing. Otro de los presupuestos que se buscara es de papeleria, para el disefio
de flyers, folletos que muestren por ejemplo los locales, departamentos o casas disponibles

para alquiler/venta.

Consideraciones éticas: Se protege la informacion de los nombres de los clientes de la
empresa Rubido Propiedades, tratada en este informe, es por esto que se tomo la decisién de
poner nombres ficticios que reemplazan a los nombres y apellidos originales de los clientes.
Verdaderamente se realizaron encuestas a los clientes, pero luego se modificaron en el Excel
los nombres para proteger su identidad, ya que la inmobiliaria posee convencio de

confidencialidad con la mayoria de sus clientes.

Resultados de la metodologia: En cuanto a los resultados de las entrevistas se puede
decir lo siguiente:
Segun las encuestas realizadas sobre los 12 competidores locales en el mercado

inmobiliario local, se han identificado diversas fortalezas y debilidades, asi como estrategias
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de marketing y alcance de mercado. Destaca la ubicacion estratégica de algunas empresas,
mientras que otras enfrentan desafios como una escasa presencia en redes sociales o
problemas legales. La atencion al cliente varia entre buena y deficiente, y la adaptacion a las
nuevas tecnologias también es un factor clave. Aquellas empresas con una fuerte presencia en
linea y una buena reputacion estdn mejor posicionadas para competir.

En cuanto a las resefias de google my business de los competidores se puede decir que
8 de los 12 competidores poseen buena calificacion. Segun las resefias de Google My
Business, se observa una variedad de calificaciones y opiniones entre los competidores en el
mercado inmobiliario local. Dimassi Propiedades cuenta con una calificacion sobresaliente de
4.9 estrellas basada en 9 opiniones, lo que sugiere altos niveles de satisfaccion entre sus
clientes. Por otro lado, Stagnitta Inmuebles & Servicios obtiene una calificacion de 3.8
estrellas, lo que indica una satisfaccion relativamente menor entre sus clientes. Fernanda
Gotelli Propiedades y Giacobbe Negocios Inmobiliarios tienen calificaciones de 4.2 y 4.5
estrellas respectivamente, mientras que Garzon Propiedades alcanza una calificacion de 4.8
estrellas, mostrando una fuerte aprobacién por parte de sus clientes. Sin embargo, De Ledn
Inmobiliaria obtiene una calificacion méas baja de 3.4 estrellas, lo que sugiere cierta
insatisfaccion entre sus clientes. Savo Propiedades y Aracama Propiedades reciben
calificaciones de 4.6 y 4.1 estrellas respectivamente, indicando un nivel de satisfaccion
considerable. Napoli Propiedades y Remax también obtienen calificaciones de 4.1 y 4.3
estrellas, mientras que MD Franco y Incontrato tienen calificaciones mas bajas de 3.4 y 3.7
estrellas respectivamente, lo que sugiere areas de mejora en su servicio al cliente.

Estas calificaciones proporcionan una vision amplia de la dindmica del mercado, e
informacidn sobre la percepcion de los clientes, y ofrecen oportunidades para que Rubido
Propiedades pueda tener en cuenta las resefias de sus competidores para convertir sus
debilidades en fortalezas y de esta manera implementar correctamente su estrategia de
diferenciacion y de marketing que permita mejorar su posicionamiento en la mente del
consumidor.

En cuanto a los resultados de la entrevista con el Gerente General de la empresa, se
puede decir que si bien en su estrategia actual posee tecnologia y marketing, no es suficiente
para atraer nuevos clientes, ya que no esté teniendo el alcance y visibilidad que debe tener en
la promocion de sus productos y servicios, provocando una falta de posicionamiento.

El problema de posicionamiento que enfrenta Rubido Propiedades, se debe a la falta
de presencia en redes sociales, lo cual limita su alcance y visibilidad en linea, especialmente

en un mercado donde la presencia digital es crucial para llegar a clientes potenciales. Ademas,
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la falta de una estrategia de marketing clara y efectiva podria estar afectando su capacidad
para diferenciarse de la competencia y destacar sus servicios de manera efectiva ante los
consumidores., esto dificulta que los clientes potenciales encuentren facilmente la empresa en
linea. Esta situacion impacta negativamente en la posicionamiento de la marca y en su
capacidad para atraer y retener clientes en un mercado altamente competitivo como el
inmobiliario, provocando una disminucion en las ventas de la empresa. Para resolucion de
este problema se plantea un plan de marketing digital.

Finalizando con el plan de marketing digital se puede decir que una vez implementado
se debe evaluar periddicamente el desempefio del plan de marketing, analizando los resultados
obtenidos y recopilando retroalimentacién tanto interna como externa, con el fin de identificar
areas de mejora y oportunidades para optimizar futuras estrategias de marketing, ya que el
mercado cambia constantemente y las empresas se deben adaptar a estos cambios si quiere
seguir compitiendo exitosamente. Es importante implementar este plan de marketing digital,
ya que no solo permitira posicionar en la mente del consumidor a la empresa, sino que le
permitira tener mas visibilidad a la hora de que algln cliente requiera de sus servicios. En el
mercado hay varias empresas competidoras que no tienen la misma manera de desempefarse
y esto es una gran oportunidad para Rubido Propiedades, que cuenta tanto con el
conocimiento como con el servicio diferencial en atencion al cliente que tiene, y que debe
explotarlo para seguir creciendo.

En conclusion, el mercado inmobiliario estd experimentando una fase de apertura
gradual en cuanto a las ventas y alquileres, lo que presenta una oportunidad estratégica para
Rubido Propiedades. Es crucial que la empresa aproveche este momento para fortalecer su
posicionamiento en la mente del consumidor y aumentar su participacion en el mercado. Para
lograrlo, Rubido Propiedades debe enfocarse en la implementacion de las estrategias de
marketing efectivas propuestas que resalten sus fortalezas y diferenciadores competitivos.

Esto incluye como se menciond en el plan, la creacion de camparias publicitarias
centradas en la calidad de sus servicios, la participacion activa en plataformas digitales
relevantes para el sector inmobiliario y el establecimiento de relaciones solidas con los
clientes. Ademas, la empresa debe aprovechar el aumento de la demanda ofreciendo opciones
atractivas tanto para compradores como para vendedores, adaptandose a las nuevas
necesidades y preferencias del mercado.

En resumen, al capitalizar esta tendencia de apertura en el mercado inmobiliario y
centrarse en estrategia de diferenciacion y de marketing, Rubido Propiedades puede

consolidar su posiciéon y aumentar sus ventas y alquileres de manera significativa.
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Diagnostico:

Para poder presentar el diagndstico, se requiere realizar diferentes analisis que
permitiran detectar el problema que presenta la empresa. Se realizard un andlisis externo
utilizando las herramientas de PESTEL para el macroentorno y la herramienta de las 5
Fuerzas de Porter para el microentorno. Ademas a nivel interno se menciona la mision, vision,
valores y estrategia que presenta la empresa.

Anélisis del maccroentorno:

Politico: Argentina se encuentra en plena época de cambio de presidente el 10 de
diciembre Javier Milei, candidato electo tras los resultados balotaje presidencial (Petunchi,
2023). Esto genera una incertidumbre en los consumidores y a la empresa Rubido
Propiedades. Debido a que no se sabe que pasara, que decisiones se llevardn adelante en
Argentina. La transicion politica en Argentina, con el cambio de presidente y la eleccion de
Javier Milei como candidato electo, representa un contexto de cambio y ajuste en el cual
Rubido Propiedades debera estar atenta a las dindmicas del mercado, adaptarse a nuevas
regulaciones y politicas, y mantener la confianza de sus clientes e inversores en un entorno de
incertidumbre. La capacidad de la empresa para gestionar estos desafios y aprovechar las
oportunidades que surjan sera fundamental para su éxito a largo plazo en el sector
inmobiliario. Un cambio de gobierno puede generar expectativas y percepciones diferentes
entre los consumidores e inversores, lo cual puede influir en su disposicion a participar en
transacciones inmobiliarias y en su percepcion de seguridad juridica.

Econdmico:

Créditos hipotecarios: Los expertos prevén que la recuperacion del mercado podria
llevar aproximadamente seis afios para alcanzar los niveles anteriores a la crisis. Reducir la
inflacion es crucial en este contexto. Ademas, se suma a este escenario un factor significativo
que limita las oportunidades de crecimiento del sector: la escasez de crédito hipotecario, que,
aunque siempre ha sido bajo en Argentina, actualmente se encuentra en su nivel mas bajo
historico (Muscatelli, 2023).

Una de las métricas que evalia la evolucion de estos préstamos es el indice de
Accesibilidad al Crédito Hipotecario (IACH), especificamente para la adquisicion de un
departamento de dos ambientes en la Ciudad de Buenos Aires. En el Gltimo trimestre del afio
pasado, este indicador registr0 su punto mas bajo en la historia, marcando un 27,9. Esto

implica que el ingreso conjunto de una pareja que tiene la intencion de comprar una propiedad
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de estas caracteristicas (43 metros cuadrados) representd un poco méas de una cuarta parte del
minimo requerido para ser elegible para un préstamo hipotecario. En consecuencia, una pareja
con una alta calificacion ocupacional tendria que aumentar sus ingresos en mas de tres veces
para cumplir con los requisitos para obtener un préstamo destinado a la compra de ese
departamento (Muscatelli, 2023).

El panorama econémico y financiero delineado por la escasez de créditos hipotecarios
y las proyecciones de recuperacion del mercado inmobiliario plantean desafios significativos
para Rubido Propiedades. La falta de acceso al crédito hipotecario, exacerbada por la
situacion economica y la inflacion persistente en Argentina, impacta directamente en la
capacidad de los clientes potenciales para adquirir propiedades a través de préstamos
bancarios. La reduccién en la disponibilidad de créditos hipotecarios, representa un obstaculo
para el crecimiento del mercado. Ante este panorama, Rubido Propiedades debe adaptar sus
estrategias de comercializacion y precios para reflejar las nuevas condiciones del mercado,
considerando alternativas como el alquiler o la promocion de propiedades méas accesibles para
los compradores sin necesidad de créditos hipotecarios.

Tasa de interés: EI BCRA detuvo la comercializacion de dolares destinados a la
adquisicién de propiedades mediante créditos hipotecarios (Infobae, 2023). Esta medida si
bien no tuvo mucha difusién cuando estaba vigente, las pocas personas que tenian la
posibilidad de acceder al dolar oficial hasta 100mil para la compra de inmuebles eran
empleados de la administracién publica. EI BCRA adoptd una decision crucial con respecto a
las tasas de interés de los depositos a plazo fijo. Esta determinacion se produjo después de la
divulgacion de la cifra de inflacion por parte del INDEC.

La intervencion BCRA en el mercado de créditos hipotecarios y la modificacion de las
tasas de interés de los depositos a plazo fijo impactan directamente en Rubido Propiedades y
su operaciéon en el mercado inmobiliario. La detencion de la comercializacién de dolares
destinados a la adquisicion de propiedades mediante créditos hipotecarios limita el acceso al
financiamiento para potenciales compradores, afectando las ventas de la empresa. Por otro
lado, el ajuste de las tasas de interés de los depdsitos a plazo fijo puede influir en la
disposicion de los clientes a invertir en propiedades y en su capacidad para acceder a
financiamiento, lo que podria disminuir la actividad del mercado inmobiliario. En resumen,
estas intervenciones tienen el potencial de impactar negativamente a Rubido Propiedades, por
lo que es crucial que la empresa esté preparada para adaptarse y buscar estrategias alternativas

para mantener su competitividad en un entorno econémico volatil.
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Inflacion: Segun el INDEC la inflacion experiment6 un aumento mensual del 8,3% en
octubre de 2023, acumulando asi una variacion del 120,0%. En términos interanuales, el
incremento alcanzo el 142,7% (INDEC, 2023).

La inflacién ejerce un impacto significativo en Rubido Propiedades, manifestandose
en varios aspectos de su operacion y estrategia empresarial. Los datos del INDEC muestran lo
que refleja un entorno econdmico caracterizado por la alta volatilidad de precios y la
constante erosion del valor adquisitivo de la moneda. Esto incide en los costos operativos de
la empresa, incluyendo infraestructura, salarios y gastos administrativos, lo que puede
disminuir la rentabilidad si no se ajustan adecuadamente los precios de los servicios
inmobiliarios. Asimismo, puede afectar la demanda de propiedades, ya que los consumidores
pueden postergar sus decisiones de compra debido a la incertidumbre sobre el valor futuro de
la moneda. Esto podria traducirse en una disminucion en las transacciones inmobiliarias y,
por ende, en menores ingresos para Rubido Propiedades. Ademas, la inflacién puede influir
en las estrategias financieras de la empresa, requiriendo ajustes en las politicas de precios y
financiamiento para mitigar su impacto en las operaciones. La inflacion representa un desafio
significativo para Rubido Propiedades, exigiendo medidas proactivas para adaptarse, como
revisar politicas de precios, diversificar fuentes de ingresos y gestionar activos y pasivos
eficientemente para mantener su competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

Poder adquisitivo: El Estimador Mensual de Actividad Econémica (EMAE), que
refleja el Producto Interno Bruto (PBI) mensual, sefiala que en el Gltimo afio, comparando
mayo de 2023 con mayo de 2022, la economia experimentd una contraccion del 3,5%.
Durante este periodo, la poblacion aument6 en aproximadamente 2,5 millones de personas.
Ademas, se destaca la persistencia de una crisis econémica global, particularmente agravada
por la pandemia, que ain no ha logrado ser revertida. En el primer trimestre de 2023, el sector
privado contaba con 7,4 millones de trabajadores, mientras que el sector publico empleaba a
3,7 millones. Los asalariados no registrados totalizaban 5,4 millones, y los no asalariados eran
5,7 millones, sumando un total de 22,4 millones de personas. En resumen, en Argentina se
observa una marcada variacion en los empleos registrados, con un aumento en el trabajo
informal y un incremento en la cantidad de trabajadores por cuenta propia, indicadores de una
economia precarizada (Iprofesional, 2023).

El deterioro del poder adquisitivo en Argentina impacta directamente en Rubido
Propiedades, afectando la capacidad de la poblacion para acceder a servicios inmobiliarios y,
en consecuencia, influyendo en la demanda y los resultados financieros de la empresa. La

contraccion del PBI mensual y el aumento de personas en un afio reflejan un entorno
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economico desafiante con dificultades financieras generalizadas. La distribucién del empleo,
con un incremento en el trabajo informal y trabajadores por cuenta propia, indica una
economia precarizada que afecta la capacidad de inversion en propiedades. Rubido
Propiedades debe ajustar su estrategia comercial y precios para adaptarse a este mercado
cambiante y satisfacer las necesidades de los clientes. En conclusion, la empresa debe
implementar estrategias flexibles y centradas en el cliente para mantener su competitividad en
este entorno econdmico adverso.

Dolares: Argentina se caracteriza por su enfoque improvisado en materia cambiaria.
Implement6 una estrategia, conocida como el "cepo", que resulté ser una construccién llena
de falencias, lagunas y estructuras fragiles que requerian constantes "reparaciones" para
sostener el modelo. Este enfoque excluyd a empresas y personas del acceso al dolar. El
impacto fue una disminucion progresiva en la capacidad de ahorro, asi como una reduccion
constante en las importaciones e inversiones (Terrile, 2023).

Desmantelar esa estructura no es tan sencillo como puede parecer. Se enfrenta a un
problema fundamental relacionado con la oferta y la demanda, los precios y las cantidades. Si
se elimina el cepo permitiria restaurar un dnico tipo de cambio. Esto facilitaria la entrada de
inversiones, posibilitaria el financiamiento y crearia incentivos a la exportacion que no se
limitarian al sector agropecuario (Terrile, 2023).

Se concluye que el incremento del délar y la inflacion estan afectando los ingresos de
los consumidores. Aunque los salarios no se ajustan conforme a la inflacién, los productos y
servicios se actualizan constantemente. Aunque hay un porcentaje de consumidores que
actlan como inversionistas, este grupo es méas reducido en comparacién con aquellos que
buscan opciones de alquiler de vivienda (Terrile, 2023).

El impacto de las politicas de control de cambios y la restriccion en el acceso al délar
en Argentina ha tenido consecuencias significativas para Rubido Propiedades. Estas medidas
han limitado la capacidad de ahorro de la poblacién y reducido las inversiones en el sector
inmobiliario, lo que afecta la demanda de servicios inmobiliarios. Desmantelar estas politicas
presenta desafios adicionales, ya que implica restaurar un Unico tipo de cambio y reequilibrar
la oferta y la demanda de divisas extranjeras. Aunque esto podria facilitar la entrada de
inversiones, también podria generar volatilidad en el mercado cambiario y afectar los precios
de los productos y servicios inmobiliarios. En este contexto, Rubido Propiedades necesita
adaptar su estrategia comercial y financiera para mitigar los impactos negativos y garantizar
su sostenibilidad a largo plazo. Es crucial que la empresa sea flexible y se ajuste a las
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condiciones econdmicas cambiantes para mantener su competitividad y satisfacer las
necesidades de los clientes en un entorno complejo y volatil.

Si bien cada vez son menos los consumidores que tienen el acceso a la compra de
ddlares, y a créditos hipotecarios, existen expectativas para Rubido Propiedades aunque es
importante esperara que las decisiones que se tomaran por parte del nuevo presidente, sean
beneficiosas para salir de la crisis actual.

Social:

Segun el (INDEC, 2023) El 29,6% de los hogares estd por debajo de la linea de
pobreza (LP), lo que representa un 40,1% de la poblacién. Dentro de este grupo, un 6,8% de
los hogares se encuentra por debajo de la linea de indigencia (LI), involucrando al 9,3% de las
personas. Esto significa que, en los 31 aglomerados urbanos de la Encuesta Permanente de
Hogares (EPH), hay 2.977.246 hogares por debajo de la LP, que albergan a 11.769.747
personas. Ademas, en este conjunto, 686.076 hogares estan por debajo de la LI, lo que
representa a 2.724.942 personas en situacion de indigencia.

La situacion de pobreza e indigencia en Argentina, segun datos del INDEC, tiene
implicaciones importantes para Rubido Propiedades.. La alta incidencia de hogares por debajo
de la linea de pobreza refleja un entorno econémico y social desafiante, donde una parte
considerable de la poblacion enfrenta dificultades para acceder a servicios inmobiliarios. Esto
limita la demanda de viviendas y puede afectar las operaciones comerciales de la empresa. La
presencia de hogares en condiciones de extrema vulnerabilidad indica una prioridad en
satisfacer necesidades bésicas, lo que disminuye ain mas la demanda de servicios
inmobiliarios. Rubido Propiedades debe considerar estas realidades al disefiar estrategias
comerciales y de marketing, buscando enfoques innovadores para llegar a segmentos con
mayores recursos y desarrollar iniciativas para abordar las necesidades de vivienda de las
poblaciones mas vulnerables. En resumen, la empresa debe adoptar un enfoque proactivo y
sensible a las realidades sociales, buscando equilibrar sus objetivos comerciales con un
compromiso ético y social en la busqueda de soluciones habitacionales para toda la poblacion.

