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RESUMEN

La optimizaciéon del proceso de ventas en el sector inmobiliario de la ciudad de Ambato-Ecuador, emerge como un
elemento esencial para el éxito competitivo de las empresas en un mercado en constante evolucién. En este contexto,
la implementacion de estrategias de optimizacion se convierte en un diferenciador clave. Estas estrategias abarcan
desde el uso de tecnologia avanzada hasta la definicion de procesos eficientes y el empoderamiento de los agentes
de ventas. La consecuencia directa es el logro de un mayor alcance, una experiencia superior para los clientes y una
ventaja competitiva sostenible. Ademas, este enfoque holistico hacia la optimizacién permite a las empresas inmobi-
liarias enfrentar desafios y capitalizar oportunidades emergentes en un entorno empresarial cada vez mas complejo.
En dUltima instancia, el andlisis detallado de la optimizacion del proceso de ventas en Ambato subraya su papel funda-
mental en la consolidacién de relaciones a largo plazo con los clientes y en la construccion de una sélida reputacion
en el mercado local.

Palabras clave: proceso de ventas, el éxito competitivo, procesos eficientes.

ABSTRACT

The optimization of the sales process in the real estate sector of the city of Ambato, Ecuador, emerges as an essential
element for the competitive success of companies in a constantly evolving market. In this context, the implementation
of optimization strategies becomes a key differentiator. These strategies encompass everything from the use of advan-
ced technology to the definition of efficient processes and the empowerment of sales agents. The direct consequence
is achieving greater reach, a superior customer experience, and a sustainable competitive advantage. Furthermore,
this holistic approach to optimization enables real estate companies to confront challenges and capitalize on emerging
opportunities in an increasingly complex business environment. Ultimately, the detailed analysis of sales process op-
timization in Ambato underscores its fundamental role in building long-term customer relationships and establishing a
strong reputation in the local market.

Keywords: sales process, competitive success, efficient processes.
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INTRODUCCION

En este contexto, la ciudad de Ambato en Ecuador emer-
ge como un enclave donde las empresas inmobiliarias
buscaban capitalizar la creciente demanda y las oportu-
nidades que ofrece un mercado en constante evolucion.
La optimizacion del proceso de ventas se convirtid en
un diferenciador clave (Real, 2022). A través de la im-
plementacion de estrategias que incluyen el uso de tec-
nologia avanzada, la definicién de procesos eficientes y
el empoderamiento de los agentes de ventas, las empre-
sas lograron un mayor alcance.

Este estudio analiza de manera exhaustiva el entorno del
sector inmobiliario en Ambato, en él se destaca cémo la
optimizacion del proceso de ventas se convierte en un
motor esencial para el logro de resultados sobresalientes
y la consolidacion de una posicion sdlida en el merca-
do. A través de un enfoque en la mejora continua y la
adaptacion a las demandas cambiantes, las empresas
inmobiliarias no solo lograron satisfacer las expectativas
del cliente, sino también forjar una reputacion sélida y ge-
nerar relaciones a largo plazo (Barreno & Romero, 2021).

La optimizacion en las ventas en el sector inmobiliario de
Ambato, Ecuador, constituye un elemento fundamental
para el éxito y la competitividad de las empresas en un
mercado en constante evolucion. En un entorno donde
la demanda de propiedades variaba y los compradores
estaban mejor informados que nunca, la optimizacion del
proceso de ventas se presenta como una estrategia esen-
cial para destacar y prosperar (Cevallos & Rivadeneira,
2020).

La ciudad de Ambato, con su vibrante mercado inmo-
biliario, requiere que las empresas adopten un enfoque
proactivo y moderno para captar la atencion de los com-
pradores y cerrar transacciones de manera eficiente. Esto
implica la incorporacion de tecnologias avanzadas para
presentar propiedades de manera atractiva y simplificar
el proceso de compra. Ademas, la definicién de procesos
de ventas claros y concisos, junto con el fortalecimien-
to de las habilidades de los agentes de ventas, resultan
fundamental para brindar experiencias excepcionales al
cliente (Montenegro, 2023).

MATERIALES Y METODOS

El estudio se enmarcé en metodologia mixta, de tipo de-
scriptivo. Con el empleo de métodos de nivel tedrico que
sustentaron la busqueda de la informacién descrita so-
bre la efectividad de las ventas en el sector inmobiliario
de Ambato, Ecuador. Para complementar el andlisis se
hizo uso de métodos de nivel empirico, esto incluyd la

recopilacion de datos a través de cuestionario, entrevista
y observacion.

