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Resumen ejecutivo 

La empresa M & House Arquitectos S.A.C. especializada en actividades inmobiliarias 

donde presento un problema que fue la disminución de ventas por la falta de mercadeo 

que le dificultan mantener una constante en las ventas, todo se lo relaciona con la falta 

de un estudio de mercado por parte de la empresa como resultado de ello ha visto una 

reducción en las ventas que permita lograr un aumento de su utilidad y 

posicionamiento en el mercado inmobiliario.  

 

La empresa al no contar con adecuadas estrategias y acciones en el área de 

marketing siguió mantenido un bajo incremento económico traduciéndose en riesgos 

perjudiciales para la empresa. En el país varios sectores han sufrido el impacto 

económico a causa de la emergencia sanitaria y la reactivación económica, de tal 

manera si la empresa no tiene estrategias precisas de marketing el negocio va tomar 

un rumbo que la puede llevar a presentar ingresos mínimos que más adelante le puede 

llevar hacer uso de recursos de formas equivocadas traduciéndose en problemas de 

capital para la empresa. 

 

Con lo mencionado anteriormente se fundamentó la necesidad de realizar un 

proyecto de mejora al área de marketing que permitió a la empresa en promocionarse 

e ir posicionándose según su estructura de mercado de acción para así lograr mitigar 

el problema de ventas que presenta y mejorar su flujo de ventas traduciéndose en 

mayores ingresos y posicionamiento para la empresa. En ese sentido la importancia 

de realizar la propuesta de mejora al área de marketing de manera una correcta, 

razonable y coordinada para que genere éxito comercial y de mercadotecnia para la 

empresa M & House Arquitectos S.A.C. 
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Introducción 

Realizar una propuesta de mejora presenta un gran interés, ya que está 

relacionado con un sector productivo como es la construcción y venta de inmuebles 

que brinda oportunidades laborables, impulsa la economía del país, apoya a varios 

sectores de forma directa e indirecta. y no menos importante este trabajo va ser 

referencia bibliográfica para futuros estudios que presenten características similares. 

 

Como bases teóricas para el desarrollo de la propuesta se va utilizar fuentes 

bibliográficas con temas relacionados al Marketing, como bases teórica para el 

desarrollo nos ayudaremos del libro “Marketing 3.0” de (Kotler et al., Mercadeo 3.0, 

2010) así como “Estrategias de Marketing” de (Ferrell & Hartline, 2012) y un libro del 

autor que para muchos es considerado el padre del marketing (Kotler, 2000) 

“Dirección de Marketing” con el objetivo de plasmar estrategias para mejorar sus 

ventas y con esto el posicionamiento de la empresa. 

 

Las bases metodológicas que apoyan el trabajo es la planificación y estrategias 

de ventas orientadas al cliente, estrategias de mercadeo que va contribuir a la 

construcción de relaciones con los clientes, el uso del marketing digital es una técnica 

que nos va permitir mejorar sus ventas, las 4P’s del marketing un instrumento valioso 

para reflexionar sobre la marca y lo que ofrece para lograr mayores posibilidades de 

éxito generando mayores ventas y mejoramiento para el área comercial. 

 

Para dar cumplimiento con lo antes mencionado al igual que para el desarrollo 

de la presente investigación se presenta el siguiente desglose de los capítulos que se 

desarrollaran a lo largo de la investigación: 
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CAPITULO I.- El capítulo se denomina como ANTECEDENTES DEL ESTUDIO; en 

donde se colocará el planteamiento del problema, seguido por los 

objetivos de la investigación, tanto el objetivo general y sus objetivos 

específicos, continuando con las justificaciones, tanto la teórica como 

la metodológica y la práctica, continuando con la metodología, las 

definiciones y finalizando con los alcances y limitaciones. 

 
CAPÍTULO II.- El capítulo se denomina como MARCO TEÓRICO donde se 

profundizará en las principales definiciones y conceptualizaciones de 

los tópicos clave y de las variables de estudio de la presente 

investigación, seguido de la importancia de las variables de estudio 

que para este caso el marketing, seguido por el tipo de modelos de 

marketing, continuando con un análisis comparativo y finalizando con 

un análisis crítico para culminar este capítulo. 

 
CAPÍTULO III.- El capítulo se denomina como MARCO REFERENCIAL se hablará 

más a profundidad de la empresa, dando inicio con la reseña histórica, 

seguido de la filosofía y diseño organizacional para luego presentar 

los principales productos y servicios que ofrece la empresa finalizando 

con el diagnostico organizacional expresado mediante el uso de la 

matriz de gestión administrativa denominada FODA. 

 
 CAPÍTULO IV.- El capítulo se denomina como RESULTADOS en donde se dará 

cumplimiento principalmente a los objetivos general y específicos 

establecidos en el capítulo uno de esta investigación. 

CAPÍTULO V.- El capítulo se denomina como SUGERENCIAS se mencionan las 

conclusiones y sugerencias de la presente investigación. 