Con respecto a la desocupacién, En el segundo trimestre de 2023, la tasa de actividad
(TA), que representa la proporcion de la poblacién econdmicamente activa (PEA) respecto al
total de la poblacion, alcanzé el 47,6%. La tasa de empleo (TE), que indica la proporcion de
personas empleadas en relacion con la poblacion total, se situ6é en 44,6%. Por otro lado, la
tasa de desocupacion (TD), que representa a las personas sin empleo, disponibles para trabajar
y activamente buscando empleo en relacion con la PEA, fue del 6,2%. (INDEC, 2023).
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La alta tasa de desocupacion, impacta directamente en Rubido Propiedades y su
actividad en el mercado inmobiliario. Con un 6,2% de la poblacion econdmicamente activa
sin empleo, se evidencia una reduccion en el poder adquisitivo y la capacidad de pago de una
parte significativa de la poblacion. Esto se traduce en un mercado potencialmente mas
restringido para Rubido Propiedades, con menos personas en condiciones de acceder a
servicios inmobiliarios como la compra o el alquiler de propiedades. La falta de empleo y los
ingresos limitados afectan la capacidad de las personas para tomar decisiones relacionadas
con la vivienda, lo que puede disminuir la demanda de servicios inmobiliarios. Ademas, la
inestabilidad laboral y la incertidumbre econdmica asociadas a la desocupacién pueden
postergar las decisiones de inversién en bienes raices, afectando el flujo de transacciones
inmobiliarias y los ingresos de Rubido Propiedades. En conclusion, la alta tasa de
desocupacion presenta desafios significativos para Rubido Propiedades, que debe adaptarse
mediante estrategias flexibles y proactivas para mantener su competitividad y satisfacer las
necesidades cambiantes de los clientes en un contexto de incertidumbre laboral.

En cuanto al consumo de compra-venta de propiedades, segin el Colegio de
Escribanos de la Ciudad de Buenos Aires, en el noveno mes de 2023, el nimero total de
escrituras de compraventa de inmuebles experimenté un aumento del 25,1% en comparacion
con el mismo mes del afio anterior, alcanzando un total de 3954 registros. Simultaneamente,
el monto total de las transacciones realizadas mostré un crecimiento significativo del 282,1%,
ascendiendo a $145.660 millones (Escribanos, 2023). Ademas, segun el Colegio de
Escribanos de la Provincia de Buenos Aires, en el mes de septiembre hubo 8.852 operaciones
de compra-venta. Esto demuestra una leve disminucidn con respecto al mes de agosto 2023, el
cual fue de 9.492 escrituras realizadas. En cuanto a hipotecas, en septiembre se realizaron
428. Este nimero marc6 un aumento con respecto a agosto 2023, el cual fue de 573 hipotecas
(Colescha, 2023).

Esto presenta un panorama mixto para Rubido Propiedades: por un lado, indica
mayores oportunidades de negocio en la Ciudad de Buenos Aires debido al aumento en las
transacciones, pero por otro lado, sugiere un mercado mas desafiante en la Provincia de
Buenos Aires. Ademas, la variabilidad en el acceso al crédito hipotecario, con fluctuaciones
en ambos distritos, puede influir en la demanda de propiedades y en las oportunidades
comerciales para Rubido Propiedades. En conclusién, la empresa debe adaptarse a las
condiciones cambiantes del mercado y aprovechar las oportunidades presentes en cada area
geografica para mantener su competitividad y posicion en el sector inmobiliario.

En cuanto a los inquilinos y las viviendas en alquiler se observa lo siguiente:
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La gran mayoria de los arrendatarios (85,2%) afirma residir en un apartamento), en
una vivienda que dispone de cocina y bafio privados en aproximadamente el 97% de los
casos. Cuatro de cada 10 hogares de inquilinos habitan en viviendas de dos ambientes,
mientras que 3 de cada 10 lo hacen en viviendas de tres ambientes. Esta distribucion se
mantiene consistente en las tres zonas de la ciudad. Ver Anexos 15, 16 y 17)
(Buenosaires.gob.ar, 2022).

En la region sur de Buenos Aires, la prevalencia de viviendas del tipo casa es
considerablemente mayor (21,6%) en comparacion con otras zonas, y muestra un ligero
aumento en la proporciéon de viviendas con cocinas o bafios compartidos (5,3% y 7,1%
respectivamente). En la zona sur, la representacion de viviendas unifamiliares es
significativamente superior (21,6%) que en las demas areas, y se observa un leve incremento
en la proporcion de viviendas que comparten cocinas o bafios (5,3% Yy 7,1% respectivamente)
(Buenosaires.gob.ar, 2022).

La volatilidad del panorama, influenciada por la inestabilidad del valor del délar
durante afios electorales, impacta negativamente en Rubido Propiedades. Respecto a la oferta
de viviendas en alquiler, la cantidad no satisface la demanda debido a reticencias de los
propietarios por nuevas regulaciones. Se espera que decisiones gubernamentales futuras
puedan mejorar esta situacion. Esta situacién genera incertidumbre tanto para Rubido
Propiedades como para los consumidores en cuanto a si se podran realizar operaciones de
compra/venta de propiedades.

Tecnoldgico:

Rubido Propiedades cuenta con tecnologia, como es el caso del CRM que les permite
Ilevar un control de las liquidaciones mensuales de los alquileres para poder presentarles a los
inquilinos y a los propietarios a la hora de cobrar los pagos mensuales de los alquileres de las
propiedades.

En cuanto a la comercializacion de las ventas y alquileres, la empresa cuenta con
diferentes portales inmobiliarios como es el caso de Zonaprop, Buscadorprop, y Mercadolibre
Inmuebles, en el que pueden publicar las imagenes, videos profesionales, con sus respectivas
descripciones de cada propiedad, permitiendo llegar a personas que se encuentran en la
busqueda de propiedades sea para alquiler como para venta. Cabe destacar que se utiliza
drones para poder realizar videos de las propiedades, una innovacion en este rubro, lo que
resulta llamativo a vista de los consumidores, lo cual si bien se necesita gran inversion,
ayudaria a la estrategia de marketing de la empresa, haciendo mas llamativas las imagenes y

videos en las publicaciones. Ademas estos portales por un pago superior, permite posicionar a
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la empresa en las primeros escalones a propiedades permitiendo tener més alcance que el plan
mensual basico. Estos portales te indican que es lo que te falta cargar de la propiedad, por
ejemplo planos, videos, etc que permitiran que se publique y se posicione correctamente. Esos
portales son reconocidos en el mercado y es lo que primero aparece en Google cuando se
busca una propiedad.

En cuanto a la presencia en internet también se mencionan, las redes sociales, las
cuales permiten crear perfiles y publicitar los diferentes productos y servicios. Una muy
utilizada en estos ultimos tiempos es tiktok, una aplicacion que permite crear videos,
mostrando productos, servicios, o simplemente tips, como asi también diferentes historias que
la empresa tenga para contar, para hacer conocer su marca. Esta aplicacion es actualmente la
mas utilizada por los consumidores en sus momentos libres, y tiene un alcance a usuarios muy
significativos. Si bien se sigue utilizando instagram, y Facebook, tiktok es un complemento de
estas.

Cabe destacar que la empresa Rubido Propiedades, cuenta con una pagina web propia
que permita brindarle al cliente informacion acerca de quién es la inmobiliaria, quienes
trabajan en ella y de qué manera trabaja, que productos y servicios ofrece, y todo aspecto
dedicado a la propuesta de valor que tiene la empresa para ofrecerle a los clientes. Sumado a
esto, la empresa cuenta con redes sociales en donde también se publicite las propiedades que
existen en venta y alquiler. Ademas la empresa cuenta con la opcién que brinda Google my
Negocio, el cual te permite posicionar de manera online tu negocio presencial, cargando
direccion, teléfono, pagina web, servicios o productos que ofrece el negocio, y ademas algo
tan simple como importante cuenta con opiniones de clientes y con la posibilidad de que
futuros clientes realicen sus opiniones con respecto al labor de la empresa con ellos, que le
permite al cliente nuevo leer como fue la experiencia que tuvieron los clientes con el negocio.

Siguiendo, la empresa cuenta con varias herramientas de organizacion diaria, tal es el
caso de Trello, el cual es un software para la gestion de tareas diarias de oficina, que permite
llevar de modo organizada la informacion en formato virtual. En cuanto a herramientas de
disefio la empresa utiliza Canva, la cual permite realizar diferentes disefios para poder
publicitar en redes sociales, permitiendo de esta forma, realizar disefios adaptados a las redes
sociales que cuentan con sus respectivos formatos.

Una herramienta tecnoldgica que podria implementar la empresa son las herramientas
de realidad aumentada, las cuales proporcionar a los clientes la capacidad de realizar
recorridos virtuales en 360 de las propiedades en venta o alquiler. Esto permite a los clientes

explorar cada rincon de una propiedad desde la comodidad de su hogar. Ademas mediante
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esta herramienta se puede realizar una simulacion de reformas en las propiedades,
permitiendo a los clientes simular posibles reformas o modificaciones en una propiedad antes
de realizar la compra. Esto podria incluir cambios en la distribucién de espacios, colores de
paredes o estilos de mobiliario.

La implementacion exitosa de estas herramientas tanto de disefio, organizacion,
presencia tanto en redes sociales, buscadores, pédgina web, y contar con herramientas de
realidad aumentada impacta de manera positiva en Rubido Propiedades, ya que puede no solo
destacar a Rubido Propiedades en el mercado, sino también mejorar la eficiencia en la

presentacion de propiedades y en la interaccién con los clientes.

Ecoldgico:

En numerosas ciudades y paises alrededor del mundo, y especialmente en Argentina,
esta en aumento una tendencia: la edificacion de viviendas sostenibles, ya que tanto
propietarios como arquitectos desean contribuir al cuidado del medio ambiente. El objetivo
principal es la reduccion del consumo de energia eléctrica. Se estima que en la Argentina
actualmente se estan llevando a cabo més de 10,000 viviendas con estas caracteristicas,
construidas con diversos materiales. La construccién de una vivienda sostenible requiere
menos tiempo que una casa de construccion tradicional, debido a una menor necesidad de
mano de obra. En relacién con las etapas finales, como los pisos, pintura y molduras, el
tiempo empleado es similar, pero se logra un ahorro significativo en la fase estructural del
proyecto (Cieri, 2023).

La tendencia creciente hacia la construccion de viviendas sostenibles, tanto en
Argentina como en el mundo, presenta una oportunidad significativa para Rubido
Propiedades. Estas propiedades ofrecen tiempos de construccion mas rapidos y eficientes, lo
que facilita su colocacion en el mercado de alquiler o venta. Ademas, reflejan una demanda en
aumento por parte de propietarios y arquitectos preocupados por el medio ambiente, lo que
puede ampliar la base de clientes de Rubido Propiedades. La empresa podria considerar
incluir propiedades sostenibles en su oferta para responder a esta demanda del mercado y
posicionarse como lider en el sector. La informacion sobre estas propiedades podria integrarse
en la estrategia de marketing de Rubido Propiedades, destacando sus caracteristicas
ecologicas y los beneficios que ofrecen a los compradores conscientes del medio ambiente. La
adopcion de practicas ecoldgicas en el mercado inmobiliario presenta oportunidades
prometedoras para Rubido Propiedades, alineando la empresa con las tendencias del mercado

y las preocupaciones medioambientales de los consumidores modernos.
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Legal:

La Ley 27737, nueva Ley de Alquileres, la cual reemplaza a la Ley 27.551 (Codigo
Civil y Comercial de la Nacion, 2020) regula los derechos y obligaciones de la persona que va
a alquilar y de la persona duefia del inmueble. Prohibe pagos adelantados, salvo el de un mes
de alquiler y el depdsito en garantia (Argentina.gob.ar, 2023). Entre otras novedades,
introduce cambios en la actualizacion del valor de los alquileres, el pago de expensas e
introduce cambios en la manera de actualizacion de los contratos, pasando de ser ajuste anual
mediante indice ICL a ajuste semestral. La ley es de aplicacién inmediata para los contratos
con destino a vivienda que se celebren a futuro (Argentina.gob.a, 2023). En cuanto a los
Locales Comerciales, sigue siendo acuerdo entre las partes.

La implementacion de la Ley 27737, conocida como la nueva Ley de Alquileres,
introduce cambios importantes en la regulacion de los contratos de alquiler en Argentina,
impactando tanto a propietarios como inquilinos, y tiene un efecto significativo en Rubido
Propiedades. La empresa debe adaptarse a estas nuevas disposiciones legales, como la
prohibicion de pagos adelantados y la regulacion de los aumentos de alquiler, para garantizar
el cumplimiento normativo en sus operaciones. Es crucial que esté al tanto de los nuevos
requisitos y procedimientos establecidos por la ley para los nuevos contratos de alquiler,
mientras facilita la negociacién entre propietarios e inquilinos, especialmente en el caso de
locales comerciales. En resumen, Rubido Propiedades debe ajustarse a la Ley 27737 para
continuar proporcionando servicios conformes a la ley a sus clientes.

El Presidente, mencion6 en su discurso que la derogacion de la ley de alquileres
27.551 fue su primera prioridad, con el objetivo de garantizar un funcionamiento més fluido
del mercado inmobiliario y hacer que el proceso de alquiler sea menos complicado.

El DNU publicado en el Boletin Oficial especifica la derogacion de la ley de alquileres
27.551, esto significa que a partir del 21 de diciembre, los contratos de alquiler de vivienda
volveran a seguir las disposiciones establecidas previamente en el Codigo Civil y Comercial,
como se hacia antes de junio de 2020, con algunas modificaciones que se detallan en el
presente DNU (Guillem, 2023). La derogacion de la ley de alquileres 27.551, respaldada por
el reciente DNU tendra un impacto significativo en Rubido Propiedades y su operacion en el
mercado inmobiliario argentino. Al volver a los términos establecidos anteriormente en el
Cadigo Civil y Comercial, con algunas modificaciones, se espera que el proceso de alquiler
sea menos complejo y mas fluido. Esto podria generar un cambio en la dinamica del mercado
de alquileres, potencialmente aumentando la demanda de propiedades en alquiler y facilitando

las transacciones inmobiliarias. Sin embargo, la empresa deberd adaptarse a las nuevas
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regulaciones y garantizar el cumplimiento normativo en sus operaciones para aprovechar las

oportunidades que surjan y mantener su competitividad en un entorno cambiante y dindmico.

Analisis del microentorno:

Poder de negociacién con clientes:

El poder de negociacion con clientes en Rubido Propiedades es significativo, ya que
los consumidores tienen acceso a una amplia gama de opciones y estan cada vez mas
informados sobre el mercado. Este poder se ve impulsado por la abundancia de informacion
disponible en linea, permitiendo a los clientes comparar propiedades, precios y servicios de
diversas agencias inmobiliarias. Existen diferentes tipos de clientes en la empresa Rubido
Propiedades, tanto fisicas, como personas juridicas, tal es el caso de 2 clientes de la empresa
gue son sociedades, una que se dedica al rubro de carnicerias, y otra sociedad a la
comercializacion de grupos electrogenos. (No se mencionaran los nombres, debido a que los
contratos con la cartera de clientes de la inmobiliaria son confidenciales. La gran mayoria de
los clientes de la empresa Rubido Propiedades son consumidores finales. Por un lado estan los
inversionistas personas fisicas o empresas que adquieren propiedades o locales
comerciales/industriales como manera de inversion por la actual inflacion que vive Argentina,
los cuales tienen varias propiedades y las ponen en alquiler/ venta para obtener de esta manera
un ingreso fijo mensual. Ademas se encuentran los inversionistas que buscan oportunidades
de inversion en bienes raices ya sea para comprar, vender, o alquilar propiedades con fines de
inversion. Por otro lado se encuentran los vendedores de propiedades y/o locales
comerciales/industriales que desean poner en venta sus propiedades por medio de la
intervencion de la inmobiliaria teniendo respaldo juridico.

Rubido Propiedades, entiende la diversidad de necesidades y perfiles de sus clientes. A
continuacion, se presentan los diferentes tipos de clientes que posee la empresa: Inquilinos,
personas que buscan alquilar propiedades residenciales o comerciales para satisfacer sus
necesidades habitacionales o comerciales. Desarrolladores Inmobiliarios, compaiiias
involucradas en la construccién y desarrollo de propiedades que pueden requerir servicios
inmobiliarios para la venta o alquiler de sus proyectos. Propietarios que buscan
Administracion de Propiedades, personas que poseen propiedades pero prefieren externalizar
la gestion, incluyendo el alquiler, mantenimiento y tramites administrativos. Clientes
Corporativos, empresas que buscan propiedades comerciales o servicios inmobiliarios.
Clientes Potenciales, personas que estan explorando el mercado inmobiliario y pueden no

tener necesidades inmediatas, pero buscan informacion y asesoramiento. Rubido Propiedades,

43



esta comprometido a satisfacer las necesidades de todos sus clientes, ofreciendo servicios
personalizados y soluciones integrales en el mercado inmobiliario.

El poder de negociacion con los clientes es crucial para Rubido Propiedades. La
inmobiliaria debe enfocarse en ofrecer un servicio excepcional y diferenciarse a través de la
atencion personalizada, transparencia y eficiencia en las transacciones. Adaptarse a las
diversas necesidades y expectativas de los clientes es fundamental, asi como priorizar la
satisfaccion del cliente y construir relaciones a largo plazo. La transparencia y adaptabilidad

son clave para aprovechar este desafio como una oportunidad para el éxito a largo plazo.

Rivalidad con competidores:

La fuerza de rivalidad con competidores de Rubido Propiedades refleja un entorno
altamente competitivo, ya que las empresas competidoras buscan constantemente destacarse y
captar la atencion de los clientes. La rivalidad se intensifica debido a factores como la
homogeneidad de muchos servicios, la saturacion del mercado y la sensibilidad de los
consumidores a factores como el precio y la calidad del servicio.

En este contexto, las empresas que sobresalen suelen ser aquellas que pueden
diferenciarse de manera efectiva, ya sea a través de una sélida presencia en linea, servicios
personalizados, o estrategias de marketing innovadoras. La lealtad del cliente y la
construccidn de una reputacion solida son cruciales para mantener una ventaja competitiva en
medio de esta rivalidad constante.

En conclusion, la fuerza de rivalidad de competidores de Rubido Propiedades destaca
la importancia de la innovacion, la diferenciacion y la gestion efectiva de la experiencia del
cliente como elementos clave para sobresalir en un mercado altamente competitivo. La
adaptabilidad a las tendencias del mercado y la capacidad de anticipar y satisfacer las
necesidades cambiantes de los clientes son esenciales para mantener una posicion fuerte y
sostenible en este entorno.

En el mercado actual hay varias inmobiliarias competidoras de Rubido Propiedades,
ejerciendo, buscan la manera de llevar adelante estrategias atractivas para poder llegar a
clientes. Aunque hay varias inmobiliarias que no le prestan atencién al cliente como se
deberia, muchos los descuidan, y esto hace que los clientes busquen cambiar de competidor a
la hora de querer/necesitar alquilar algun inmueble. Dentro de los competidores locales de
Rubido Propiedades se pueden mencionar a los siguientes: Dimassi Propiedades, Stagnitta
Inmuebles & Servicios, Fernanda Gotelli Propiedades, Giacobbe Negocios Inmobiliarios,

Garzon Propiedades, De Leon Inmobiliaria, Savo propiedades, Aracama Propiedades, Napoli
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Propiedades, REMAX, MD Franco, e Incontrato (Ver anexo 9). Entre los competidores
locales mencionados se puede decir que los que llevan las riendas del juego son Stagnitta
Inmuebles & Servicios por su trayectoria en el mercado, le sigue Aracama Propiedades, MD
Franco. Remax si bien no es una inmobiliaria legal, estd posicionada en todo el entorno
nacional, debido a su excelente estrategia de marketing. Ademéas muchos de los competidores,
Ilevan adelante una estrategia de marketing diferenciadora, que permite a través de las redes
sociales interactuar con clientes, y/o potenciales clientes, logrando que impacte positivamente
en sus ventas. Esta estrategia les ha permitido posicionarse en el mercado, logrando tener un
mejor alcance en las redes sociales.