Se realizd una consulta a expertos para evaluar el cues-
tionario elaborado. Para el procesamiento de esta consul-
ta, se empled el Coeficiente de Kendall, un método que
mide el grado de asociacion entre varios conjuntos (k) de
N entidades. Este método resultd Util para determinar el
grado de acuerdo entre varios jueces y la asociacion en-
tre tres 0 mas variables. Para una mejor comprension del
método, véanse Gomez et al. (2022); Pozo et al. (2021).

La poblacién econdémicamente activa de la ciudad de
Ambato, estimada en 246,328 habitantes, fue considera-
da en el estudio. Aplicando una férmula estadistica, se
determind que el tamafio de muestra necesario era de
aproximadamente 78 habitantes, a quienes se les aplico
el cuestionario elaborado.

RESULTADOS Y DISCUSION
Resultados de la consulta a expertos.

Parala consulta a expertos, se contd con la experiencia de
5 especialistas en gestiones de ventas, marketing y admi-
nistracion de empresas, a los que se les expuso el cues-
tionario previamente elaborado por los investigadores.

Para el procesamiento estadistico del cuestionario se utili-
76 el software estadistico SPSS V20.0. Acorde a los resul-
tados del procesamiento se pudo arribar a los siguientes
resultados:

En la siguiente tabla se muestra la evaluacion numérica
de los datos:

Tabla 1: Consulta a expertos

Expertos Promedio
Preguntas 172737475

5 15 [5 [5 |5 15

;Considera usted
que el cuestionario
que se propone es
factible en su aplica-
cién?

¢ Piensa usted que se
ajusta a los objetivos
que se pretende me-
dir?

¢ De acuerdo con su
experiencia profesio-
nal, considera que
en dicho cuestiona-
rio se emplea un len-
guaje adecuado a la
poblacién a la que se
le quiere aplicar?

4714
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¢Cumple conlasnor-15 |5
mas éticas en cuanto
a datos biograficos
y divulgacion de es-

tos? 4714
¢Considera usted|[5 |5 [5 |5 5 15

que el procedimien-
to cumple con los
parametros metodo-
l6gicos establecidos

para ello? _ i
Fuente: consulta a expertos. Nota: elaboracion propia.

Los resultados tabulados mostraron un indice de cumpli-
miento (Ic) del 100%. El analisis del valor de Chi-cuadrado
y el Coeficiente de Concordancia de Kendall indicaron
que se rechaza la hipétesis nula, concluyendo que existe
coherencia entre los expertos y que este acuerdo no es
casual. La evaluacion realizada por los expertos superd
los 4 puntos, confirmando que consideran vélido el pro-
cedimiento propuesto (cuestionario). No se observaron
valores extremos, l0 que sugiere una regularidad en los
datos y ausencia de dispersion estadistica significativa.

La consulta realizada a los expertos fue tabulada, mos-
trando un indice de cumplimiento del 100%, lo que indica
que todos los expertos consideran factible la realizacion
del procedimiento. Al calcular delta (A), la sumatoria de
las alternativas (3 Aij), y el peso, se obtuvo el Coeficiente
de Concordancia de Kendall, concluyendo que existe un
acuerdo significativo entre los expertos y que este acuer-
do no es casual.

Resultados de la aplicacion del cuestionario.

En las tablas siguientes, se ofrecen las respuestas de la
encuesta aplicada. En ellas se obtiene una representacion
detallada de las opiniones y percepciones de los partici-
pantes en relacion con aspectos vinculados a la optimiza-
cién de las précticas de ventas en el ambito inmobiliario.

Pregunta 1 (ver tabla 2): ¢Consideras que la optimiza-
cion del proceso de ventas impacta positivamente en la
eficiencia y efectividad de las transacciones inmobiliarias
en Ambato?

Tabla 2: Respuesta a la pregunta 1 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 8 10.3%
En desacuerdo 10 12.8%
Neutro 15 19.2%
De acuerdo 25 32.1%
Totalmente de acuerdo 20 25.6%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracién propia.