La rivalidad entre competidores de la empresa representa un desafio constante para
Rubido Propiedades. La competencia intensa puede generar presiones en los precios y
requerir esfuerzos adicionales para destacarse. Para enfrentar esta rivalidad, Rubido
Propiedades debe centrarse en la diferenciacion de servicios, la mejora continua en la calidad
de atencion al cliente y estrategias de marketing efectivas. La innovacion y la adaptabilidad
son fundamentales para mantener y fortalecer la posicion de Rubido Propiedades en medio de
una competencia intensa en el mercado inmobiliario. Rubido Propiedades debe enfocarse en
fortalecer las redes sociales, destacando la calidad del servicio, la transparencia y la
experiencia del cliente. Implementar estrategias de marketing efectivas, como el uso de redes
sociales y contenido personalizado, pueden ayudar a la empresa a destacarse en medio de la
competencia. La construccion y promocion continua de las redes sociales solida sera

fundamental para mantener la relevancia y el atractivo en este entorno competitivo.

Poder de negociacion con proveedores:

El poder de negociacion con proveedores de la empresa Rubido Propiedades es un
elemento clave que puede afectar la rentabilidad y la eficiencia operativa de la empresa. El
poder de negociacion con proveedores es alto, ya que la empresa trabaja con buena relacion
con los proveedores, la empresa Rubido Propiedades, cuenta con un listado de proveedores
que les permite comprar por volumen, tienen facilidades y planes de pago, y la eficacia que
presentan a la hora de necesitar los servicios que ofrecen, y ni hablar del cumplimiento para
con ello. Ademas de que brindan un buen servicio de atencion al cliente.

Los proveedores de Rubido Propiedades incluyen librerias para suministros de oficina,
asi como pinturerias, ferreterias, y servicios de albafiileria, gasistas, plomeria y electricidad
para reparaciones en propiedades administradas por la empresa. También cuenta con

proveedores de servicios tecnologicos como Telecentro para internet, Puntowebmaster para
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disefio web y mantenimiento de redes sociales, e Inmosoft para plataformas de software
inmobiliario. Para la produccion de contenido visual, se emplean proveedores de fotografia
profesional y videografia, y para materiales promocionales como marquesinas y folletos, se
recurre a Grafica Graff Guillén. Adicionalmente, la empresa cuenta con servicios legales
proporcionados por abogados y escribanos para asesoramiento legal en transacciones
inmobiliarias y cumplimiento normativo.

El poder de negociacion con proveedores de la empresa puede tener un impacto
sustancial en Rubido Propiedades. Establecer relaciones solidas con proveedores confiables
puede ser clave para garantizar la eficiencia y la calidad en los servicios ofrecidos por la
empresa.. Un poder de negociacién sélido con proveedores puede traducirse en costos mas
bajos, acceso a tecnologias innovadoras y mejores condiciones de colaboracion, lo que
contribuye directamente a la competitividad y rentabilidad de Rubido Propiedades en el
mercado. Ademds, la transparencia en las relaciones comerciales y la construccion de
asociaciones a largo plazo pueden ser determinantes para mantener un poder de negociacion
saludable y garantizar un suministro constante de servicios y recursos necesarios para el
funcionamiento eficaz del negocio. En ultima instancia, la gestion efectiva del poder de
negociacion con los proveedores es esencial para la viabilidad y el éxito continuo de Rubido
Propiedades.

Amenaza de nuevos competidores entrantes:

Esta variable es media, ya que si bien es alta la inversion que se debe realizar para
ingresar al rubro, como por ejemplo los costos de matricularse como Martillero y Corredor
Inmobiliario, también se debe contar con inversion para el alquiler del local, muebles,
articulos de oficina, y grafica para poder tener un local a la calle que se exhiba, se observan
algunos nuevos competidores. Ademas se debe tener experiencia y conocimiento en el
mercado para poder ingresar. Sin embargo, la constante evolucion tecnologica y la creciente
digitalizacion podrian disminuir estas barreras, permitiendo la entrada de nuevos
competidores con enfoques innovadores. Es esencial que las empresas establecidas en la
industria monitoreen de cerca estos desarrollos y fortalezcan sus propias capacidades,
destacando la importancia de la lealtad del cliente, la reputacion de la marca y la experiencia
del cliente. Ademas, la adaptabilidad a las nuevas tendencias del mercado, la diferenciacion
efectiva y la mejora continua pueden ser estrategias clave para mitigar la amenaza de nuevos

competidores y mantener una posicion sélida en el sector inmobiliario. En resumen, aunque la
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entrada de nuevos competidores es una posibilidad, las empresas bien establecidas pueden
mantener su ventaja competitiva mediante la innovacion y el enfoque centrado en el cliente.

La amenaza de nuevos competidores entrantes plantea desafios importantes para
Rubido Propiedades. La llegada de nuevos participantes puede intensificar la competencia y
aumentar las opciones disponibles para los clientes. Para mantener su posicion y sobresalir en
este entorno dinamico, Rubido Propiedades debe enfocarse en fortalecer sus ventajas
competitivas, como la diferenciacion de servicios, la calidad de atencion al cliente y la
eficacia en el marketing. Ademas, la empresa deberia considerar estrategias proactivas para
atraer y retener a clientes, asi como explorar continuamente oportunidades de innovacion y
mejora en sus servicios inmobiliarios. La gestion 4gil y la adaptabilidad seran clave para
hacer frente a la amenaza de nuevos competidores y mantener la relevancia en el mercado.

Amenaza de nuevos productos/servicios sustitutos:

Medio, debido a que cada vez existen mas duefios directos que no brindan un buen
servicio y la seguridad que se necesita al trabajar una propiedad. Estos no quieren trabajar con
inmobiliaria, y si bien los costos de ingreso son menores, a veces es perjudicial para el cliente
ya que el duefio directo no administra de forma correcta dandole soluciones a problemas que
pueden llegar a surgir. Sumado a esto, trabajan de forma ilegal, muchas veces no realizan
contrato, o simplemente aumentan a desmedida los alquileres de las propiedades. Ademas en
esta variable también se encuentra Remax, una cadena de franquicia que ejerce de manera
ilegal la actividad como Martillero y Corredor Inmobiliario (Fernandez, 2021).

En el mercado inmobiliario, existen diversos productos y servicios sustitutos que
compiten con la venta de propiedades. Estos incluyen inversiones alternativas como acciones
y bonos, alquileres temporales ofrecidos por plataformas como Airbnb, servicios de asesoria
financiera inmobiliaria, compras en linea directamente entre propietarios y compradores,
agentes inmobiliarios independientes, plataformas de busqueda de propiedades en linea y
servicios de gestion de propiedades.

La competencia puede variar segun la ubicacion geogréafica y las condiciones del
mercado, pero la clave para Rubido Propiedades es diferenciarse mediante servicios
personalizados, experiencia local, marketing efectivo y una so6lida presencia en linea. La
amenaza de nuevos productos/servicios sustitutos representa un desafio significativo para
Rubido Propiedades. La constante evolucion y la introduccion de alternativas en el sector
pueden afectar la posicién de la empresa en el mercado. Para contrarrestar esta amenaza,
Rubido Propiedades debe centrarse en la diferenciacion, la innovacién y la mejora continua de

sus servicios. La adaptabilidad y la capacidad de anticipar las tendencias del mercado son
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fundamentales para mantener una posicion competitiva solida y continuar brindando valor a

sus clientes en un entorno cambiante.

Anélisis interno:

Rubido Propiedades es una inmobiliaria que comenz6 en 2019, con su matricula
profesional que le permite ejercer de manera legal en Buenos Aires. Tuvo su primera oficina,
la cual si bien le permitié comenzar a trabajar, pero con su crecimiento en cartera de clientes,
ha quedado poco espaciosa. Es por eso que, en 2023 obtiene su primer local a la calle, con la
posibilidad de seguir creciendo en el mercado. Rubido Propiedades no sélo realiza ventas, y
alquileres tanto de propiedades como de locales comerciales, galpones industriales, sino que
también se encarga de las administraciones de los alquileres. Actualmente no realiza
administracion de consorcios, y subastas, pero esta dentro de sus objetivos poder empezar a
realizar los mismos. En el 2022 decidid innovarse creando su sitio web profesional. En el
2023 decidio dar un salto en su negocio abriendo otra oficina con local a la calle, lo que le
esta permitiendo tener mas visibilidad con clientes, que antes por tener oficina con poca
visibilidad (oficina en primer piso), no le permitia seguir creciendo.

Vision:

Ser lideres en el mercado inmobiliario, desarrollando proyectos, con honradez y ética
en los negocios, con capacitacion, dinamismo, flexibilidad y poder de andlisis para adaptarse
a las necesidades cambiantes del mercado, actuando con pasion, profesionalismo y sentido de
equipo, mejorando la calidad en nuestros servicios y procesos. Trabajar con orgullo en el
camino de la excelencia, proyectdndonos y creciendo con éxito junto a nuestros clientes, sobre
la base de la confianza, la seriedad y la trayectoria, en la busqueda de maximizar el valor de
sus inversiones Yy la satisfaccion de sus necesidades.

Mision: Ayudar a nuestros clientes a tomar la decision mas adecuada en sus
operaciones inmobiliarias, facilitando la compra, venta o alquiler de inmuebles en el menor
tiempo posible, al mejor precio de mercado, protegiendo legalmente el patrimonio de las
partes, con transparencia y confiabilidad. Impulsar el desarrollo sostenible de nuevos
emprendimientos inmobiliarios. Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de los
habitantes de la region.

Valores:

Innovacion e Imaginacion: son los valores centrales que guian a nuestra organizacion.

Primero el cliente: Desarrollar soluciones totales para el cliente. Ser flexibles, rapidos

y creativos.
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Valorar y respetar a nuestra gente y su diversidad de opiniones: Esa diversidad da
fuerza a nuestra empresa. Somos una organizacién en constante aprendizaje, con capacidad de
rapidos cambios y de crear una comunicacion abierta y directa.

o Preservar la mayor integridad y honestidad: Alentamos a nuestro personal a
expresarse libremente.

o Brindar la més alta calidad: en todo lo que hacemos.

o Pensar Globalmente: Estamos en constante busqueda de nuevas oportunidades
provenientes de las mas diversas regiones, culturas y clientes.

o Disfrutamos de las posibilidades que el trabajo nos ofrece: Somos
independientes y respetuosos de la responsabilidad que han puesto en nuestras manos. Somos
cuidadosos pero valoramos la busqueda de nuevos desafios. Reconoceremos el esfuerzo, los
resultados, y compartiremos el éxito (RubidoPropiedades, 2023).

Estrategia: Actualmente la empresa utiliza una estrategia de Diferenciacion, por
medio de la tecnologia para poder brindarles un servicio de calidad a los clientes. Ademas
esta utilizando una estrategia de marketing utilizando no solo las redes sociales sino también
su pagina web para publicar las propiedades que se encuentran en alquiler y en venta, con el
fin de llegar a clientes que quieran adquirir alguna propiedad de la cartelera disponible.

Rubido Propiedades, con su destacada calificacion de 4.5 estrellas basada en 27
opiniones en Google (ver anexo 12), refleja su compromiso con la excelencia en el servicio y
la satisfaccion del cliente. Esta calificacion positiva es un testimonio del arduo trabajo y la
dedicacion del equipo de Rubido Propiedades para superar las expectativas de los clientes y
brindarles una experiencia inmobiliaria excepcional. La consistencia en la calidad del
servicio, la transparencia en las transacciones y la atencién personalizada han sido
fundamentales para ganarse la confianza y el aprecio de quienes han interactuado con la
empresa. Esta reputacion solida y positiva en linea no solo fortalece la posicion de Rubido
Propiedades en el mercado, sino que también demuestra su compromiso continuo con la
excelencia y la satisfaccion del cliente.

En cuanto a los resultados obtenidos de la entrevista al Duefio/Gerente General de
Rubido Propiedades se concluye lo siguiente:

La entrevista revela un enfoque integral y profesional en los servicios proporcionados
por Rubido Propiedades. Desde la oferta de servicios de compra-venta, administracion,
alquileres y tasaciones hasta el compromiso con la post-venta, se destaca un abordaje

completo en el &mbito inmobiliario.

49



El uso de herramientas como Inmosoft, Trello y Excel muestra una clara orientacion
hacia la organizacion eficiente de la lista de propiedades, facilitando la gestion y seguimiento
de cada transaccion. La diversidad en la oferta de propiedades, desde departamentos y casas
hasta locales comerciales y lotes, refleja una estrategia centrada en la diversificacion y
adaptacion al mercado.

La responsabilidad legal y ética del corredor inmobiliario se enfatiza como un pilar
fundamental, asegurando la legitimidad de las operaciones y brindando seguridad juridica. El
relato de una experiencia con un cliente dificil demuestra la importancia de la empatia y la
personalizacion de estrategias para satisfacer las necesidades especificas de cada situacion.

Destacando el dinamismo y las oportunidades ilimitadas en el sector, el entrevistado
reconoce la ética, la transparencia y la empatia como rasgos esenciales de un excelente
profesional inmobiliario. Ademas, la implementacion de estrategias de marketing digital y la
participacion activa en eventos del sector reflejan una vision proactiva y actualizada.

En cuanto a la vision a largo plazo, se proyecta un escenario donde solo los corredores
inmobiliarios capacitados y adaptables prevaleceran, subrayando la importancia de la
formacion continua y la adaptacion a las nuevas tecnologias en el futuro del rubro

inmobiliario.

En cuanto a los resultados de las encuestas a los clientes, las mismas revelan un alto
nivel de satisfaccion entre los clientes de Rubido Propiedades. La fidelidad de la clientela se
refleja en la duracion promedio de uso de los servicios, que va desde meses hasta varios afios.
A continuacion, se resumen los hallazgos clave:

Todos los encuestados calificaron el servicio brindado con puntuaciones maximas,
demostrando una satisfaccion general elevada. La probabilidad de recomendar la marca es
también considerablemente alta, indicando la confianza y satisfaccion de los clientes actuales.

En cuanto a aspectos valorados y mejorables se puede decir que los clientes destacaron
aspectos como la incorporacion de tecnologia, marketing efectivo y atencién al cliente como
fortalezas clave de Rubido Propiedades. Las areas identificadas para mejorar incluyen
reducciéon de tiempos de respuesta y atencion al cliente, sugiriendo oportunidades para
optimizar la eficiencia operativa. Otro punto importante son los comentarios Positivos, los
cuales resaltan la profesionalidad, claridad en la comunicacion y la busqueda constante de lo
mejor para los clientes. La experiencia positiva se vincula a la calidad, seriedad, compromiso

y transparencia de Rubido Propiedades.
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Ademas Algunos clientes reconocieron demoras causadas por proveedores, indicando
una comprension de los desafios externos y una apreciacion por la gestion de estas situaciones
por parte de la empresa.

En cuanto a puntos fuertes y estrategias exitosas, se puede decir que la estrategia de
marketing, la atencion al cliente y la incorporacién de tecnologia emergen como puntos
fuertes y estrategias exitosas de Rubido Propiedades. El reconocimiento de estas fortalezas
sugiere que la empresa ha sabido diferenciarse y crear valor percibido entre sus clientes
favoreciendo su posicionamiento.

En conclusién, la encuesta refleja una relacion sélida y positiva entre Rubido
Propiedades y sus clientes. Los comentarios y sugerencias proporcionados ofrecen valiosos
insights para fortalecer aiun mas la experiencia del cliente y mantener altos niveles de
satisfaccion en el futuro. La empresa puede capitalizar sus fortalezas actuales y abordar areas
de mejora identificadas para seguir consolidando su posicion en el mercado inmobiliario.

Rubido Propiedades debe continuar trabajando para mejorar la visibilidad de su marca
y, en consecuencia, fortalecer su posicionamiento en la mente del consumidor. Aungue la
empresa ya cuenta con una solida calificacion de 4.5 estrellas y 27 opiniones en Google, es
importante seguir buscando formas de aumentar su presencia en linea y destacar sus servicios
unicos. Ademas la empresa debe facilitar a los clientes su Google My Business para que los
mismos comenten su experiencia de haber trabajado con Rubido Propiedades, y de esta forma
mantener actualizada esta herramienta tan Gtil que permite no sélo posicionar a la empresa
sino que es util para los clientes a la hora de buscar una inmobiliaria. Esto puede lograrse
mediante estrategias de marketing digital efectivas, como la optimizacién del sitio web, la
participacion activa en redes sociales relevantes para el sector inmobiliario y la generacion de
contenido de calidad que resalte los valores y fortalezas de la empresa. Ademas, Rubido
Propiedades puede aprovechar las opiniones positivas de sus clientes existentes para construir
una reputacion aun mas solida y atraer a nuevos clientes. Al enfocarse en mejorar la
visibilidad de la marca, Rubido Propiedades estara mejor posicionado para alcanzar sus

objetivos comerciales y mantener su relevancia en el competitivo mercado inmobiliario.
Diagnostico Organizacional — FODA:

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de los andlisis anteriormente

mencionados.
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INTERNA

EXTERNO

llustracion 3 - Diagnostico Organizacional - FODA.

FODA

Q) FORTALEZAS

Personal capacitado y comprometido.
Ubicacion estratégica.

Conocimientos técnicos.

Amplia trayectoria en el mercado local.
Excelente calidad de atencién al cliente.
Vinculacion con los clientes.

Buen servicio post-venta.

Pagina web actualizada.

Portafolio diversificado de clientes.
Reputacion en el mercado local.

Qy DEBILIDADES

Estrategia débil.

Marketing promocional deficiente.
Falta de posicionamiento de la
empresa.

Falta de reconocimiento de marca.
Baja visibilidad de la marca.

Escases de mano de obra calificada en
ciertas areas claves.

Dependencia de proveedoes.

y propiedades para inversion.

‘) OPORTUNIDADES

Posibilidad de expansion a CABA.
Crecimiento de la industria.

Desarrollo de emprendimientos
Subastas a beneficio.

Subastas publicas y privadas
Aprovechamiento de la tendencia hacia
viviendas sostenibles y ecolégicas
Aumento de la demanda de alquileres

‘0 AMENAZAS

Crisis econdmica.

Inflacion y Devaluacién monetaria.
Impuestos, presion fiscal.
Desempleo.

Inestabilidad econémica y politica
Gran cantidad de Duenos
alquilafvende.

Cambios de regulaciones legales.
Nueva Ley de alquileres
Competencia fuerte en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones diagnosticas:

Para concluir, Argentina esta viviendo una incertidumbre a nivel politico y econémico.
Politico debido a que se encuentra en pleno cambio de gobierno y no se sabe que decisiones
tomaran. En cuanto a econdmico se observa un constante aumento del dolar, que impacta
negativamente en el aumento de los precios, afectando los bolsillos de los consumidores.

Siguiendo con la variable social se observa que los salarios quedaron por debajo de la
inflacién, que cada vez méas hay trabajadores en negro, y personas sin trabajo. Existe un gran
porcentaje de hogares por debajo de la linea de pobreza, lo que no les permite realizar
compras de propiedades.

En cuanto a tecnoldgico se observa que Rubido Propiedades cuenta con tecnologia,
pero que debe seguir incorporando nuevas herramientas para seguir teniendo presencia en el
mundo digital, para poder brindar los servicios a los clientes de la mejor manera. Las
empresas del sector deben contar con mas presencia en redes sociales, como contar con su
pagina web actualizada. En lo que respecta a la variable ecoldgica en este rubro se observa
que muchos propietarios les Ilama la atencion crear inmuebles que sean ecoldgicos, ya que de
esta forma no solo tienen el beneficio de construir mas rapidamente en un menor tiempo que
una casa convencional, sino que les permite cooperar con el cuidado del medioambiente. En
cuanto a la variable legal, se observa que el gerente general de Rubido Propiedades esta
matriculado en el colegio de corredores inmobiliarios en la Provincia de Buenos Aires, donde
tiene su estudio inmobiliario para poder ejercer de manera legal la profesion. Otra ley que se
debe tener en cuenta en este trabajo y que es requisito para trabajar en este rubro, es la
inscripcion en AFIP en Monotributo o Autdnomo segun nivel de ingresos. Por dltimo la ley
de alquileres no deja de ser relevante en este reporte, ya que en base a esa ley, Rubido
Propiedades, se basan en realizar los contratos con los inquilinos, en ella esta el tiempo de
renovacion que se pactara en el contrato de locacién del inmueble. La derogacion de la ley de
alquileres representa una oportunidad significativa para Rubido Propiedades. Al eliminar
ciertas restricciones y regulaciones, la empresa puede experimentar un aumento en la
demanda de sus servicios, ya que los propietarios podrian sentirse mas incentivados a poner
sus propiedades en alquiler. Esto podria traducirse en un aumento en la cartera de propiedades
gestionadas por Rubido Propiedades, lo que a su vez podria generar mayores ingresos y
oportunidades de crecimiento para la empresa. Ademas, al tener un mayor ndmero de

propiedades en alquiler, Rubido Propiedades podria ampliar su base de clientes y fortalecer su
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posicion en el mercado inmobiliario local. En resumen, la derogacion de la ley de alquileres
podria ser un impulso para el negocio de Rubido Propiedades, permitiéndole capitalizar
nuevas oportunidades y expandir su presencia en el sector inmobiliario.

Con respecto al analisis del microentorno se observa que los competidores se
encuentran en constante innovacion, adaptandose a los cambios constantes que sufre el
mercado, queriendo cada vez ser mejor, para ofrecerle lo mejor a sus clientes. Compiten cada
vez mas por el liderazgo del mercado, llevando adelante estrategias de marketing, de
contenidos, permitiendo que los clientes y los no clientes conozcan no solo los
productos/servicios de la empresa, y quienes forman parte del equipo, como se desemperfian
en llevar adelante la actividad inmobiliaria. Esto es una estrategia de juego cada vez mas
firme, que ha venido para quedarse. En cuanto a los clientes, los mismos son cada vez mas
exigentes, no se conforman con lo que uno puede ofrecer en cuanto al producto, sino que
observan detenidamente la atencion al cliente en alquiler/venta, y post-alquiler/venta en este
caso. La calidad humana en este sector es fundamental si se quiere posicionarse en el
mercado.

Actualmente existen varias oportunidades de expansiona CABA, ya que en esta ciudad
se encuentran propiedades de otro estilo, como asi también otro tipo de clientes. Es necesario
que pueda tramitar su matricula en esta jurisdiccion para que pueda ejercer legalmente. Si
bien el mercado estda complicado, hay muchos jovenes que se encuentran estudiando la
profesién, o ya se han recibido y estan dando sus primeros pasos como corredores y
martilleros inmobiliarios, la inversion es mediana para poder incorporarse al mercado
teniendo una oficina, aunque con la constante tecnologia no imposibilita que trabajen de
manera home office para administrativo y salir a mostrar las propiedades que tienen en
cartelera. En cuanto a sustitutos, existen los llamados “duefios vende/alquila” que si bien es
un poco menos el dinero que se debe abonar para ellos, los clientes no tienen ningln respaldo
legal, perjudicandolos.

A nivel interno, si bien tiene una estrategia de diferenciacion y estrategia de
marketing, podria mejorar, ya que no esta siendo reconocido por los clientes potenciales a la
hora de buscar alguna propiedad sea para alquiler como para la venta. La idea de la utilizacion
y seguimiento de la estrategia es que la misma le permita a la empresa un crecimiento en el
mercado. Las redes sociales son un factor clave para llegar a més clientes, y para mostrar los
productos / servicios que ofrecen, asi también como la pagina web y los buscadores
inmobiliarios que brindan mucha visibilidad, logrando alcanzar nuevos clientes. Debido a su

mal uso de la estrategia y el contexto actual de crisis, presenta una disminucion en las ventas,
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y no estd posicionada en el mercado ni en la mente del consumidor. Por esto es que se
propone un plan de marketing para poder realizar la aplicacion eficiente de la estrategia de
diferenciacion, hacer el control necesario para que la empresa siempre esté al tanto de los
constantes cambios del entorno y que pueda adaptarse al mismo y de esta manera poder lograr
el posicionamiento deseado, y alcanzar a ser uno de los competidores mas fuertes en el
mercado.

A través de los andlisis realizados, se pudo detectar que la empresa Rubido
Propiedades, presenta falta de un correcto posicionamiento el cual provocé una disminucion
en las ventas en un 50% con respecto al afio anterior. Las causas a este problema es la falta de
visibilidad, y diferenciacion para atraer clientes, lo cual no le esta permitiendo llegar a nuevos
clientes. Sumado a esto, el contexto actual politico — econdmico, social, debido al cambio
constante e inestable del dolar provoca que los consumidores no quieran invertir sus dolares
en propiedades.. Ademas los sueldos de los consumidores no son actualizados, lo que hace
que los mismos sélo puedan cumplir con las necesidades béasicas.

Sumado a esto, la recién sancionada nueva ley de alquileres que no ayuda a que los
propietarios quieran poner en alquiler propiedades, teniendo como situacién a consumidores
buscando desesperadamente propiedades en alquiler, sin tener resultados positivos. Esta
situacion hace que los consumidores estén en incertidumbre, y hasta que no pasen las
elecciones y ver qué pasara con esta situacion. Aunque recientemente el gobierno derog6 por
DNU esta ley, volviendo a utilizar la ley anterior, la cual trae grandes beneficios en términos
de plazo, monda y actualizacién entre propietario e inquilino, se espera que la misma sea
aprobada por la Camara de Diputados y Senadores. La derogacion de la ley de alquileres
representa una oportunidad significativa para Rubido Propiedades. Al eliminar ciertas
restricciones y regulaciones, la empresa puede experimentar un aumento en la demanda de sus
servicios, ya que los propietarios podrian sentirse mas incentivados a poner sus propiedades
en alquiler. Esto podria traducirse en un aumento en la cartera de propiedades gestionadas por
Rubido Propiedades, lo que a su vez podria generar mayores ingresos y oportunidades de
crecimiento para la empresa. Ademas, al tener un mayor nimero de propiedades en alquiler,
Rubido Propiedades podria ampliar su base de clientes y fortalecer su posicién en el mercado
inmobiliario local. En resumen, la derogacion de la ley de alquileres podria ser un impulso
para el negocio de Rubido Propiedades, permitiéndole capitalizar nuevas oportunidades y
expandir su presencia en el sector inmobiliario.

Otra de las causas es la alta competencia que existe en el mercado. Si bien cada vez los

clientes son mas exigentes, se estima que un gran porcentaje de las inmobiliarias del sector, a
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pesar de la actualizacion e implementacion de la tecnologia, no poseen un buen servicio de
atencion al cliente, esto se puede observar mediante diferentes llamados a varias inmobiliarias
locales, lo que hace que sea un fuerte punto a trabajar para la empresa, reforzando ain mas la
atencion tanto de pre alquiler, post alquiler, preventa y postventa, y claramente también tener
una buena atencién con los propietarios que se acercan a ofrecer sus propiedades sea para
alquileres como para ventas. El proceso de una propiedad en venta recién publicada en los
portales inmobiliarios, resulta importante debido a que si se cumplen con todos los requisitos,
como fotografia y video profesional, descripcion, suelen tener buen posicionamiento y se
suelen recibir mensajes y llamados de manera casi inmediata del momento de publicacion de
la propiedad, siempre y cuando esté el precio acorde al mercado y sea un precio llamativo,
punto clave. En el mercado se encuentran precios diferentes de una misma propiedad, lo cual
confunde al comprador en la busqueda de su hogar. Por eso y debido a la publicidad que se
abona se le recomienda al vendedor, exclusividad con la inmobiliaria siempre y cuando acepte
el precio tasado. Sumado a esto, existe el vendedor directo que ofrece sus propiedades en las
redes sociales, sin claramente respaldo legal, y muchas veces precios verdaderamente no vale
la propiedad. Desde ese momento se comienza la negociacién entre comprador, inmobiliaria y
vendedor. Se pudo observar que no existe acompafiamiento al cliente por parte de las
inmobiliarias competidoras al momento de realizar una venta, no se esfuerzan por trabajar de
manera eficiente en los procesos luego de tomar una reserva, lo cual el siguiente paso es tan
importante para poder finalizar la venta, brindando calidad, atencion y acompafiamiento en el
proceso que resulta ser estresante tanto para el comprador como para el vendedor. Esto tiene
un trabajo previo de negociacion.

Otro competidor es el “duefio vende”, “duefio alquila” el cual trabaja de manera
autonoma, sin respalda legal, lo que ocasiona inseguridad en todo el proceso, pero los
clientes, un porcentaje del 30% acude a ellos porque suelen tener menos requisitos que por
una inmobiliaria, aunque después se encuentran con problemas de todo tipo, sin obtener
soluciones a los problemas que surjan.

Si bien los competidores utilizan los medios tecnolégicos como son los portales
inmobiliarios, las redes sociales y su propia pagina web, a veces no son de utilidad si no se
tiene una buena comunicacion con los clientes. Las estrategias tanto de marketing como de
servicios no son las adecuadas, o simplemente no la saben llevar bien adelante, lo que
produce que la empresa quede estancada y no pueda aumentar su rentabilidad.

A través de un analisis interno, mediante encuestas a los clientes, se pudo detectar que

los consumidores estan de acuerdo con el servicio brindado por Rubido Propiedades,
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comentan ademas que se sienten a gusto con la buena atencion al cliente, y el
acompafiamiento tanto con los propietarios como con los clientes. La buena predisposicion y
la manera de actuar ante diferentes situaciones que ocurren con las propiedades, y los buenos
resultados que se obtienen a la hora de trabajar con los problemas surgidos, es un punto
importante y destacado por la inmobiliaria.

Por otro lado, hablando con el duefio de la inmobiliaria, se pudo obtener informacion
como por ejemplo, que no trabajan con muchas propiedades al mismo tiempo debido a que
sino no le pondrian dar el trato que le brindan a cada propiedad para poder comercializarlas, y
que se vendan o alquilen un corto plazo. Ademas todo el tiempo que se necesita para brindarle
a las propiedades, cuando estan en proceso de venta, es otro punto por el cual no suelen tomar
varias propiedades a la vez. Caso contrario es el de la competencia el cual observando varios
portales inmobiliarios, la competencia posee en cartera mas de 100 propiedades a la venta
porque en alquiler como se menciond anteriormente no hay en stock. Esto no permite que la
competencia pueda trabajar de manera eficiente con cada una de las propiedades, ya que se
obtuvo mediante llamados, y correos electronicos, la demora que tienen en responder
consultas, lo cual esto hace que la decisién de seguir con el proceso de venta sea negativo.
También se observé en la competencia que al tomar una reserva de una propiedad, la
inmobiliaria no responde con eficiencia para continuar con el trabajo, lo que lleva a que el
cliente retira la reserva y decida trabajar con otra inmobiliaria del sector. En cuanto al plan de
marketing que posee cada competidor, se observa que usan los portales inmobiliarios, su
pagina web, y las redes sociales, pero en estos tiempos tan innovadores son pocos los que
usen su marca personal como medio de comunicacion en tiktok, Facebook e instagram, para
dar a conocer no solo la marca sino como profesional y persona, respondiendo ciertas
consultas frecuentes que hacen los clientes.

Sumado a esto, en el sector inmobiliario se encuentran los portales inmobiliarios.
Segun lo que informa la web de Reporte Inmobiliario, en Buenos Aires y CABA, se utilizan
Zonaprop, Buscadorprop, Mercadolibre Inmuebles y Argenprop (Reportelnmobiliario, 2023).
Estos buscadores permiten la publicidad de de los productos y servicios que ofrecen las
inmobiliarias del sector, permitiendo el posicionamiento en la web, apareciendo en primeras
posiciones cuando los clientes buscan propiedades, permitiendoles elegir entre gran cantidad
de ofertas que existen en el mercado, publicitados por las diferentes inmobiliarias del sector.

Estos puntos son claves para la hora de poner en poner en marcha un plan de
marketing que ayude al crecimiento de la empresa, y que pueda ser reconocida en el mercado,

destacandose por su trato con los clientes.
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Es importante tener un buen plan de marketing, en donde se tienen las diferentes
actividades propuestas, como por ejemplo publicidad en las redes sociales, publicidad en
google ads, email marketing, servicios de atencidn al cliente eficientes, mejora en los
procesos internos, disefios exclusivos de folletos con propiedades para llevar a cada cliente en
las diferentes muestras de propiedades, etc. La innovacion y la tecnologia son clave en cada
uno de los procesos.

Apoyar al comercio local se ha vuelto mas sencillo para los agentes inmobiliarios que
desean ser la referencia en su area. Esto se logra mediante la colaboracion con los negocios
locales de influencia y al compartir experiencias y recomendaciones de establecimientos en
redes sociales, como restaurantes, cafeterias, pastelerias y tiendas. Esta accién tiene un doble
beneficio: demuestra a los clientes el profundo conocimiento del agente sobre la zona y crea
una impresion duradera en los comerciantes, quienes estaran mas inclinados a recomendar los
servicios inmobiliarios de dicho agente.

La colaboracion con otros profesionales del sector se facilita en gran medida al
trabajar en redes, ya que brindan acceso a propiedades en toda la red, a nivel nacional e
internacional. Por ejemplo, si colaboras con colegas y tienes un cliente en busca de una
propiedad que no se encuentra en tu inventario, es probable que alguno de tus compafieros de
la red tenga lo que tu cliente necesita. Esta colaboracion acelera la satisfaccion del cliente y
mejora tus posibilidades de éxito.

Otro punto importante en la atencion al cliente, es la opcion de ofrecer reuniones por
videollamada o Ilamada por whatsapp 0 mismo meet, ya que se ha fundamental en la
interaccion con los clientes. A través de esta herramienta se ha descubierto su inmenso
potencial para trabajar con clientes. Por ejemplo, Zoom se ha convertido en una herramienta
valiosa para revisar y explicar documentos con compradores y vendedores, brindando un
proceso eficiente y seguro.

Otra manera de tener interaccion y mantener un vinculo con clientes y posibles
clientes es brindarles un newsletter mensual, una vez por mes es la recomendable para no
saturar a la audiencia Esto asegura que permanezcas en su mente y que tengan a mano tus
datos de contacto cuando requieran servicios de intermediacion inmobiliaria. La forma mas
efectiva de lograrlo es a través de la creacion de un newsletter mensual, via email marketing.
El mismo permite asegurar a la empresa de incluir contenido valioso, como publicaciones con
consejos Utiles, informacion sobre el proceso de compra-venta, alquileres, que dice la ley de
alquileres, actualizaciones sobre el mercado inmobiliario y las propiedades que se han

afiadido recientemente a la cartera. Otro item importante es lanzar un canal de youtube, como
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tiktok e historias, publicaciones de instagram en el que el propio duefio de la marca, se
muestre, mostrando y ofreciendo las diferentes propiedades, sino también hablando de temas
relacionados con la profesion, respondiendo por ejemplo consultas frecuentes de
consumidores, etc y de esta manera tener interaccion con los consumidores y alcanzar a
nuevos clientes.

Con respecto al estudio de mercado de Rubido Propiedades (Ver Anexo 9), se
observa una sélida presencia y comprension del sector inmobiliario en Luis Guillon, Buenos
Aires, Argentina. Las fortalezas identificadas incluyen una reputacion positiva, experiencia
local, y una atencidn centrada en el cliente. Sin embargo, las debilidades potenciales podrian
residir en &reas como la optimizacion de procesos internos y la diversificacion de servicios.

La presencia en redes sociales es destacada, con estrategias efectivas que generan
interaccion y aumentan la visibilidad de la marca. La pagina web refleja profesionalismo y es
facilmente accesible, aunque podria beneficiarse de una optimizacion continua para mejorar la
experiencia del usuario. En cuanto a buscadores, se destaca una estrategia SEO eficaz, lo que
contribuye al alto posicionamiento en resultados relevantes. Sin embargo, siempre hay
margen para la mejora continua en este aspecto competitivo.

Al analizar las estrategias de los competidores, se evidencia una necesidad de
mantenerse agil y adaptarse a las tendencias cambiantes del mercado. La innovacion
constante, la diferenciacion de servicios y la monitorizacion activa de las estrategias de la

competencia son aspectos criticos para la posicion competitiva de Rubido Propiedades.

En base a la informacion recopilada durante la entrevista con el duefio/Gerente
General y Corredor Inmobiliario de Rubido Propiedades (Ver Anexos del 1 al Anexo 6), se
concluye que la empresa se guia por una vision estratégica solida y un compromiso firme con
la excelencia en el servicio al cliente. El liderazgo destaca la importancia de la adaptabilidad
en un mercado dinamico y la necesidad de mantenerse actualizados con las tendencias del
sector inmobiliario.

La inversion en tecnologia y marketing digital, segin lo mencionado durante la
entrevista, revela una comprension aguda de la importancia de la presencia en linea y la
innovacion en el &mbito inmobiliario. Ademas, la orientacion hacia la transparencia y la ética
en todas las transacciones subraya el compromiso de Rubido Propiedades con la construccion
de relaciones a largo plazo basadas en la confianza.

La entrevista destaca también la atencion a los detalles y la personalizacion en el

servicio, reconociendo la diversidad de necesidades entre los clientes. En general, la
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informacion sugiere que el liderazgo de Rubido Propiedades esta enfocado en fortalecer la
posicion de la empresa en el mercado mediante la calidad del servicio, la innovacion y la ética
empresarial.

Siguiendo con los resultados de las encuestas a clientes de Rubido Propiedades, (Ver
anexo 8) se concluye que la satisfaccion del cliente es notablemente alta. La mayoria de los
encuestados elogian la eficiencia y profesionalismo en el proceso de compra o venta de
propiedades. Ademas, se destaca la claridad en la comunicacién y la capacidad de adaptarse a
las necesidades especificas de cada cliente. Ademéas la atencion personalizada y el
conocimiento experto del mercado inmobiliario local son aspectos destacados en las
respuestas de los encuestados. La transparencia en las transacciones y la resolucion efectiva
de cualquier problema también contribuyen a la percepcién positiva de la inmobiliaria. Los
clientes expresan confianza en recomendar los servicios de Rubido Propiedades a familiares y
amigos, lo que indica un nivel significativo de lealtad. Este respaldo positivo no solo refleja el
éxito en las transacciones, sino también la construccion exitosa de relaciones a largo plazo.

Estos resultados sugieren que la estrategia actual de Rubido Propiedades, centrada en
la calidad del servicio y la atencion al cliente, ha generado una experiencia positiva para sus

clientes, consolidando asi su posicion en el competitivo mercado inmobiliario.