En lo que respecta al impacto de la optimizacion del
proceso de ventas en la eficiencia de las transacciones

inmobiliarias en la ciudad de Ambato, los datos de la ta-
bla 2 revelan que un 58% de los participantes, equiva-
lentes a 45 individuos, han manifestado estar de acuerdo
o totalmente de acuerdo con esta afirmacion. Esto indi-
ca una percepcion positiva por parte de este grupo de
participantes acerca de la influencia beneficiosa de la
optimizacion en el proceso de ventas sobre la eficiencia
transaccional en el sector inmobiliario.

Por otra parte, un 23% de los participantes, es decir, 18
personas, se han mantenido en una posicion neutral res-
pecto a la cuestion planteada. En contraste, un 19% de
los encuestados, equivalente a 15 personas, han expre-
sado estar en desacuerdo o totalmente en desacuerdo
con la idea de que la optimizacion del proceso de ventas
influya positivamente en la eficiencia transaccional en el
sector inmobiliario de Ambato.

Pregunta 2 (ver tabla 3): jHas observado que las em-
presas inmobiliarias en Ambato implementan estrategias
especificas para optimizar su proceso de ventas?

Tabla 3: Respuesta a la pregunta 2 de la encuesta.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 5 6.4%
Raramente 12 15.4%

A veces 20 25.6%
Frecuentemente 25 32.1%
Siempre 16 20.5%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracioén propia.

En la tabla 3, sobre el andlisis de la percepcion de los
participantes con respecto a la implementacion de estra-
tegias especificas de optimizacion en empresas inmobi-
liarias en la localidad de Ambato, se observé que el 42%
de los encuestados, equivalentes a 33 individuos, han
afirmado haber notado con frecuencia o siempre la adop-
cion de estas estrategias. Lo que pone de manifiesto un
nivel notable de reconocimiento y conciencia por parte
de esta fraccion de los participantes con respecto a la
presencia recurrente de practicas de optimizacion en el
entorno empresarial inmobiliario de Ambato.

Por otro lado, un 29% de los participantes, correspon-
diente a 23 personas, han declarado haber observado
estas estrategias de manera ocasional. Esto sugiere una
percepcion intermitente por parte de este grupo en rela-
cién con la implementacion de practicas de optimizacion
en las empresas inmobiliarias de la zona.

En contraposicion, un 29% de los encuestados, equiva-
lentes a 22 individuos, ha indicado que habia notado es-
tas estrategias de manera poco frecuente o rara. Este re-
sultado sefiala la existencia de un segmento de la muestra
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que percibe que las practicas de optimizaciéon son poco
comunes en las empresas inmobiliarias de Ambato.

Por ultimo, Unicamente un 13% de los participantes, es
decir, 10 personas, han expresado no haber observado
en absoluto la implementacion de estas estrategias en el
sector inmobiliario local. Este grupo representa una mi-
noria en el estudio que no ha identificado la presencia
de précticas de optimizacion en el ambito empresarial
inmobiliario.

Pregunta 3 (ver tabla 4): ;Crees que la tecnologia avan-
zada utilizada en la optimizacién del proceso de ventas
mejora la experiencia del cliente en el mercado inmobilia-
rio de Ambato?

Tabla 4: Respuesta a la pregunta 3 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 10 12.8%
En desacuerdo 18 23.1%
Neutro 14 17.9%
De acuerdo 20 25.6%
Totalmente de acuerdo 16 20.5%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracion propia.

La Tabla 4, en relacidon a la influencia de la tecnologia
avanzada utilizada en la optimizacion del proceso de
ventas en la mejora de la experiencia del cliente en el
mercado inmobiliario de Ambato, se observd que un 46%
de los participantes, equivalente a 36 personas, ha ex-
presado su conformidad total con esta afirmacioén. Estos
resultados revelan una apreciacion positiva y favorable
por parte de un segmento considerable de los encues-
tados respecto a la contribucién positiva de la tecnologia
avanzada en la optimizacion de procesos de ventas y su
consiguiente impacto en la experiencia del cliente en el
contexto inmobiliario de Ambato.

Por otro lado, un 26% de los participantes, lo que corres-
ponde a 20 personas, han optado por la categoria neutral
en sus respuestas. En contraparte, un 28% de los en-
cuestados, equivalente a 22 individuos, han manifestado
estar en desacuerdo o completamente en desacuerdo
con la premisa en cuestion. Lo que indica que, a pesar
de la percepcién positiva de una parte de los participan-
tes, existe un grupo significativo que no comparte la idea
de que la tecnologia avanzada tenga un impacto positivo
en la experiencia del cliente en el ambito inmobiliario de
Ambato.