En conclusion, el problema de posicionamiento que enfrenta Rubido Propiedades
presenta desafios significativos en un mercado competitivo. Sin embargo, mediante la
implementacién de un plan de marketing digital estratégico, la empresa puede abordar
eficazmente estas dificultades y mejorar su visibilidad y reputacion en el mercado
inmobiliario local. Al desarrollar una estrategia integral que incluya la optimizacién del sitio
web, la participacién activa en redes sociales, la creacion de contenido relevante y atractivo, y
la interaccion proactiva con la audiencia, Rubido Propiedades puede reforzar su presencia en
linea y diferenciarse de la competencia. Ademas, al centrarse en la atencion al cliente y la
satisfaccion del cliente, la empresa puede cultivar relaciones solidas y duraderas, 1o que a su
vez contribuira a mejorar su reputacion y atraer nuevos clientes. En ultima instancia, al
implementar un plan de marketing efectivo, Rubido Propiedades puede superar los desafios
de posicionamiento y avanzar hacia el logro de sus objetivos comerciales a largo plazo.

En conclusion, Rubido Propiedades se deberd posicionar en el mercado local,
aprovechando sus fortalezas y abordando las areas de mejora identificadas. La combinacion
de una solida presencia en linea, estrategias de marketing efectivas y un enfoque centrado en

el cliente allana el camino para el éxito continuo en el competitivo sector inmobiliario.
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Plan de Implementacion:

En el dindmico escenario del mercado inmobiliario en Buenos Aires, se presenta la
necesidad imperante de revitalizar y fortalecer la posicion de Rubido Propiedades. Este plan
de marketing estratégico se erige como la hoja de ruta que guiara a la empresa hacia un nuevo

nivel de visibilidad, diferenciacion y éxito en el competitivo entorno del 2023.

Plan de accion 1:

Para este plan de accion se utilizaran las estrategias de diferenciacion y penetracion de
mercado. La idea radica en querer posicionar la empresa en la mente del consumidor. Para
esto se realizaran las siguientes actividades:

Analizar la marca actual de la empresa para conocer a cuadntas personas esta
alcanzando la marca, cuantas ven las publicaciones, historias, y cuantas actualmente son
clientes de la marca. Esto permitira ver en qué esta débil para poder llevar de forma eficiente
te una estrategia de marketing que permita llegar a nuevas personas, que puedan ser nuevos
clientes.

El plan de accion propuesto para Rubido Propiedades se presenta como una estrategia
integral y bien estructurada que aborda diversos aspectos clave para fortalecer la posicion de
la empresa en el mercado inmobiliario. Cada actividad ofrece beneficios especificos que
contribuirdn al éxito y crecimiento continuo de la empresa. Aqui se detallan los beneficios
asociados con cada actividad:

Andlisis de la Competencia y Recopilacion de Informacion: Permitird tener un
Conocimiento Estratégico: Obtener informacion detallada sobre estrategias y técticas
utilizadas por competidores locales. Ademéas permite Identificar oportunidades para
diferenciar y destacar la oferta de Rubido Propiedades.

Beneficios: Proporciona una comprensién profunda de las estrategias de la
competencia y los aspectos del mercado, permitiendo a Rubido Propiedades adaptarse de
manera efectiva y destacar en su oferta de servicios.

Presencia en Linea y Evaluacion de Competidores: Permite realizar mejoras de
Estrategias en Linea: Analizar la presencia en linea para ajustar la estrategia digital de Rubido

Propiedades. Aprovechar las mejores practicas observadas en la competencia.
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Beneficios: Ofrece una vision completa de la presencia en linea de la competencia,
permitiendo a Rubido Propiedades ajustar su estrategia digital para ser mas efectiva y destacar
en plataformas clave.

Identificacion de Fortalezas y Debilidades de Competidores: Permitird lograr un
posicionamiento Estratégico a través de la utilizacion de la informacion sobre competidores
para posicionar a Rubido Propiedades de manera Unica. Capitalizar las debilidades de la
competencia para ofrecer soluciones destacadas.

Beneficios: Ayuda a Rubido Propiedades a capitalizar las debilidades de la
competencia y fortalecer sus propias estrategias, lo que puede llevar a una ventaja competitiva
significativa.

A continuacion se presenta una imagen donde se detallan las actividades mencionadas,
indicadores para la medicion de las actividades, responsables, recursos financieros,
outsourcing, y observaciones donde se detallan los anexos en donde se desarroll6 informacion
sobre los costos de algunas actividades. Las actividades las realiza toda la empresa con el

personal que tiene a cargo. No se contratara mas personal del que posee la empresa.

llustracién 4 - Plan de accion 1

Plan de accién 1

Recursos

Actividades ‘ Indicadores

Responsables Financieros Outsourcing Observaciones
Anlizar la competencia actual para conocer sus estrategias Nuamero de competidores identificados. Marketing | $
NUmero de productos/servicios ofrecidos por
cada competidor.
Comparacién de precios de productos/servicios
Recopilar informacion sobre productos/ servicios, precios, canales de distribucion, |similares.
y estrategias de marketing de los competidores locales. Canales de distribucién utilizados por los
competidores.
Estrategias de marketing empleadas por los
competidores. Marketing | $ - - Anexo 4
Comparacion de precios de productos/servicios
similares.
Canales de distribucién utilizados por los
Analizar la presencia en linea de los competidores a través de su sitio web, redes  |competidores.
sociales, resefias de clientes en Google My Business. Estrategias de marketing empleadas por los
competidores. Marketing | $ - - Anexo 5
Comparacion de fortalezas y debilidades entre
Identificar las fortalezas y debilidades de los competidores competidores Marketing | $ - - Anexo 6
Recopilar informacion sobre los competidores locales, incluyendo sus
productos/servicios, precios, canales de distribucién y estrategias de marketing. - Marketing | $ - - Anexo 7
Total $

Fuente: Elaboracion propia.

Plan de accion 2:
A continuacion se presenta el plan de accion 2 del plan de marketing digital con sus
respectivas actividades, indicadores para la evaluacion de las mismas, responsables de realizar

cada actividad y el recurso financiero necesario. Cabe destacar que no se contratara personal,
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y que las actividades seran realizadas tanto por los empleados que actualmente tiene 2 y el
Gerente General de la empresa Rubido Propiedades.

Para poder fidelizar a clientes mediante mejoras en el servicio de atencién al cliente,
se quiere llevar adelante este presente plan de accién 2 utilizando la estrategia de
diferenciacion, que consta de lo siguiente:

Analizar la experiencia actual del cliente para conocer que preferencias, gustos tienen
los clientes, como se llevan con la marca, que piensan de ella, y que pretenden de la misma.
Para esto se realizaran encuestas a clientes, y se analizaran los comentarios que existen en
Google my Business de la empresa Rubido Propiedades. Mediante estas experiencias se
identificaran las &reas a mejorar para poder brindar un buen servicio. Se estableceran
objetivos de fidelizacién que permitiran la retencion de clientes, generacién de ingresos
sostenibles, generar referencias y recomendaciones, construcciones de relaciones a largo
plazo, adaptacion al cambio de mercado, cultura de marca positiva, y sobre todo
diferenciacion competitiva, disminuyendo la residencia ante la alta competencia en el
mercado, asegurando de esta manera la posicion competitiva. Como siguiente actividad se
realizard una capacitacion en atencion al cliente, ya que la misma tiene el beneficio de
contribuir significativamente a la construccion de relaciones sélidas con los clientes y al éxito
general del negocio. Mejora la experiencia del usuario, genera lealtad, ayuda a la retencion de
clientes, incrementa la satisfaccion del cliente, ayuda a manejar de forma efectiva las
situaciones problemaéticas optimiza las respuestas a clientes, mejora la imagen de marca ante
los clientes. Genera Feedback valiosos, fomenta el buen clima laboral, y permite aumentar las
ventas y algo fundamental, ayuda a reducir los costos proporcionando un servicio efectivo.
Como otra actividad, la implementacion del trello permitira llevar las actividades diarias de
forma ordenada, marcar las tareas hechas, asignar tareas de manera eficiente, permitiendo
marcar las tareas que faltan por hacer cada dia. La implementacion del CRM permitira llevar
de forma organizada la informacion de cada cliente de la inmobiliaria, permitiendo cargar
informacién como fechas de pago, cunado pagan, cuando no pagan y si se deben correr
intereses. Ademas genera los comprobantes de pago correspondientes, y en el mismo se puede
cargar no soélo el alquiler de la vivienda o local comercial, sino también lo que debe abonar
cada uno por servicios como luz, agua, gas, etc. Como otra actividad se quiere cargar en la
pagina web, un chat o asistente virtual que permita tener cargadas preguntas frecuentes con
sus respectivas respuestas frecuentes que sean de utilidad para el cliente que ingresa a la web
fuera del horario de atencion, permitiéndole que tenga una atencién de manera virtual, y que

pueda en caso de que siga teniendo dudas consultar al whatsapp. Organiar, armar mensajes
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personalizados para poder brindar de forma eficiente y rapida las respuestas a los clientes. Se
quiere tener en forma digital toda la info de todas las propiedades que se tienen en cartera con
sus descripciones, honorarios de ingreso y demas informacion atil para cliente y de esta
manera poder responder de forma mas rapida, con solo buscar el archivo y enviar el mismo.
En cuanto a la actividad de programas de lealtad, se quiere brindar una vez por mes al cliente,
como se encuentra la propiedad, los inquilinos en caso de que esté alquilada la propiedad, y
en cuanto a ventas se quiere brindar mensualmente la cantidad de visitas, clics y consultas de
las propiedades en venta, permitiéndole saber al cliente que se estd trabajando de manera
eficiente las propiedades.

El plan de accion propuesto para Rubido Propiedades se presenta como un enfoque
integral y estratégico que aborda aspectos cruciales para el crecimiento y la mejora continua
de la empresa. Cada actividad propuesta ofrece beneficios especificos que se traduciran en un
fortalecimiento significativo de la posicion de la empresa en el mercado inmobiliario.

Anédlisis Interno y Externo: Beneficios: Identificar fortalezas y debilidades internas, asi
como oportunidades y amenazas externas, proporciona una base sélida para el desarrollo de
estrategias efectivas y la toma de decisiones informada.

Evaluacion de Experiencia del Cliente a través de Encuestas: Beneficios: Comprender
la percepcion de los clientes mediante encuestas y analisis de comentarios permite identificar
areas de mejora, fortalecer la relacién con los clientes y adaptar servicios segun las
necesidades y expectativas.

Establecimiento de Objetivos y Metas de Fidelizacion: Beneficios: Establecer
objetivos mensuales y trimestrales para la fidelizacion del cliente proporciona un marco
estructurado para mejorar la retencion, fortaleciendo la lealtad del cliente a lo largo del
tiempo.

Capacitacion del Personal y Uso de Herramientas de Gestion: Beneficios: La
capacitacion en atencion al cliente y la implementacion de herramientas como Trello y
sistemas CRM mejoran la eficiencia operativa y la calidad del servicio, lo que se traduce en
una experiencia positiva para el cliente.

Implementacion de Chatbots y Personalizacion: Integrar chatbots y personalizar la
atencion al cliente basandose en informacion del cliente no solo mejora la eficiencia de la
respuesta, sino que también crea experiencias mas personalizadas y satisfactorias.

Mejora de Tiempos de Respuesta y Automatizacion: Garantizar tiempos de respuesta
rapidos mediante la implementaciéon de chatbots y herramientas de automatizacion no solo
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mejora la eficiencia, sino que también muestra compromiso y atencion inmediata a las
necesidades del cliente.

En conjunto, estas actividades no solo abordan areas especificas de mejora, sino que
también trabajan sinérgicamente para ofrecer una experiencia integral y mejorada para los
clientes de Rubido Propiedades, lo que fortalecera la posicién competitiva y fomentara el

crecimiento sostenible de la empresa en el mercado inmobiliario.
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A continuacion se presenta una imagen donde se detallan las actividades mencionadas,

indicadores para la medicion de las actividades, responsables, recursos financieros,

outsourcing, y observaciones donde se detallan los anexos en donde se desarroll6 informacion

sobre los costos de algunas actividades. Las actividades las realiza toda la empresa con el

personal que tiene a cargo. No se contratard mas personal del que posee la empresa.

llustracién 5 . Plan de accion 2

Plan de accién 2

‘ Recursos

Actividades Responsables Financieros Outsourcing Observaciones

Identificar las fortalezas y debilidades internas de la empresa. ﬂlvslys fat.iifésc.i?,n lle}tl)q.rAaLggl!o§uempleados. Marketing | $ - -
competidores, participacion de mercado,

Evaluar las oportunidades y amenazas del entorno competitivo y del mercado. estrategias). Marketing | $ - -
indice de satisfaccion del cliente, Nnumero de

Anlizar la experiencia actual de los clientes a través de encuestas. reclamos.recibidos. Marketing | $ - -
Temas recurrentes en los comentarios de los
clientes (positivos y negativos).

Realizar encuestas y andlisis de comentarios para comprender la percepcion actual [Porcentajes de respuestas tanto positivas y

de los clientes. negativas. Marketing | $ - -
Tiempo promedio de respuesta a consultas. Marketing y

dentificar los puntos de friccion y areas de mejora en el servicio Porcentaje de problemas resueltos RRHH $ - -
Tasa de retencion de clientes. Marketing,

Establecer Objetivos de Fidelizacion para aumentar la retencién de clientes Numero de referidos por cliente. G. General | $ - -
Cumplimiento de objetivos Marketing,

Desglosar las metas en objetivos mensuales y trimestrales mensuales/trimestrales. G. General | $ - -
Porcentaje de empleados capacitados).

Capacitacion del Personal sobre atencién al cliente Evaluacién de desempefio post-capacitacién RRHH $ - |Edutin Academy -

Marketing y

Implementar Trello Numero de proyectos gestionados en Trello.] ~ RRHH $ - Trello -
Porcentaje de alquileres gestionados a través

Incorporar sistemas de gestion de relaciones con el cliente (CRM) para un del CRM.

seguimiento més efectivo de los alquileres Incremento en la eficiencia de seguimiento y Marketing y
cierre de alquileres. RRHH $ 12.000,00 Inmosoft -
Tiempo promedio de respuesta del chatbot.

Integra chatbots o asistentes virtuales para respuestas rapidas en la pagina web Numero de consultas resueltas por el chatbot. Informéatica | $ - |Puntowebmaster -

Personalizar la Atencién al Cliente. Nivel de satisfaccion de los clientes con la RRHHYy
atencién personalizada. G. General | $ - -

Utilizar la informaci6n del cliente para ofrecer un servicio més personalizado Porcentaje de clientes que interactiian con

Implementar estrategias de marketing personalizadas basadas en el historial de contenido personalizado. Marketing y

busquedas de propiedades RRHH $ - -
Tiempo promedio de respuesta en WhatsApp y

Mejorar los Tiempos de Respuesta a los clientes en whatsapp como en redes redes sociales.

sociales, y en pagina web. Porcentaje de consultas respondidas en un
tiempo especifico G. General | $ - -
Porcentaje de consultas respondidas dentro del RRHHYy

Establecer métricas para garantizar tiempos de respuesta rapidos. tiempo establecido. Marketing | $ - -
Reduccion del tiempo de gestion de consultas. RRHHYy

Utilizar herramientas de automatizacion para agilizar procesos de respuesta Marketing | $ - -

Total $ 12.000,00

Fuente: Elaboracién propia.

Plan de accién 3:

Para poder llevar adelante este plan, se propone a través de la estrategia de

diferenciacion, las siguientes actividades: Llevar un proceso de auditoria de redes sociales,

para saber cuantos seguidores tiene la empresa actualmente, ver “me gustas” de

publicaciones, investigar si las cuentas se encuentran segmentadas por las caracteristicas que
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tienen que tener el publico objetivo al que se desea llegar. Disefiar una estrategia de
contenido, para poder dirigir las publicaciones e historias al cliente ideal que busca la
empresa, realizar un calendario mensual de contenido que se quiere realizar con las
publicaciones, videos, historias que la empresa decida comunicar a los potenciales clientes y
actuales seguidores. Otra de las actividades que se propone es realizar publicidad en las redes
sociales para que las publicaciones y el contenido que la empresa desea publicar, permita
tener un mayor alcance a clientes que no les esta apareciendo el contenido de la empresa en
las redes y que son posibles clientes. Luego se llevara adelante un analisis de los resultados de
las publicidades y publicaciones de la cuenta para saber a cuantas cuentas nuevas se alcanzo,
cuantos seguidores se sumaron, y cuantos reaccionaron, comentaron la publicacion que se
publicito. Interactuar con la comunidad, realizar preguntas en las publicaciones para poder no
solo comunicar, dejar pensando al lector, sino también realizar interacciones con los usuarios,
que permita mas alcance. Se llevara adelante un entrenamiento al personal, para que se
capaciten en marketing digital, y puedan seguir con la estrategia planificada.

El plan de accion propuesto para Rubido Propiedades, centrado en el &mbito de las
redes sociales y el marketing digital, se presenta como una estrategia para mejorar la
presencia en linea, aumentar la interaccion con la audiencia y fortalecer la imagen de la
marca. Cada actividad tiene beneficios especificos que contribuirdn al crecimiento y la
consolidacién de la empresa en el mercado inmobiliario.

A continuacion se presenta el siguiente plan de accion 3 con sus respectivas
actividades:

Auditoria de Redes Sociales: Los beneficios son que la auditoria permite comprender
la presencia actual, identificar areas de mejora y optimizar la estrategia en redes sociales para
alinearse mejor con los objetivos de Rubido Propiedades.

Identificacién de Audiencia y Contenido Relevante: Los beneficios es que permite
conocer la audiencia objetivo y crear contenido relevante mejora la conexion con los usuarios,
aumenta la visibilidad y favorece la generacion de interacciones positivas.

Establecimiento de Metas de Crecimiento: Los beneficios de esta actividad es que
permite definir metas proporciona una direccion clara, fomenta la motivacién del equipo y
permite medir el progreso de manera efectiva.

Estrategia de Contenido Atractivo y Calendario de Publicaciones: Permitira la
creacion de contenido atractivo y la planificacion estratégica a través de un calendario
mensual de publicaciones garantizan consistencia, relevancia y mantienen la participacion del

publico.
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Realizar Calendario de Publicaciones: Consiste en planificar y organizar las
publicaciones en redes sociales y otros canales de comunicacion de manera anticipada,
asegurando una distribucion coherente y estratégica del contenido. Esto permite mantener una
presencia constante y activa en linea, facilita la organizacion y la coherencia del contenido,
evitando publicaciones duplicadas o desordenadas. Y ayuda a mantener a la audiencia
comprometida y conectada con la marca al ofrecer contenido relevante y oportuno de manera
regular.

Crear Contenido Visual Atractivo Mostrando los Productos y Servicios de la
Inmobiliaria en el Sitio Empresarial: Implica desarrollar material visual, como imagenes y
videos, que destaquen los productos y servicios ofrecidos por la inmobiliaria, con el objetivo
de atraer la atencion del publico objetivo. Esto permitira aumentar la atraccién y el interés del
publico hacia los productos y servicios de la inmobiliaria. Ademas facilita la comprension y la
visualizacion de los activos inmobiliarios disponibles. Y mejora la imagen y la percepcion de
la marca al presentar un contenido visual de alta calidad y profesional.

Estrategia de Contenido: Consiste en planificar y desarrollar una estrategia integral de
contenido que incluya una variedad de formatos y temas para atraer y comprometer a la
audiencia. Esta actividad aumenta la visibilidad y la presencia en linea de la marca. Genera
interés y compromiso por parte de la audiencia al ofrecer contenido variado y relevante.
Contribuye al posicionamiento de la marca como una autoridad en su industria al
proporcionar informacion valiosa y (til.

Disefio de Flyer y Contenido para las Redes Sociales (Instagram, Facebook, TikTok y
YouTube): Esta actividad permite atraer la atencién del publico objetivo y aumenta la
visibilidad de la marca en las redes sociales. Ademas genera interaccion y participacion por
parte de los seguidores al ofrecer contenido visualmente atractivo y relevante. Y contribuye a
la promocidn efectiva de los productos, servicios y eventos de la inmobiliaria en las
plataformas digitales.

Responder Rapidamente las Consultas por los Diferentes Medios (WhatsApp, Redes
Sociales, Pagina Web, Buscadores, Teléfono). Consiste en ofrecer respuestas rapidas y
eficientes a las consultas y preguntas de los clientes y prospectos a través de los diversos
canales de comunicacion disponibles. En cuanto a sus beneficios se puede decir que mejora la
satisfaccion del cliente al brindar un servicio rapido y receptivo. Permite aumenta la confianza
y la credibilidad de la marca al demostrar un compromiso con la atencion al cliente. Y
favorece la conversion de prospectos en clientes al proporcionar informacién oportuna y

relevante.
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Fomentar la Participacion Activa Mediante Preguntas en las Publicaciones: Esta
actividad implica involucrar a la audiencia mediante la formulacion de preguntas en las
publicaciones de las redes sociales u otros canales de comunicacion, con el objetivo de
estimular la interaccion y el compromiso de los seguidores. Como beneficio permite
incrementar la participacion de la audiencia al invitarla a compartir sus opiniones,
experiencias y conocimientos. Genera conversaciones significativas en torno a los temas
relacionados con la marca, lo que fortalece el vinculo emocional con la audiencia.
Proporciona retroalimentacion valiosa sobre los intereses, preferencias y necesidades del
publico objetivo, lo que facilita la personalizacion del contenido y las estrategias de
marketing.

Optimizacion del Sitio Web Actual: Consiste en mejorar y optimizar el sitio web
existente de la empresa para garantizar una experiencia positiva para el usuario, una
navegacion fluida y un rendimiento Optimo en términos de velocidad, seguridad y
funcionalidad. En cuanto a sus beneficios se puede decir que mejora la visibilidad y la
accesibilidad del sitio web en los motores de busqueda, lo que aumenta el trafico organico y
la exposicién de la marca. Ademas optimiza la experiencia del usuario al proporcionar una
navegacion intuitiva, una estructura clara y un disefio responsive que se adapte a diferentes
dispositivos y pantallas. E Incrementa la tasa de conversion al facilitar la busqueda y la
compra de productos o servicios, asi como el acceso a informacion relevante y util para los
visitantes del sitio.

Mantenimiento de Pagina Web: Implica realizar actualizaciones regulares,
correcciones de errores, optimizacién de velocidad y seguridad, gestion de contenidos y
copias de seguridad para garantizar el correcto funcionamiento y la relevancia continta del
sitio web de la empresa. Entre sus beneficios se encuentran los siguientes: Asegura la
estabilidad y el rendimiento 6ptimo del sitio web, lo que contribuye a una experiencia positiva
del usuario y a la retencién de visitantes. Mejora la seguridad del sitio al aplicar parches de
seguridad y mantener al dia las medidas de proteccidn contra amenazas cibernéticas. Permite
mantener el contenido del sitio web actualizado y relevante, lo que favorece el
posicionamiento en los motores de busqueda y la satisfaccion del usuario.

Posicionamiento SEO en los Buscadores: Se refiere a la implementacion de estrategias
y técnicas para mejorar la visibilidad y el ranking del sitio web en los resultados de busqueda
organica de los motores de busqueda, como Google, mediante la optimizacion de contenido,
palabras clave, estructura del sitio y otros factores. Esta actividad aumenta la visibilidad y la

presencia en linea de la empresa al aparecer en los primeros resultados de busqueda para
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consultas relevantes de los usuarios. Atrae trafico de alta calidad y altamente segmentado, ya
que las personas que realizan basquedas especificas suelen tener una intencion de compra o
interés en los productos o servicios ofrecidos. Mejora la credibilidad y la confianza del
publico al posicionar la marca como una autoridad en su industria o nicho de mercado.

Crear Canal de YouTube: Consiste en establecer y mantener un canal en la plataforma
de YouTube para compartir contenido audiovisual relevante y atractivo relacionado con la
marca, los productos o servicios, consejos, tutoriales, testimonios de clientes, entre otros. Esta
actividad permite llegar a una audiencia mas amplia y diversa que consume contenido en
formato de video, lo que aumenta la visibilidad y el alcance de la marca. Facilita la
comunicacion y el compromiso con la audiencia a través de contenido visual dindmico y
entretenido, que puede generar interacciones, comentarios y suscripciones al canal. Y
contribuye al posicionamiento de la marca como una autoridad en su industria al compartir
conocimientos, experiencias y contenido de valor para el pablico objetivo.

Generar Ideas Atractivas para Contenido en YouTube y Redes Sociales: Implica la
creacion de conceptos creativos y atractivos para videos y publicaciones en plataformas como
YouTube y redes sociales, con el objetivo de captar la atencion del publico objetivo y generar
interés en los productos o servicios de la empresa. Esta actividad ayuda a mantener el
compromiso y la atencion del publico al presentar contenido novedoso, entretenido y
relevante que resuene con sus intereses y necesidades. Favorece el aumento del alcance
organico Yy la participacién de la audiencia al generar contenido que se comparta y comente, lo
que puede impulsar la visibilidad de la marca y el crecimiento de la comunidad en linea.
Contribuye a diferenciar la marca de la competencia al ofrecer contenido Unico y distintivo
que refleje la personalidad y los valores de la empresa.

Contactar a Errepar para Realizar Publicaciones en Conjunto sobre la Ley de
Alquileres, Proceso de Venta de Propiedades: Consiste en establecer colaboraciones con
entidades relevantes en el sector inmobiliario, como Errepar, para crear y compartir contenido
educativo y informativo sobre temas legales, procesos de alquiler y venta de propiedades.
Esta actividad proporciona contenido de valor y autoridad para la audiencia al abordar temas
legales y procesales relevantes para el mercado inmobiliario, lo que puede fortalecer la
reputacion y la credibilidad de la marca. Ademas Permite llegar a una audiencia mas amplia 'y
diversa al aprovechar la base de seguidores y la experiencia de la entidad colaboradora, lo que
puede aumentar la visibilidad y el alcance de la marca. Y Facilita el establecimiento de
relaciones profesionales y colaborativas en la industria inmobiliaria, 1o que puede abrir

oportunidades futuras de negocio y asociacion.
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Publicar Regularmente Contenido Relevante y Atractivo en Pagina Web y Redes
Sociales: Implica la creacion y difusion periodica de contenido de calidad, como fotos y
videos de propiedades, consejos Utiles, noticias del mercado inmobiliario y testimonios de
clientes satisfechos, en la pagina web de la empresa y en sus redes sociales. Esta actividad
mantiene a la audiencia comprometida y interesada al proporcionar contenido relevante y
atractivo que responda a sus necesidades e intereses, lo que puede aumentar la fidelidad y la
retencion de clientes. Ademas mejora la visibilidad y el posicionamiento en linea de la marca
al publicar contenido regularmente que pueda ser compartido, comentado y valorado por la
audiencia, lo que puede impulsar el alcance organico y el compromiso en las redes sociales. Y
refuerza la imagen de la marca como una autoridad en su sector al compartir informacion atil
y valiosa que demuestre experiencia y conocimiento en el mercado inmobiliario.

Interactuar con la Audiencia de Manera Oportuna y Personalizada: Implica responder
preguntas, comentarios y mensajes directos de manera rapida y personalizada en las redes
sociales y otros canales de comunicacion, con el fin de brindar un servicio al cliente agil y
satisfactorio. Esta actividad permite mejorar la experiencia del cliente al proporcionar
respuestas rapidas y Utiles a sus consultas, lo que puede generar confianza y lealtad hacia la
marca. Fortalece la relacion con la audiencia al demostrar atencion y compromiso con sus
necesidades e inquietudes, lo que puede aumentar la satisfaccion y la retencion de clientes.
Ademas favorece la reputacién de la marca al mostrar un enfoque proactivo y orientado al
cliente en la gestion de la comunicacion en linea, lo que puede generar comentarios positivos
y recomendaciones.

Compartir fotos de clientes en sus nuevas casas o testimonios sobre su experiencia con
Rubido Propiedades: Consiste en compartir fotos de clientes felices en sus nuevas viviendas o
testimonios sobre su experiencia positiva con Rubido Propiedades, con el objetivo de generar
confianza y credibilidad en la marca. Esta actividad de marketing permite crear un sentido de
comunidad y pertenencia al destacar los logros y satisfaccion de los clientes, lo que puede
motivar a otros a buscar los servicios de la empresa. Aporta pruebas sociales al mostrar casos
reales de éxito y satisfaccion de clientes, lo que puede influir en la toma de decisiones de
compra de nuevos clientes potenciales. Refuerza la imagen de la marca como confiable y
comprometida con la satisfaccion del cliente al compartir testimonios autenticos y
experiencias positivas.

Utilizar anuncios en redes sociales para llegar a segmentos especificos de la Audiencia
y promocionar propiedades destacadas o eventos de la empresa: Implica utilizar anuncios

pagados en plataformas de redes sociales para segmentar y llegar a audiencias especificas,
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promocionando propiedades destacadas, eventos de la empresa u otras iniciativas de
marketing. Esto permite alcanzar a audiencias altamente segmentadas y relevantes para la
empresa, lo que aumenta la efectividad y el retorno de la inversion en publicidad. Facilita la
promocion de propiedades especificas o eventos de la empresa de manera mas focalizada, lo
que puede generar un mayor interés y participacion por parte del publico objetivo.
Proporciona herramientas de analisis y seguimiento para medir el rendimiento de los anuncios
y ajustar estrategias en funcion de los resultados obtenidos.

Crear Contenido en vivo para recorridos virtuales y sesiones de preguntas y
respuestas: Implica realizar transmisiones en vivo en plataformas como YouTube, Instagram,
Facebook y TikTok, donde se pueden llevar a cabo recorridos virtuales de propiedades
disponibles y sesiones interactivas de preguntas y respuestas con la audiencia. En cuanto a sus
beneficios se puede decir que ofrece una experiencia Unica y en tiempo real para los
espectadores, permitiéndoles explorar las propiedades desde la comodidad de sus hogares y
hacer preguntas en el momento. Ademas genera un mayor nivel de interaccién y compromiso
con la audiencia al permitirles participar activamente en la sesion de preguntas y respuestas,
lo que puede fortalecer la relacidn con la marca. Proporciona un medio efectivo para destacar
las caracteristicas y detalles de las propiedades disponibles, lo que puede aumentar el interés y
la intencion de compra por parte de los espectadores.

Compartir actualizaciones sobre el mercado inmobiliario local: Consiste en compartir
regularmente informacion relevante sobre el mercado inmobiliario local, incluyendo
tendencias, estadisticas y noticias que puedan impactar a los compradores y vendedores de
viviendas, a través de diversas plataformas de comunicacion. En cuanto a sus beneficios se
puede decir que mantener informada a la audiencia sobre el estado y las tendencias del
mercado inmobiliario local, lo que puede ayudar a los clientes a tomar decisiones mas
informadas y estratégicas. Posiciona a la empresa como una autoridad en el mercado
inmobiliario local al proporcionar informacion actualizada y perspicaz sobre temas relevantes
para los compradores y vendedores de viviendas. Fomenta la confianza y la credibilidad de la
marca al demostrar su compromiso con la transparencia y la educacién de la audiencia sobre
aspectos clave del mercado inmobiliario.

Realizar entrevistas con expertos del sector inmobiliario: Implica llevar a cabo
entrevistas con expertos del sector inmobiliario, como disefiadores de interiores o abogados
especializados en bienes raices, para proporcionar a la audiencia informacion valiosa y
perspectivas adicionales sobre temas relevantes. Esta actividad brinda a la audiencia acceso a

conocimientos especializados y perspectivas unicas sobre diversos aspectos del mercado
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inmobiliario, lo que puede enriquecer su comprension y tomar decisiones méas fundamentadas.
Aporta variedad y diversidad de contenido al canal de la empresa, lo que puede aumentar el
interés y la participacion de la audiencia al ofrecer diferentes puntos de vista y temas de
discusion. Establece relaciones colaborativas con otros profesionales del sector inmobiliario,
lo que puede abrir nuevas oportunidades de colaboracién y asociacién en el futuro.

Mostrar el proceso de gestion de propiedades: Consiste en compartir con la audiencia
el proceso detrds de la gestion de propiedades, incluyendo el trabajo diario del corredor
inmobiliario, la preparacién de una propiedad para sesiones de fotos o recorridos virtuales,
entre otros aspectos relevantes. Esta actividad brinda transparencia y claridad sobre el trabajo
realizado por la empresa en la gestion de propiedades, lo que puede generar confianza y
credibilidad entre los clientes potenciales. Permite a la audiencia comprender mejor el valor
agregado que ofrece la empresa en términos de profesionalismo y atencion al detalle en la
gestion de propiedades, lo que puede influir positivamente en su percepcién de la marca.
Proporciona una oportunidad para destacar la experiencia y el conocimiento del equipo de la
empresa en el mercado inmobiliario, lo que puede diferenciarla de la competencia y
posicionarse como lider en el sector.

Crear guias en PDF para compra de propiedades y consejos para vendedores: Implica
la creacion de guias en formato PDF que contienen informacion util y relevante para
potenciales compradores y vendedores de propiedades, incluyendo consejos, actualizaciones
del mercado inmobiliario local y contenido visual atractivo de propiedades disponibles. Esta
actividad proporciona a la audiencia recursos educativos y valiosos que pueden ayudarles en
su proceso de compra o venta de propiedades, lo que puede aumentar su satisfaccion y lealtad
hacia la marca. Demuestra el compromiso de la empresa con la educacion y el apoyo a sus
clientes, lo que puede fortalecer la relacion y la confianza con la audiencia. Facilita la
captacion de leads al incluir un formulario de contacto en las guias, lo que permite a la
empresa recopilar informacion de clientes potenciales para futuras acciones de marketing.

Organizar eventos de networking, Seminarios web o Charlas informativas: Consiste en
la planificacién y organizacion de eventos presenciales o virtuales, como networking,
seminarios web o charlas informativas, con el objetivo de establecer conexiones con clientes
potenciales y compartir conocimientos relevantes sobre el mercado inmobiliario. Esta
actividad crea oportunidades para establecer relaciones personales y profesionales con
clientes potenciales, lo que puede generar confianza y fomentar la colaboracién a largo plazo.
Ademas permite posicionar a la empresa como un referente en el sector inmobiliario al

compartir conocimientos y experiencias valiosas con la audiencia, lo que puede aumentar su
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reputacion y credibilidad en el mercado. Proporciona un medio efectivo para generar leads
cualificados al interactuar directamente con clientes potenciales y recopilar informacion de
contacto para futuras acciones de marketing.

Realizar la monitorizacién y evaluacion de la empresa analizando los resultados de las
campafas publicitarias: Implica llevar a cabo un seguimiento sistematico de las campafias
publicitarias realizadas por la empresa, analizando los resultados obtenidos en términos de
alcance, participacion, conversion y retorno de la inversion (ROI). En cuanto a sus beneficios
se puede decir que permite evaluar la efectividad y el rendimiento de las campafias
publicitarias, identificando areas de mejora y oportunidades de optimizacion para futuras
estrategias de marketing. Proporciona insights valiosos sobre el comportamiento y las
preferencias de la audiencia, lo que puede ayudar a ajustar y personalizar las futuras campafias
para maximizar su impacto y resultados. Facilita la toma de decisiones informadas y la
asignacion eficiente de recursos al identificar las tacticas publicitarias mas efectivas y
rentables para alcanzar los objetivos de la empresa.

Realizacion, Seguimiento y Evaluacion del Plan: Los beneficios son la
implementacién de un plan estructurado con evaluacién continua garantiza adaptabilidad y
éxito a largo plazo.

En conjunto, estas actividades no solo fortalecerdn la presencia en linea de Rubido
Propiedades, sino que también cultivaran relaciones solidas con la audiencia, fomentaran la
lealtad del cliente y contribuirdn al crecimiento sostenible de la empresa en el competitivo
mercado inmobiliario.

A continuacion se presenta una imagen donde se detallan las actividades mencionadas,
indicadores para la medicién de las actividades, responsables, recursos financieros,
outsourcing, y observaciones donde se detallan los anexos en donde se desarroll6 informacion
sobre los costos de algunas actividades. Las actividades las realiza todas la empresa con el
personal que tiene a cargo. No se contratard mas personal del que posee la empresa. Incluso
Puntowebmaster que es uno de los proveedores de servicios de redes sociales y pagina web,
que figura en la tabla, es un servicio ya previamente contratado mensualmente, que se le

abonara por las nuevas actividades.
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llustracion 6 - Plan de accién 3