Pregunta 4 (ver tabla 5). ;Has notado que la optimiza-
cion del proceso de ventas influye en la generacion de
confianza vy la fidelizacién de los clientes en el mercado
inmobiliario de Ambato?

Tabla 5: Respuesta a la pregunta 4 de la encuesta.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 7 9.0%
Raramente 11 141%

A veces 18 23.1%
Frecuentemente 25 32.1%
Siempre 17 21.8%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracién propia.

En la tabla 5, un 42% de los encuestados, equivalente a
33 personas, afirm¢ haber notado esta influencia con fre-
cuencia o de manera constante, indicando una relacion
positiva entre la optimizacion de las practicas de ventas
y la generacion de confianza, asi como la retencion de
clientes. Un 33% de los participantes, es decir, 26 perso-
nas, menciond haber observado esta influencia de ma-
nera ocasional, sugiriendo que, aunque no lo percibieron
de forma constante, reconocieron la existencia de una
conexién entre la optimizacion del proceso de ventas y la
generacion de confianza y fidelizacion de clientes en el
sector inmobiliario local.

En contraste, un 22% de los encuestados, equivalente a
17 individuos, indicé haber notado esta influencia de ma-
nera poco frecuente o rara, sefialando la existencia de
un grupo minoritario que percibid que la optimizacion del
proceso de ventas no siempre estuvo vinculada de mane-
ra directa con la generacion de confianza y la fidelizacion
de clientes. Finalmente, solo un 3% de los participantes,
es decir, 2 personas, expresod no haber notado en absolu-
to esta relacion, representando una minoria en el estudio
que no reconocio esta conexion.

Pregunta 5 (ver tabla 6): ;Has enfrentado dificultades al
implementar estrategias de optimizacién del proceso de
ventas en el mercado inmobiliario de Ambato debido a la
competencia y los cambios constantes?

Tabla 6: Respuesta a la pregunta 5 de la encuesta.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 10 12.8%
Raramente 16 20.5%

A veces 22 28.2%
Frecuentemente 20 25.6%
Siempre 10 12.8%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracion propia.

En la tabla 6 se responde si los participantes habian
enfrentado dificultades al implementar estrategias de
optimizacion del proceso de ventas debido a la compe-
tencia y los cambios constantes en el mercado inmobi-
liario de Ambato, se reveld que un 43% de los partici-
pantes (34 personas) han indicado haber enfrentado
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estas dificultades a veces o con frecuencia. Esto pone
de manifiesto que un grupo considerable de profesiona-
les inmobiliarios ha experimentado de manera recurrente
obstaculos en la implementacion de estrategias de opti-
mizacioén, lo que sugiere que la dinamica competitiva y
los cambios frecuentes en el mercado ejercen un impacto
significativo en sus esfuerzos por mejorar sus procesos
de ventas.

Ademas, un 28% (22 personas) han sefialado haber ex-
perimentado estas dificultades de manera ocasional, lo
que refuerza la idea de que la adaptacion constante a las
fluctuaciones del mercado es un desafio recurrente para
los actores del sector inmobiliario en Ambato.

Por otro lado, un 26% (20 personas) han manifestado ha-
ber enfrentado estas dificultades de manera rara.

Finalmente, un pequefio porcentaje del 3% (2 personas)
han afirmado no haber enfrentado tales dificultades.
Estos resultados, aunque representan una minoria en el
estudio, sugieren que existe un grupo de profesionales
inmobiliarios que han logrado implementar estrategias
de optimizacion sin mayores obstaculos derivados de la
competencia y los cambios en el mercado inmobiliario de
Ambato.

Pregunta 6 (ver tabla 7): 4Crees que la optimizacion del
proceso de ventas influye en la toma de decisiones mas
informadas por parte de los agentes de ventas y los com-
pradores en el sector inmobiliario de Ambato?

Tabla 7: Respuesta a la pregunta 6 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 12 15.4%
En desacuerdo 15 19.2%
Neutro 18 23.1%
De acuerdo 20 25.6%
Totalmente de acuerdo 13 16.7%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracion propia.