Plan de accién 3

L J Recursos ‘ ‘
Actividades Indicadores esponsableg Financieros | Outsourcing | Observaciones
Auditoria de redes sociales Numero de seguidores actuales en cada Marketing | $ - - -
Indetificar audiencia objetivo y conenido relevante - Marketing | $ - - -
Establecer Metas de Crecimiento Incremento porcentual en el nimero de Marketing | $ - - -
Estrategia de Contenido Atractivo Nimero de veces compartido el contenido. Marketing | $ - - -
Evaluacién de conocimientos previos y post RRHHYy
Educacion y Entrenamiento de marketing digital al Equipo entrenamiento. G. General | $ 181.740,00 | Coderhouse Anexo 7
Recompensa anual mediante regalos para Clientes Fieles - G.General - -
Dentro del
Frecuencia de publicaciones segin lo presupuesto
Realizar Calendario de Publicaciones planificado. Marketing | $ - |Puntowebmaster mensual
Crear contenido visual atractivo mostrando los productos y servicios de la Numero de interacciones con el contenido
inmobiliaria en sitio empresarial visual (likes, comentarios, compartidos). Marketing | $ - - -
Estrategia de contenido - Marketing | $ - - -
Disefio de flyer y contenido para instagram, fb, tiktok y youtube. Numero de interacciones con el contenido. Marketing | $ 60.000,00 |Puntowebmaster posteos
Responder réapidamente las consultas por los diferentes medios (whatsapp, redes Tiempo medio de respuesta a consultas.
sociales, pagina web, buscadores, teléfono). Satisfaccion del cliente con el tiempo de Marketing | $ - - -
Nuamero de respuestas a las preguntas
Fomentar la participacion activa mediante preguntas en las publicaciones. realizadas. Marketing | $ - - -
Optimizacién del sitio web actual Mejoras implementadas en el sitio web segln
recomendaciones de optimizacion.
Aumento en el tréfico orgénico del sitio web. Informética | $ - |Puntowebmaster -
Cumplimiento de Tos plazos de mantenimiento.
Mantenimiento de pagina web Mejoras implementadas en el sitio web. Informética | $ 12.000,00 |Puntowebmaster |$8.000 mensual
Posicionamiento SEO en los buscadores Mejora en el ranking de palabras clave.
Aumento en el trafico organico del sitio web.
Incremento en la visibilidad del sitio web en los
resultados de busqueda. Informética | $ - |Puntowebmaster -
Nuamero de suscriptores al canal.
Crear canal de youtube Visualizaciones de los videos. Marketing | $ - - -
Generar ideas atractivas para contenido en youtube y en redes sociales. - Marketing | $ - - -
Alcance de las publicaciones realizadas en
conjunto.
Contactar a Errepar para realizar publicaciones en conjunto sobre la ley de alquileres, |Feedback de la audiencia sobre la utilidad del
proceso de venta de propiedades. contenido compartido. G.General | $ - Errepar -
Publicar regularmente contenido relevante y atractivo, como fotos y videos de
propiedades disponibles, consejos para compradores o vendedores, noticias del Aumento en el alcance y visibilidad de las
mercado inmobiliario local y testimonios de clientes satisfechos tanto en la pagina publicaciones. Marketing y
web como en las RRSS. G.General | $ - - -
Utilizar hashtags populares y especificos de la industria para aumentar la visibilidad
de las publicaciones e historias y Ilegar a un pablico mas amplio interesado en bienes |Aumento en el alcance y visibilidad de las
raices publicaciones. Marketing | $ - Puntowebmaster -
Tiempo medio de respuesta a consultas.
Satisfaccion del cliente con el tiempo y calidad
Interactuar con la audiencia respondiendo preguntas, comentarios y mensajes directos |de respuesta.
de manera oportuna y personalizada. Incremento en el engagement y fidelizacién de
la audiencia. G. General | $ - - -
Compartir fotos de clientes en sus nuevas casas o testimonios sobre su experiencia Numero de interacciones. Feedback de la
con Rubido Propiedades. audiencia. G. General | $ - - -
[Utilizar anuncios en redes sociales para Ilegar a segmentos especificos de Ta audiencia [Alcance y efectividad de Tos anuncios.
y promocionar propiedades destacadas o eventos de la empresa. Marketing | $ - |Puntowebmaster -
Crear contenido en vivo, como recorridos virtuales de propiedades y caja de Participacion y visualizaciones durante las
preguntas y responderlas para youtube, instagram, fb y tiktok. transmisiones en vivo. G.General | $ - - -
Compartir actualizaciones sobre el mercado inmobiliario local, incluyendo
tendencias, estadisticas y noticias relevantes que puedan afectar a los compradoresy |NUmero de interacciones (likes, comentarios,
vendedores de viviendas. compartidos) G.General | $ - - -
Realiza entrevistas con expertos del sector inmobiliario, como disefiadores de Numero de visualizaciones de las entrevistas.
interiores o abogados especializados en bienes raices, para brindar a la audiencia Retroalimentacion de la audiencia sobre la
informacion valiosa y perspectivas adicionales. calidad y utilidad de la informacién brindada. G. General | $ - - -
Mostrar a tu audiencia el proceso detrés de la gestion de propiedades, mostrando el
trabajo diario del corredor inmobiliario, el proceso de preparacién de una propiedad |Feedback de la audiencia.
para una sesion de fotos o un recorrido virtual, etc. NUmero de visualizaciones G. General | $ - - -
Crear guias em pdf de compra de propiedades, consejos para vendedores,
actualizaciones del mercado inmobiliario local y contenido visual atractivo de Descargas de las guias en PDF.
propiedades disponibles, publicitarlo en redes con formulario de contacto para Numero de leads generados a través del Marketing y
enviarlo por mail formulario de contacto en las redes sociales. G. General | $ - - -
Crear base de contactos mediante el envio de Ta guias en pdf para enviar Incremento en [a cantidad de contactos en Ta
mensualmente email marketing con las novedades del mercado, propiedades en stock. |base de datos. G. General | $ - - -
Organizar eventos de networking, seminarios web o charlas informativas para Numero de asistentes a los eventos.
establecer conexiones con clientes potenciales, compartir conocimientos Incremento leads y conexiones comerciales. G. General | $ - - -
Realizar la motorizacion y evaluacion de la empresa analizando los resultados de las |Incremento en las ventas o leads generados a
campafias publicitarias través de las camparias. Marketing | $ - - -
Anexo 13
Honorarios de
Esp.en
Realizacién, seguimiento y Evaluacién del Plan Cumplimiento de los objetivos establecidos. Marketing | $ 380.000,00 - Marketing
Total $ 633.740,00

Fuente: Elaboracion propia.
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Marco de tiempo para la implementacion — Diagrama de Gantt:
A continuacion se presenta el diagrama de Gantt de las actividades de los planes de

accion de la propuesta mencionada anteriormente.
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llustracion 7 - Marco de tiempo para la implementacion - Diagrama de Gantt

Actividades (A;:rz: Inicio Fin D“rmag':’"/ 2023 | 2024
N|D|E|F

Anlizar la competencia actual para conocer sus estrategias Marketing 6/11/2023 {10/11/2023| 1 semana
Recopilar informacién sobre productos/ servicios, precios, canales de distribucién, y estrategias de marketing de Tos Marketing 6/11/2023 [10/11/2023] 1 semana
Analizar la presencia en linea de los competidores a través de su sitio web, redes sociales, resefias de clientes en
Google My Business. Marketing 6/11/2023 {10/11/2023] 1 semana
Identificar las fortalezas y debilidades de los competidores Marketing 13/11/2023|17/11/2023] 1 semana
Recopilar informacion sobre Tos competidores Tocales, incluyendo sus productos/servicios, precios, canales de
distribucion y estrategias de marketing. Marketing 20/11/2023|24/11/2023| 1 semana
Identificar las fortalezas y debilidades internas de la empresa. Marketing 27/11/2023| 1/12/2023 | 1 semana
Evaluar las oportunidades y amenazas del entorno competitivo y del mercado. Marketing 4/12/2023 | 8/12/2023 | 1 semana
Anlizar la experiencia actual de los clientes a través de encuestas. Marketing 4/12/2023 | 8/12/2023 | 1 semana
Realizar encuestas y analisis de comentarios para comprender Ta percepcién actual de Tos clientes. Marketing 11/12/2023(15/12/2023] 1 semana
dentificar los puntos de friccién y areas de mejora en el servicio RRHH 11/12/2023|15/11/2023| 1 semana
Establecer Objetivos de Fidelizacion para aumentar la retencion de clientes General 15/11/2023|31/12/2023| 7 semanas
Desglosar las metas en objetivos mensuales y trimestrales Gerente General [11/12/2023|15/12/2023| 1 semana
Capacitacion del Personal sobre atencion al cliente RRHH 15/12/2023|31/12/2023| 7 semanas
Implementar Trello Marketingy RRHH[18/12/2023( 19/1/2024 | 1 mes
Incorporar sistemas de gestion de relaciones con el cliente (CRM) para un seguimiento mas efectivo de los alquileres | Marketingy RRHH |19/12/2024| 19/2/2024 | 2 meses
Integra chatbots o asistentes virtuales para respuestas rapidas en la pagina web Informatica 19/1/2024 | 29/2/2024 | 1 mes
Personalizar la Atencion al Cliente. Gerente General | 19/1/2024 | 29/2/2024 | 1 mes
Utilizar la informacién del cliente para ofrecer un servicio mas personalizado Implementar estrategias de marketing
personalizadas basadas en el historial de busquedas de propiedades Marketingy RRHH |18/12/2023(20/12/2023| 2 dias
Mejorar los Tiempos de Respuesta a los clientes en whatsapp como en redes sociales, y en pagina web. G. General 20/12/2023|31/12/2023| 2 semanas
Establecer métricas para garantizar tiempos de respuesta rapidos. Marketing 2/1/2024 | 6/1/2024 | 1 semana
Utilizar herramientas de automatizacion para agilizar procesos de respuesta RRHH y Marketing| 6/11/2023 [10/11/2023| 1 semana
Incentivos y Programas de Lealtad RRHH y Marketing| 6/11/2023 [10/11/2023| 1 semana
Auditoria de redes sociales Marketing 6/11/2023 |10/11/2023| 1 semana
Indetificar audiencia y conenido relevante Marketing 13/11/2023(17/11/2023| 1 semana
[AudTioria de redes sociales Marketing 20/1172023|2471172023] 1 semana
Indetificar audiencia objetivo y conenido relevante Marketing 27/11/2023| 1/12/2023 | 1 semana
Establecer Metas de Crecimiento General 4/12/2023 | 8/12/2023 | 1 semana
Estrategia de Contenido Atractivo Gerente General | 4/12/2023 | 8/12/2023 | 1 semana
Educacion y Entrenamiento de marketing digital al Equipo Marketing 11/12/2023[15/12/2023| 1 semana
Recompensa anual mediante regalos para Clientes Fieles Marketing 11/12/2023[15/11/2023] 1 semana
Realizar Calendario de Publicaciones Marketing 15/11/2023|31/12/2023| 1 semana
Crear contenido visual atractivo mostrando los productos y servicios de la inmobiliaria en sitio empresarial Marketing 11/12/2023(15/12/2023| 1 semana
Estrategia de contenido Marketing 15/12/2023|31/12/2023| 1 semana
Disefio de flyer y contenido para las rees sociales instagram, fb, tiktok y youtube. Marketing 18/12/2023| 19/1/2024 1 mes
Responder rapidamente las consultas por los diferentes medios (whatsapp, redes sociales, pagina web, buscadores,
teléfono). Informatica 19/12/2024| 19/2/2024 | 2 meses
Fomentar la participacion activa mediante preguntas en las publicaciones. Informatica 19/12/2024(31/12/2023| 2 semanas
[Optimizacion del sitio web actual Informatica 19/11/2023|31/12/2023| 2 semanas
[Mantenimiento de pagina web Marketing 18/12/2023{20/12/2023] 1 semana
Posicionamiento SEO en Tos buscadores Marketing 6/11/2023 {10/11/2023]| 1 semana
Crear canal de youtube Gerente General | 6/11/2023 [10/11/2023| 1 semana
Generar ideas atractivas para contenido en youtube y en redes sociales. General 6/11/2023 {10/11/2023| 1 semana
propiedades. Marketing 13/11/2023|17/11/2023| 1 semana
Publicar regularmente contenido relevante y atractivo, como fotos y videos de propiedades disponibles, consejos para
compradores o vendedores, noticias del mercado inmobiliario local y testimonios de clientes satisfechos tanto en la
pagina web como en las RRSS. Gerente General |20/11/2023|24/11/2023| 1 semana
Utilizar hashtags populares y especificos de la industria para aumentar la visibilidad de las publicaciones e historias y
llegar a un pablico mas amplio interesado en bienes raices Gerente General |27/11/2023| 1/12/2023 | 1 semana
Interactuar con la audiencia respondiendo preguntas, comentarios y mensajes directos de manera oportuna y
personalizada. Marketing 4/12/2023 | 8/12/2023 | 1 semana
Compartir fotos de clientes en sus nuevas casas 0 testimonios sobre su experiencia con Rubido Propiedades. Gerente General | 4/12/2023 |31/12/2023| 4 semanas
Utilizar anuncios en redes sociales para llegar a segmentos especificos de la audiencia y promocionar propiedades
destacadas o eventos de la empresa. Gerente General | 4/12/2023 | 8/12/2023 | 1 semana
Crear contenido en vivo, como recorridos virtuales de propiedades y caja de preguntas y responderlas para youtube,
instagram, fb y tiktok. Gerente General [11/12/2023|15/12/2023| 1 semana
Compartir actualizaciones sobre el mercado inmobiliario local, incluyendo tendencias, estadisticas y noticias
relevantes que puedan afectar a los compradores y vendedores de viviendas. Gerente General |18/12/2023(22/12/2023| 2 dias
Realiza entrevistas con expertos del sector inmobiliario, como disefiadores de interiores o abogados especializados en Marketing y
bienes raices, para brindar a la audiencia informacion valiosa y perspectivas adicionales. Gerente General |18/12/2023(20/12/2023| "2 dias
Mostrar a tu audiencia el proceso detrés de la gestion de propiedades, mostrando el trabajo diario del corredor
inmobiliario, el proceso de preparacion de una propiedad para una sesién de fotos o un recorrido virtual, etc. Gerente General |18/12/2023(18/12/2023| 2 dias
Crear guias em pdf de compra de propiedades, consejos para vendedores, actualizaciones del mercado inmobiliario
local y contenido visual atractivo de propiedades disponibles, publicitarlo en redes con formulario de contacto para
enviarlo por mail Gerente General |18/12/2023(20/12/2023| 2 dias
Crear base de contactos mediante el envio de la guias en pdf para enviar mensualmente email marketing con las
novedades del mercado, propiedades en stock. Marketing 1/12/2023 | 29/2/2024 | 3 meses
Organizar eventos de networking, seminarios web o charlas informativas para establecer conexiones con clientes
potenciales, compartir conocimientos Marketing 1/12/2023 | 29/2/2024 | 3 meses
Realizar la motorizacién y evaluacion de la empresa analizando los resultados de las campafias publicitarias Marketing 1/3/2024 | 14/3/2024 | 2 semanas
Realizacion, seguimiento y Evaluacién del Plan Marketing 1/3/2024 | 14/3/2024 | 2 semanas

Fuente: Elaboracion propia.
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Presupuesto:

A continuacion se presenta el presupuesto de los 3 planes de accién mencionados

anteriormente para el cumplimiento de los objetivos de la presente propuesta. Cabe destacar

que los costos son reales, sacados de las paginas webs de los proveedores elegidos para esta

propuesta, estdn demostrados con imégenes y citados en Anexos. Como Ultimo se definen

honorarios profesionales por haber disefiado este plan de marketing como propuesta para dar

solucion al problema de la ausencia de posicionamiento de la marca en la mente del

consumidor y en el mercado.

llustracidn 8 - Presupuesto de Plan de Marketing Digital

Presupuesto del Plan de Marketing

Recursos Financieros

Plan de accién 1 $ -

Plan de accién 2 $ 12.000,00
Plan de accién 3 $ 633.740,00
Honorarios Profesionales Especialista en Marketing | $ 380.000,00

Total

$ 1.025.740,00

Fuente: Elaboracidn propia con blasqueda de presupuestos.

78



Conclusiones Finales:

Actualmente, Rubido Propiedades enfrenta desafios de posicionamiento en la mente
del consumidor, lo que afecta sus ventas. Este problema se intensifica debido a la falta de
visibilidad, y diferenciacion frente a la competencia y a la coyuntura econémica y politica en
Argentina, que genera incertidumbre y afecta la busqueda de compradores y vendedores.

La empresa carece de un area especifica de marketing, a pesar de la competencia en
constante mejora en el sector inmobiliario. Ademas, se enfrenta a la resistencia de propietarios
que no desean trabajar legalmente sus propiedades. Aunque Rubido Propiedades ha ganado
cierta notoriedad a través del boca a boca, busca establecerse como una opcion reconocida por
los clientes cuando buscan servicios inmobiliarios.

La solucion propuesta implica un plan de marketing digital utilizando una estrategia de
diferenciacion, centrandose en mejorar la atencion al cliente y lanzar una campafia de
marketing para llegar a clientes potenciales. El objetivo es posicionar la marca en la mente del
consumidor mediante un servicio distintivo. Se planea implementar un plan de marketing
digital que destaque las fortalezas de la empresa y la posicione de manera competitiva en el
mercado.

Como conclusion es clave que la empresa resuelva el problema que tiene de falta de
posicionamiento si no quiere quedar por debajo de la competencia, y no ser captada por
clientes potenciales, perdiendo la posibilidad de tener alcance a nuevos clientes como poder
aumentar sus ventas.

Es crucial la propuesta de plan de marketing digital para Rubido Propiedades, ya que
un enfoque estratégico en la promocion y posicionamiento de la marca puede aumentar la
visibilidad, atraer nuevos clientes y fortalecer la percepcién positiva en la mente del
consumidor. Al destacar las fortalezas de la empresa y diferenciarla en el competitivo
mercado inmobiliario, la empresa logrard no solo expandir la base de clientes, sino también
consolidar la presencia de Rubido Propiedades como una opcion confiable y destacada en el
sector.

El control de estrategias y el plan de marketing son aspectos fundamentales para el
éxito y el crecimiento sostenible de Rubido Propiedades. El control permite evaluar el
rendimiento real frente a los objetivos establecidos en el plan de marketing. Al comparar los
resultados obtenidos con las metas previstas, la empresa puede identificar areas de éxito y

aquellas que necesitan ajustes. En un entorno empresarial en constante cambio, el control
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brinda la flexibilidad necesaria para adaptar las estrategias de marketing segin las
condiciones del mercado, la competencia y otros factores externos. Permite realizar ajustes
rapidos para maximizar el impacto y la eficacia. El control ayuda a gestionar eficientemente
los recursos, ya que permite identificar qué estrategias y tacticas estan generando el mejor
retorno de inversion. Esto evita la asignacion de recursos a areas que no estdn brindando
beneficios significativos.

El control del plan de marketing permite detectar problemas o desafios antes de que se
conviertan en obstaculos significativos. Al monitorear de cerca las métricas clave, se pueden
identificar rdpidamente situaciones problemaéticas y abordarlas de manera proactiva. Por lo
tanto, el control garantiza que las actividades de marketing estén alineadas con los objetivos a
largo plazo de la empresa. Esto ayuda a mantener la coherencia en la estrategia y evita
desviaciones gque podrian alejar a la empresa de sus metas. Ademas la revision constante de
las estrategias y tacticas permite implementar mejoras continuas. Aprender de los éxitos y
desafios pasados contribuye a un proceso de marketing mas eficiente y efectivo con el tiempo.
El control proporciona datos y métricas que respaldan la toma de decisiones informadas. Esto
es esencial para ajustar las estrategias segun la realidad del mercado y maximizar los
resultados.

En resumen, el control de estrategias y el plan de marketing no solo son cruciales para
evaluar el rendimiento pasado, sino que también son herramientas esenciales para guiar y
mejorar las acciones futuras de marketing de una empresa.

Las mejoras en atencidn al cliente en el plan de marketing de Rubido Propiedades es
esencial, ya que una experiencia positiva del cliente no solo fortalece la lealtad actual, sino
que también actia como un poderoso motor de recomendacion. Al destacar un servicio al
cliente excepcional como parte integral de la propuesta de marketing, no solo se generara
satisfaccion entre los clientes existentes, sino que también se construird una reputacion
positiva que atraerd a nuevos clientes. En Ultima instancia, la atencion al cliente de calidad se
convierte en un diferenciador clave, posicionando a Rubido Propiedades como una opcion
preferida en el competitivo mercado inmobiliario.

Las mejoras en marketing en redes sociales para Rubido Propiedades es fundamental,
ya que estas plataformas ofrecen un canal directo para interactuar con el puablico, aumentar la
visibilidad de la marca y generar interés en el mercado inmobiliario. Al aprovechar
estratégicamente las redes sociales, la empresa puede construir una comunidad activa,
compartir contenido relevante y posicionar sus propiedades de manera efectiva. Ademas, la

presencia en redes sociales facilita la comunicacion instantanea, permitiendo a Rubido
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Propiedades adaptarse rapidamente a las tendencias del mercado y responder de manera agil a
las necesidades y consultas de los clientes, lo que se traduce en una ventaja competitiva
significativa.

Posicionar a Rubido Propiedades en los resultados de busqueda y optimizar su
presencia en la pégina web es esencial en el entorno digital actual. La implementacion
efectiva del SEO no solo aumenta la visibilidad en linea, sino que también mejora la
accesibilidad de la empresa para clientes potenciales interesados en el mercado inmobiliario.
Al alcanzar un alto posicionamiento en buscadores, Rubido Propiedades puede destacarse
frente a la competencia, atraer trafico cualificado y generar leads relevantes. Ademas, una
pagina web optimizada contribuye a ofrecer una experiencia del usuario fluida, consolidando
la confianza y fortaleciendo la percepcion positiva de la marca, elementos cruciales para el

éxito en el mundo digital.
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Anexos:

Anexo 1 — Entrevista al Gerente General de la Empresa Rubido Propiedades.
A continuacion se presente adjunto en pdf la Encuesta al cliente General de la empresa

Rubido Propiedades, que permite tener en claro informacion de la empresa para su analisis.

=

Encuestas a gerente
general.pdf

Anexo 2 - Andlisis del macroenotrno. Variable Social.

llustracion 9 - Anexo 2 - Estadisticas compra-venta propiedades COLESCBA

COMPRAVENTA HIPOTECA HIPOTECA FIDEICOMISO
Monto < $60.000, céd 300-22, 323-22 Resto
Cant. Total Cant. Total Cant. Total
Actos Monto Actos Monto Actos Monto

8,676 61,128,915 013.18 880 17,742,033,627.15

] 8,875 52,138,103,243.72 909 13,040,638,187 96

10 8,057 54,464,168,023.68 741 9,675,269,017.15

11 9.299 68,815,200,776.00 838 10,858,655,075.93

12 14,844 126,117,572 833.40 1223 14,658,166,066.08
Total 2022 95,693] 625,573,803,085.29 9,599 145,861,209,036.67

2023 1 3851 40,124 251 185 81 413 8.015.731,310.73

2 4,253 39,308,021,753.84 576 7,733,617,181.37

3 6,635 68,822,215 346.27 702 13,017,134,693.59

4 5,608 55,710,856 416.97 508 10,413,391,691.39

5 7,715 83,308,253 233 .44 994 23,075,446 820.52

(] 8572 106,937,979,373.47 10866 20,801,100,397 96

7 8117 26,352,627 504.03 614 22 354 032 565 .46

] 9,492 8,732,182, 398.55 573 52,731,674 423.71

] 8,852 47,527.787,830.42 428 22,573,910,305.08

Total 2023 62,993 6,824,175,042.80 5,873 180,716,039,389.81

Fuente extraida de: (Colescba, 2023).

Anexo 3 — Encuestas a clientes.

Basado en los resultados de las encuestas a clientes de Rubido Propiedades, se pueden
extraer varias conclusiones significativas. En primer lugar, la mayoria de los clientes
encuestados han estado utilizando los productos o servicios de Rubido Propiedades durante un
periodo considerable de tiempo, lo que sugiere un nivel de satisfaccion y fidelidad hacia la
marca. Ademas, la mayoria de los clientes valora muy positivamente el servicio brindado por
la empresa, destacando aspectos como la atencion al cliente, la calidad de los productos y la
eficiencia en la resolucion de problemas.

Las estrategias implementadas por Rubido Propiedades, como el marketing, la

atencion al cliente y la incorporacion de tecnologia, han sido bien recibidas por los clientes y
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han contribuido a su satisfaccion general. Sin embargo, algunos clientes han sugerido areas de
mejora, como la reduccion de tiempos de respuesta y la atencion al cliente.

En general, los resultados indican que Rubido Propiedades ha logrado un
posicionamiento solido en el mercado, con altos niveles de satisfaccion y fidelidad por parte
de sus clientes. Sin embargo, existe un claro margen para seguir mejorando y adaptandose a
las necesidades cambiantes de los clientes. Implementar estrategias adicionales para abordar
las areas de mejora identificadas podria ayudar a Rubido Propiedades a fortalecer ain mas su
posicién en el mercado y mantener la lealtad de sus clientes existentes, al tiempo que atrae a

nuevos clientes.
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lustracion 10 - Anexo 3 — Encuestas a clientes.

1. ¢ Desde 8. En caso de
hace 6. ¢Cuales una situaciéon
cuanto 5. ¢Cudl | el aspecto que 10. ¢Cudl es
utiliza los | 2. ;Cémo 3. esla 0 aspectos se haya la
producto| valora el | ¢Consid probabilid que 7. ¢Cudles son | presentado posibilidad
S0 servicio | era que ad de que | mejoraria las tres un problema, de que
servicios |brindado? | la mrca | 4. ;Como | vuelva a ensu |caracteristicas| ¢pudimos |9.¢Tiene algan |recomienda
de 1 como |satisface esla comprar |experiencia| que masle |resolverlo con otro la marca
Rubido | malo, 3 tus |calidad del| nuestros con gustan de répidezy comentario o Rubido
Nombre y apellido | Propieda |como muy | necesida | servicio |productos| nuestra nuestro de manera sugerencia |Propiedade
del cliente des? bueno. des? |brindado? ? marca? producto? eficiente? | para nosotros? s?
1123 -
Atencion muy amable y
-2 . . profesional. Todo muy
) ) Incorporacion ) ) _Sl, ca§| de forma claro y rapido.
Agustina Peréz 5 afios Si 10|Alta de tecnologia |Atencién al cliente |inmediata Recomendable 100% Alta
Mi experiencia fue muy
buena ya que en los
momentos en que tuve
algan inconveniente fueron
muy humanitarios y a su
\vez muy profesional estoy
e . X » X X ) desde ya muy agradecida
Cristian Ledesma 2 afios Si 10|Alta Marketing Atencidn al cliente |Si, enseguida. Alta
Muy buena experiencia.
Atencion practica,
Celeste Marcial 3 afios Si 10|Alta Marketing Atencién al cliente |Si. agradable y sencilla. Alta
Excelente atencion ,
siempre a disposicion
Maria Loana Guzman | 4 afios Si 10|Alta Marketing  |Atencion al cliente |Si. (German, Gracias por todo | 5|
Atencién al cliente Noto la buena
la forma en como predisposicion para lograr
y el objetivo, buena forma de
presentan las comunicacion y trato.
Diego Martinez 2 afios Si 10|Alta Marketing propiedades. Si. Alta
Atencion buena y
profesional, siempre
buscando lo mejor para las
i . ) . i personas que confiamos en
Eugenia Rios 1 afio Si 10|Alta Tecnologia  |Atencién al cliente |Si. él. Alta
Megjoras en Muy com forme con el
atencion Si. Condemora [servicio brindado mas que
Facundo Guzmén 6 meses Si 8|Alta al cliente Atencion al cliente |por proveedores. |[29radecida Alta
Mejoras en Excelente atencion, muy
atencion Si. Condemora |recomendable, gran
Agustin Urriaga 6 meses Si 8|Alta al cliente Excelentes product{por proveedores. |Profesional Alta
Reduccion de Moy 5
. uy buena atencion y
. ) Tiempos de L, . . buenos precios
Juan Pablo Russo 2 afios Si 10|Alta Respuesta Atencién al cliente[Si Alta
Reduccién de .
Tiempos de Excelente profesional!
) ) P L, . . Recomendable.
Federico De Luca 5 afios Si 10|Alta Respuesta Atencién al cliente.|Si Alta
Mejoras en ) )
tencién Calidad, seriedad,
. ate I ) . . compromiso transparencia
Martin Castro 3 afios Si 8|Alta al cliente Atencion al cliente [Si Alta
Reduccion de
Tiempos de Muy profesional
Camila Ponce 2 meses Si 8|Alta Respuesta Atencién al cliente.|Si, casi inmediato Alta
Ezequiel Zaharie. 1 mes Si 10|Alta Marketing Atencion al cliente [Si Excelente atencion Alta
Capacidad de respuesta,
Tomas Grenén 6 meses Si 8|Alta Marketing Atencion al cliente [Si Profesionalismo Alta
i . ; X Calidad, Capacidad de
Santiago Zambrano 6 meses Si 10|Alta Tecnologia  [Buenos productos ySi. respuesta Profesionalismo. |Alta
Seguir
mejorando
la Super recomendable.
experiencia al
Luciano Gémez 1 afio Si 8|Alta cliente Buenos productos y{Si Alta

Fuente: Elaboracion propia con resultados de encuestas de whatsapp.
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Anexo 4 — Analisis de Competidores

Conclusién del Estudio de Mercado de Competidores de Rubido Propiedades:

El andlisis detallado de los competidores de Rubido Propiedades revela un panorama
diverso en fortalezas y debilidades. Entre los competidores, se destacan distintas estrategias y
enfoques en el mercado inmobiliario.

Dimassi Propiedades: Actualmente posee 4,9 estrellas y 9 opiniones en Google.
Aunque cuenta con una ubicacion estratégica, su falta de trayectoria y presencia en redes
sociales puede limitar su alcance. Ofrecen diversos tipos de propiedades.

Stagnitta Inmuebles & Servicios: Actualmente posee 3,8 estrellas y 20 opiniones en
Google. A pesar de su gran trayectoria, la ausencia en redes sociales podria ser una
desventaja. Su oferta abarca desde locales comerciales hasta galpones.

Fernanda Gotelli Propiedades: Actualmente posee 4,2 estrellas y 5 opiniones en
Google. Se resalta la buena atencidn al cliente, pero la confusion con el apellido del padre
corredor podria generar malentendidos. Ofrecen una variedad de propiedades y utilizan
maultiples canales de marketing.

Giacobbe Negocios Inmobiliarios: Actualmente posee 4,5 estrellas, 31 opiniones en
Google. Destacan por una estrategia de marketing eficiente, pero la atencion al cliente
presencial es una debilidad. Su oferta incluye diversos tipos de propiedades y son activos en
redes sociales.

Garzon Propiedades: Actualmente posee 4,8 estrellas y 30 opiniones en Google.
Aunque tienen trayectoria, la falta de adaptacion a nuevas tecnologias puede limitar su
alcance. Su estrategia de marketing incluye carteles fisicos, y su oferta abarca diferentes tipos
de propiedades.

De Ledn Inmobiliaria: Actualmente posee 3,4 estrellas y 26 opiniones en Google. A
pesar de su gran trayectoria, una mala reputacion en el vecindario podria afectar su imagen.
Su oferta incluye varios tipos de propiedades, pero la falta de presencia en redes sociales es
notable.

Savo Propiedades: Actualmente posee 4,6 estrellas y 101 opiniones en Google.
Destacan por su ubicacion estratégica y buenas propiedades, pero la falta de agresividad en
marketing podria ser una debilidad. Utilizan activamente redes sociales para promocionarse.

Aracama Propiedades: Actualmente posee 4,1 estrellas y 92 opiniones en Google. Con

una gran trayectoria y una excelente reputacion, se posicionan como competidores fuertes. Su
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estrategia de marketing se centra en una pégina web propia, y ofrecen diversos tipos de
propiedades.

Napoli Propiedades: Actualmente posee 4,1 estrellas y 48 opiniones en Google. A
pesar de su trayectoria, su estrategia de marketing se percibe como débil. Su oferta abarca
varios tipos de propiedades, y utilizan una pagina web propia para comercializar.

Remax: Actualmente posee 4,3 estrellas y 86 opiniones en Google. Aunque cuentan
con una buena estrategia de marketing, la falta de legalidad podria afectar su reputacion. Su
oferta incluye diversos tipos de propiedades, y tienen presencia en redes sociales.

MD Franco: Actualmente posee 3,4 estrellas y 106 piniones en Google. A pesar de su
trayectoria, la mala reputacion por cobros fuera de la ley es una debilidad. Su oferta abarca
diversos tipos de propiedades, y utilizan activamente redes sociales para marketing.

Incontrato: Actualmente posee 3,7 estrellas y 69 opiniones en Google. Con una gran
trayectoria y buena reputacién, se posicionan como competidores fuertes. Su estrategia de
marketing incluye redes sociales, y ofrecen diversos tipos de propiedades.

En resumen, Rubido Propiedades puede identificar oportunidades para diferenciarse en
areas como la atencién al cliente, marketing digital y adaptacion a nuevas tecnologias,

aprovechando las debilidades y fortalezas de sus competidores.
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[lustracion 11 - Anexo 4: Analisis de Competidores.

¢(Qué | (Por qué
¢Qué tan tan redes o ¢Cuéles
¢Coémo | agresivos grandes | paginas buscadores
esla | sonensus son ellos |comerciali| utiliza para
Competidores Fortalezas Debilidades ¢ QUE tipos de atencién| campafas | (Qué tan | como zansus | comercializan | Google My
productos al  |publicitarias| competitiv [amenaza|productos | sus productos / | Business -
manejan? cliente? ? 0s son? ? / servicios?|  servicios? Opiniones.
Poca trayectoria en el Las redes
mercado. sociales no
Vidriera poco atractiva. Casas. Chalets. las 49
Dimassi Tiene redes sociales pero|  Departamentos. usa desde
Propiedades | Ubicacion estratégica no las utiliza. Lotes. Duplex. Buena | dic-2022. Baja Baja | Instagram. | Buscadorprop | 9 opiniones
Locales comerciales.
Stagnitta Casas. Chalets. 38
Inmuebles & Gran trayectoria Departamentos.
Servicios en el mercado falta de redes sociales Lotes. Galpones. buena | inexistentes Alta Alta | Instagram. | Buscadorprop | 20 opiniones
Locales comerciales. Instagram.
Fernanda Confusion con el Casas. Chalets. Facebook. 42
Gotelli Buena atencién apellido del padre Departamentos. Péaginaweb| Pégina web
Propiedades al clientes Corredor Lotes. Galpones. buena media Media Medio | propia. propia. 5 opiniones
Poca atencion al
cliente de manera Locales comerciales. Utiliza -
Giacobbe Estrategia de presencial. Casas. Chalets. activamente 48
Negocios marketing Falta de organizacién de| Departamentos. las redes Instagram | Buscadorprop.
Inmobiliarios eficiente. informacidn de clientes. | Lotes. Galpones. regular | sociales Alta Alta | Facebook Zonaprop. 31 opiniones
Los carteles
Locales comerciales. son parte de 48
Casas. Chalets. su estrategia
Garzon Trayectoria en No se adecuo a las Departamentos. de
Propiedades el mercado nuevas tecnologias Lotes. Galpones. mala | marketiing Media Medio | Facebook | Buscadorprop | 30 opiniones
Locales comerciales. )
Casas. Chalets. 34
De Le6n Gran trayectoria Mala reputacion Departamentos. Facebook.
Inmobiliaria en el mercado en el vecindario Lotes. Galpones. mala | inexistentes Baja Bajo | Instagram. | Buscadorprop | 26 opiniones
Locales comerciales.
Casas. Chalets. 46
Savo Departamentos. Instagram
Propiedades | Ubicacidn estratégica. - Lotes. Galpones. buena buenas Alta Alta | Facebook | Buscadorprop [101 opiniones
Gran trayectoria Desarrollo
en el mercado. inmobiliarios propios. 41
Gran cartera de Locales comerciales.
clientes. Casas. Chalets.
Aracama Posicionado en el Departamentos. Péginaweb|  Zonaprop.
Propiedades mercado. - Lotes. Galpones. |excelente| buenas Alta Alta propia. | ML inmouebles | 92 opiniones
Locales comerciales.
Casas. Chalets. 41
Napoli Trayectoria en Débil estrategia de Departamentos. Pégina web
Propiedades el mercado marketing Lotes.Galpones. mala | inexistentes | Media Medio | propia. Zonaprop. |48 Opiniones
Locales comerciales.
Casas. Chalets. 4,3
Buena estrategia No es una inmobiliaria Departamentos. Pégina web
Remax de markeing legal Lotes. Galpones. mala | excelentes Media Media propia. Zonaprop 86 opiniones
Gran trayectoria Desarrollo
en el mercado inmobiliarios propios. 34
Gran cartera de Mala reputacion por | Locales comerciales.
clientes. cobro de Honorarios Casas. Chalets.
Posicionado en el |Profesionales fuerade la|  Departamentos. Instagram.
MD Franco mercado ley. Lotes. Galpones. mala | inexistentes Alta Alta | Facebook. | Buscadorprop |106 opiniones
Gran trayectoria en el
mercado.
Gran cartera de Locales comerciales. 37
clientes. Casas. Chalets.
Posicionado en el Departamentos. Instagram.
Incontrato mercado. - Lotes. Galpones. buena buenas Alta Alta | Facebook. | Buscadorprop | 69 opiniones

Fuente: Elaboracién propia con datos buscados en redes sociales y buscadores de cada una de
los competidores, y observaciones.
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Anexo 5 - Presupuesto de Pagina web.

llustracion 12 - Anexo 5 - Presupuesto de Pagina web.

Web Ideal

Autoadministrable

$
100.000..

5 pagina o seccion

v Autoadministrable

/' (Creacion de 7 cuentas de emaiks + iimitadas

Slider y Galeria de imagenes

Portfolio autogestionable

/' Blog induido

v/ Mapa interactivo Google maps

Formudario de contacto

Integracion redes sociales

Boton de Whatsapp

v/ Responsive. Adaptado a celulares y tablets

/' Centificado SSL (sitio seguro)

Fuente extraida de: (PuntoWebMaster, 2023).



Anexo 6 - Presupuesto de Mantenimiento de Pagina web.

[lustracion 13 - Anexo 6 - Presupuesto de Mantenimiento de Pagina web.

(W)PUNTOWEBMASTER

Mantenimiento basico

Plan mensus
5
® /mensus
~'  Backup archivos dl sitio mensual
'  Backup bars de datos mensuz

v Ssguimiento/Actualizacion ds plugins
'  Acalizacion da plantilla

~" Pricridad en soporte técnico

~ Contol de Spam

¥ 2 publicacionss de contznido menzusl
X Seguridad

X Crzacion video tuterial 1 mensuz

SOLCITAR PLAN

Fuente extraida de: (PuntoWebMaster, 2023).

Anexo 7 - Capacitacion de Marketing Digital — Coder House.
llustracién 14 - Anexo 7 - Presupuesto de Capacitacion de Marketing Digital — Coder House.
cﬂnfk”ﬂ”sf Cursos Carreras Carreras intensivas Para empresas Plataforma —

@ Online en vivo

Carrera de Marketing Digital

« Correccién de proyectos précticos

« Tutoria personalizada

Inscribirme ahora

desde 6 cuotas sin interés de

CoderBeca + 35% OFF $ 181.740 ARS

Fuente extraida de: (Coderhouse, 2023).
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Anexo 8 — Sueldo Especialista en Marketing

llustracion 15 - Anexo 8 - Sueldo Especialista en Marketing

’GL ASSDUDHi Empleos Empresas Sueldos Para empleadore

Sueldos de Especialista En Marketing

Descripcion general Sueldos Entrevistas Trayectoria profesional

Sueldos para Especialista En Marketing en Argentina
Actualizado el 26 de nov de 2023

U Confianza muy alta

Rango de sueldo base

$349K-$768K..

Sueldo base promedio

25 sueldos

Fuente extraida de: (Glassdoor, 2023).

Anexo 9 — Estadisticas de viviendas en alquiler

llustracién 16 - Anexo 9 - Estadisticas de viviendas en alquiler

)

o A
e ————— LA
N S Y — (0, ),

Departamento

Pieza de inquilinato/corventillo

1
f I
Pieza en casa/inmueble compartido M o @ Zona Norte
1
® Zona Centro

m Zona Sur

® Ciudad Formal
Pieza de hotel/pension

Figura 6.15. Tipo de vivienda en porcentajes por zona y el total de |a ciudad. Fuente: Elaboracion propia con base en |la encuesta

inquilina CEEU 2022.

Fuente extraida de: (Buenosaires.gob.ar, 2022).
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Anexo 10 — Estadisticas de viviendas en alquiler
llustracion 17 - Anexo 10 - Estadisticas de viviendas en alquiler

1 B2 B3 B4 mSomis

Fuente extraida de: (Buenosaires.gob.ar, 2022).

Anexo 11 — Estadisticas de viviendas en alquiler

llustracion 18 - Anexo 11 - Estadisticas de viviendas en alquiler

Fuente extraida de: (Buenosaires.gob.ar, 2022).

llustracion 19 — Anexo 12 - Rubido Propiedades Google My Business

Rubido Propiedades

4.5 27 opiniones en Google
Fuente: (RubidoPropiedades, 2024).
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