Enlatabla 7, se observo que un 43% de los participantes
(34 personas) estuvo de acuerdo o totalmente de acuer-
do con esta afirmacion. Estos resultados indican una per-
cepcidon mayoritaria de que la optimizacion del proceso
de ventas efectivamente contribuye a que tanto los pro-
fesionales inmobiliarios como los compradores puedan
tomar decisiones mas fundamentadas y basadas en in-
formacion solida en el contexto de Ambato.

Sin embargo, un 26% (20 personas) de los participantes
se han ubicado en la categoria neutral, lo que sugiere que
este grupo no ha adoptado una postura definitiva sobre la
relacion entre la optimizacion del proceso de ventas y la
toma de decisiones informadas. Esta posicion equilibrada

refleja la necesidad de un anélisis mas profundo de las
percepciones y los factores que influyen en la opiniéon de
estos individuos.

Ademas, un 28% (22 personas) manifiesta estar en des-
acuerdo o totalmente en desacuerdo con la afirmacion
en cuestion. Estos resultados sefalan la presencia de un
grupo significativo de participantes que no comparte la
percepcion de que la optimizacion del proceso de ventas
tenga un impacto positivo en la toma de decisiones infor-
madas en el ambito inmobiliario de Ambato.

Pregunta 7 (ver tabla 8): ;Has notado cambios en la ca-
pacitacion y formacion de los agentes de ventas para res-
paldar la optimizacién del proceso de ventas en el merca-
do inmobiliario de Ambato?

Tabla 8: Respuesta a la pregunta 7 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Nunca 8 10.3%
Raramente 14 17.9%

A veces 23 29.5%
Frecuentemente 18 23.1%
Siempre 15 19.2%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracion propia.

En la Tabla 8, se ha evidenciado que un 29% de los
participantes (23 personas) han indicado haber notado
estos cambios con frecuencia o siempre. Un 30% (23
personas) han mencionado haberlos observado ocasio-
nalmente, mientras que un 23% (18 personas) los habia
notado raramente. Por otro lado, un 18% (14 personas)
expres6 no haber notado cambios en la capacitacion y
formacion. Estos resultados sefialan que una proporcion
considerable de participantes ha observado cambios en
la formacion de agentes de ventas en relacion a la optimi-
zacion del proceso de ventas en el contexto inmobiliario
de Ambato.

Pregunta 8 (ver tabla 9): ; Consideras que la optimizacion
del proceso de ventas ha influido en la diferenciacién de
las empresas inmobiliarias y en su capacidad para com-
petir en el mercado de Ambato?

Tabla 9: Respuesta a la pregunta 8 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 7 9.0%
En desacuerdo 13 16.7%
Neutro 19 24.4%
De acuerdo 25 32.1%
Totalmente de acuerdo 14 17.9%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracion propia.

En la tabla 9 se observd que, un 48% de los participantes
(37 personas) estuvo de acuerdo o totalmente de acuer-
do con esta afirmacion. Un 27% (21 personas) se ubicd
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en la categoria neutral, mientras que un 25% (20 perso-
nas) han expresado estar en desacuerdo o totalmente en
desacuerdo. Estos resultados indican que una mayoria
considera que la optimizacion del proceso de ventas ha
tenido un impacto positivo en la diferenciaciéon y compe-
titividad de las empresas inmobiliarias en el mercado de
Ambato.

Pregunta 9 (ver tabla 10): ;Has observado que la opti-
mizacion del proceso de ventas influye en la toma de de-
cisiones de los compradores y vendedores en el sector
inmobiliario de Ambato?

Tabla 10: Respuesta a la pregunta 9 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Nunca 3 3.8%
Raramente 9 11.5%

A veces 19 24.4%
Frecuentemente 28 35.9%
Siempre 19 24.4%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracién propia.

En la tabla anterior, sobre la pregunta 10, se evidencia
que un 48% de los participantes (37 personas) afirmé ha-
ber observado esta influencia con frecuencia o siempre.
Un 26% (20 personas) ha sefialado haberla observado
ocasionalmente, mientras que un 26% (20 personas) la
habia notado raramente. Solamente un 13% (10 perso-
nas) han manifestado no haber notado esta relacion.
Estos resultados reflejan una percepcion generalizada de
que la optimizacién del proceso de ventas influye en las
decisiones de compradores y vendedores en el contexto
inmobiliario de Ambato.

Pregunta 10 (ver tabla 11): s Consideras que la optimiza-
cién del proceso de ventas se alinea con las tendencias
emergentes y las expectativas de los consumidores en el
sector inmobiliario de Ambato?

Tabla 11. Respuesta a la pregunta 10 de la encuesta.

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 9 11.5%
En desacuerdo 12 15.4%
Neutro 16 20.5%
De acuerdo 26 33.3%
Totalmente de acuerdo 15 19.2%

Fuente: encuesta. Nota: elaboracion propia.

Enlatabla 11 se observa que un 49% de los participantes
(38 personas) estuvo de acuerdo o totalmente de acuer-
do con esta afirmacion. Un 24% (19 personas) se ubica
en la categoria neutral, mientras que un 27% (21 perso-
nas) han expresado estar en desacuerdo o totalmente en
desacuerdo. Estos resultados sugieren que una mayoria

considera que la optimizacion del proceso de ventas en
el sector inmobiliario de Ambato sigue las tendencias
emergentes y se ajusta a las expectativas de los consumi-
dores, aunque también existe un grupo que no comparte
esta percepcion.

Propuesta de Acciones para Incrementar la Efectividad
de las Ventas en el Sector Inmobiliario de Ambato.

1. Mejorar la Visibilidad y Presencia Online, para ello se
propone:

a) Crear un sitio web moderno y optimizado para SEO.

b) Implementar campafias en Facebook, Instagram vy
LinkedIn.

c) Utilizar fotografia y video profesional, incluyendo tours
virtuales.

d) Usar Google Ads y Facebook Ads para atraer clientes
potenciales.

2. Capacitacion del Personal de Ventas, las acciones
seran las siguientes:

a) Talleres de Capacitacion, con el objetivo de mejorar
las habilidades de atencion al cliente y formacion so-
bre normativas y tendencias del mercado.

3. Optimizacion de la Atencion al Cliente:

a) CRM: Implementar un sistema de gestion de relacio-
nes con los clientes.

b) Establecer atencion al cliente via chat en vivo, teléfono
y redes sociales.

c) Realizar encuestas post-venta para mejorar el servicio.

4. Uso de Tecnologia Avanzada, en este sentido se
propone:

a) Utilizar software especializado para la gestion de
propiedades.

b) Implementar herramientas para andlisis de datos vy
prediccion de tendencias.

c) Usar herramientas para campafias de email marketing
y gestion de leads.

5. Promocion y Alianzas Estratégicas:
a) Participar y organizar eventos inmobiliarios.

b) Ofrecer descuentos y promociones para atraer
compradores.

c) Establecer alianzas con bancos y agencias de
publicidad.

Esta propuesta de acciones aborda los principales fac-
tores que influyen en la efectividad de las ventas inmo-
biliarias. Al mejorar la visibilidad online, capacitar al per-
sonal, optimizar la atencion al cliente, utilizar tecnologia
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avanzada y promover alianzas estratégicas, se crea un
entorno mas competitivo y atractivo para los comprado-
res, lo que resulta en un aumento significativo de las ven-
tas en el sector inmobiliario de Ambato. Se propone que
las empresas inmobiliarias ejecuten este plan acorde a
las necesidades de la compafiia.

DISCUSION.

El uso de la tecnologia puede ayudar a las empresas in-
mobiliarias a optimizar su proceso de ventas. Sefiala que
la tecnologia puede ayudar a las empresas inmobiliarias
a generar leads, calificar leads, cerrar ventas y brindar
servicio al cliente. Por ejemplo, las empresas inmobilia-
rias pueden utilizar herramientas como los sitios web de
listados multiples (MLS), las redes sociales y los chatbots
para generar leads. Pueden utilizar herramientas como
los CRM (Customer Relationship Management) para cali-
ficar leads y cerrar ventas. Y pueden utilizar herramientas
como los sistemas de servicio al cliente para brindar un
mejor servicio al cliente (Sulaiman et al., 2020).

El desarrollo de relaciones puede ayudar a las empresas
inmobiliarias a optimizar su proceso de ventas. Sefiala
que las relaciones pueden ayudar a las empresas inmobi-
liarias a construir confianza, generar credibilidad y cerrar
negocios. Pueden desarrollar estas relaciones asistiendo
a eventos, participando en networking y brindando un ex-
celente servicio al cliente (Cafiarte & Moran, 2021).

La especializacion puede ayudar a las empresas inmo-
biliarias a optimizar su proceso de ventas. Como sefialan
los autores Arévalo et al. (2020) que la especializacion
puede ayudar a las empresas inmobiliarias a enfocarse
en un nicho especifico, desarrollar conocimientos y ex-
periencia, y cerrar negocios. Las empresas inmobiliarias
pueden especializarse en bienes raices residenciales,
bienes raices comerciales o bienes raices de inversion.

La innovacioén puede ayudar a las empresas inmobiliarias
a optimizar su proceso de ventas. Como sefialan los au-
tores Sanchez & Arroyo (2022) que la innovacion puede
ayudar a las empresas inmobiliarias a mantenerse a la
vanguardia de la industria, diferenciarse de la competen-
ciay cerrar negocios. El uso de las redes sociales puede
ayudar a las empresas inmobiliarias a optimizar su pro-
ceso de ventas. Por ejemplo, las empresas inmobiliarias
pueden utilizar plataformas como Facebook, Twitter e
Instagram para generar leads. Pueden utilizar platafor-
mas como LinkedIn para calificar leads y cerrar ventas. Y
pueden utilizar plataformas como WhatsApp y Telegram
para brindar un mejor servicio al cliente (Gallegos-
Martinez et al., 2020).

El desarrollo de un sitio web puede ayudar a las empre-
sas inmobiliarias a optimizar su proceso de ventas. Un
sitio web bien disefiado puede ayudar a las empresas
inmobiliarias a generar leads, calificar leads, cerrar ven-
tas y brindar servicio al cliente. Por ejemplo, un sitio web
puede incluir un formulario de contacto, una seccién de
blog y una galeria de fotos (Sulaiman et al., 2020).

El uso de un CRM puede ayudar a las empresas inmobi-
liarias a optimizar su proceso de ventas. Un CRM puede
ayudar a las empresas inmobiliarias a organizar sus
leads, calificar leads, cerrar ventas y brindar servicio al
cliente. Por ejemplo, un CRM puede ayudar a las empre-
sas inmobiliarias a rastrear las interacciones con los cli-
entes, asignar tareas a los empleados y generar informes
(Gallegos-Martinez et al., 2020). El uso de un software de
gestion de propiedades puede ayudar a las empresas in-
mobiliarias a administrar sus propiedades, gestionar sus
listados, programar visitas y cerrar ventas. Por ejemplo,
puede ayudar a las empresas inmobiliarias a rastrear el
inventario, generar informes y administrar el flujo de caja
(Ruiz, 2020).

CONCLUSIONES

La necesidad de optimizar el proceso de ventas en el
sector inmobiliario de Ambato, Ecuador, se revela como
un aspecto de suma importancia en el actual panorama
empresarial. A través de un analisis minucioso de distin-
tos enfoques y perspectivas, se ha destacado que esta
optimizacioén trasciende la mera eficiencia operativa y se
convierte en un factor diferenciador esencial para las em-
presas que buscan destacar en un mercado caracteriza-
do por su competitividad y constante transformacion.

La incorporacion de tecnologias avanzadas se erige
como uno de los pilares fundamentales para lograr esta
optimizaciéon en Ambato, la digitalizacion y automatiza-
cion de tareas se han revelado como elementos cruciales
para agilizar procesos y mejorar la experiencia del clien-
te. Esto permite una mayor personalizacion de las ofertas
y un seguimiento mas efectivo. Ademas, la adaptacion a
tendencias emergentes, como la implementacion de re-
corridos virtuales de propiedades mediante realidad vir-
tual, ha demostrado la capacidad de atraer y cautivar a
una audiencia cada vez mas tecnolégica y visualmente
orientada.

La confianza del cliente desempefia un papel critico en
el sector inmobiliario, y la optimizaciéon del proceso de
ventas puede contribuir significativamente a su construc-
cion. Mediante la provision de informacion transparente,
procesos claros y una atencioén mas personalizada, las
empresas pueden generar un sentido de seguridad vy
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credibilidad que resulta fundamental en la toma de deci-
siones de compra. Este elemento cobra aun mas relevan-
cia en un mercado en el que los compradores buscan no
solo propiedades, sino también asesoramiento y una ex-
periencia de compra satisfactoria. No obstante, es impor-
tante destacar que la optimizacion del proceso de ventas
no es estatica, sino que requiere adaptaciéon continua
para mantenerse alineada con las cambiantes necesida-
des de los compradores y vendedores en un mercado en
constante evolucion.
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