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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion es una recopilacion de todas las variables necesarias
para comprender la situacion actual de la empresa Electronica Popular, empresa que al

término de esta disertacion ya cumplia su primer afio de funcionamiento en el mercado.

Ademads de conocer la situacion actual de la empresa, gracias a la informacion recabada
mediante el presente trabajo se pudieron determinar las estrategias mas convenientes para
llegaranuevos segmentos de clientesy llegara una mayorcuota en aquellos segmentos en

que la empresa ya estaba posicionada.

El objetivo central de este trabajo es llevar a la empresa a la correcta implementacion de
las estrategias planteadas, mismas que buscan incrementar las ventas de la empresa pero
sobretodo posicionarla en la mente de los consumidores en la ciudad de Quito para que la
empresa sea considerada entre las opciones a escoger al momento de comprar equipos de

electronica o electronicos.

La informacion se recabo en base a una recopilacion de informacion de primera mano, es

decir, primaria, gracias a que se realizaron diversas encuestas asi como entrevistas a los



diversos actores que influyen en las operaciones de Electronica Popular. También se busco

informacion general para saber en qué &mbito se desenvolviala empresa.

Se buscaron estrategias de bajo costo dado que la empresa tenia muchas debilidades
econémicas porel mal manejo de lamismay por malas decisiones desde la creacion de la

misma.

Cabe mencionar que el presente trabajo se realizo con el afdn de mejorar verdaderamente
la empresa y aplicar las estrategias previstas dado que formo parte de la sociedad que
empezo el negocio, sin embargo fui muy objetivo en mis criticas y descubrimiento de
falencias para tratar de sacar adelante un negocio que tengo fe prosperara dado que lo estd

impulsando una persona cuyo hobby y pasatiempo radica en la electronica.

Elnegocioarranco con laideade que lossociosibanagenerarmucho dinero rapidamente,
sin embargo dado que la empresa se formd en un ndacleo familiar, debo adm itir que se
cometieron muchos errores durante los primeros mesesy posteriormente, a tal punto que se
debieron tomar medidas drasticas de emergencia para rescatar a la empresa. Sin embargo,
esto no quiere decir que la empresa sea mala, simplemente quiere decir que se hicieron

muchas cosas maly que cambiandoles es posible cambiarelcurso de la misma.

Este trabajo empieza recabando informacion referente al pafs, a las caracteristicas que se

requieren para importar, asi como los requisitos y requerimientos que se presentan en la



puesta en marcha de un negocio de estas caracteristicas. Es importante tener una base para

saberen donde estda el negocio y que se tuvo que hacer para poder operarel mismo.

Luego pasamos a explicar la empresa como tal, como esta conformada, como funciona,
que hace, que vende, como lo hace, es decir, nos da una vista de péjaro de toda lo que
ocurre en la empresa a groso modo. De esta forma podemos entender exactamente de qué
se trata la empresa e incluso podemos sentir una leve conexién con la misma al conocer

tantos detalles interesantes.

Para poder comprender si a futuro funcionaran las estrategias, es importante conocer el
medio en el que la empresa se desenvuelve, pues dado que la empresa es un ente inmerso
en lasociedad y esporende parte integral de ella. Se la empresano entiende perfectamente

endonde estd pisando entonces no sabrd que hacerniadondeir.

La investigacion de mercado es la parte mas larga y tediosa de la investigacion, sin
embargo es la mas importante dado que obtenemos datos que son muy valiosos y nos
permiten formular las estrategias a futuro basdndonos en experienciasy deseos verdaderos
de los clientes. Por ende nos sustenta cualquier propuesta que nosotros hayamos
formulado. Para el caso de Electronica Popular la informacion m4s interesante fue por
ejemplo conocer cudles son sus principales competidores, donde estdan ubicados los
mismos, porque son losque los clientes consideran a la hora de comprar, que tienen ellos,

que no tienen ellos, que puedo hacer para superarles, etc. También se pudo sacar opiniones



Xi
de proveedores, distribuidores, clientes finales y personal interno de Electronica Popular,

teniendo asi una perspectiva claray no parcializada de lo que piensa cada actor.

Posteriormente se realiza una estudio de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
tanto del micro entorno como del macro entorno, para ya con esta informacion cruzada

poder formular las estrategias para la empresa.

EnlaGltimaparte del trabajo se plantean las estrategias a sequir por parte del investigador,
mismo que deberd proporcionarun cronograma de aplicacion de las medidas, asi como sus
beneficios econdmicos presupuestados siempre basandose en la informacion obtenida para
que las propuestas sean sustentadas en informacion veraz. En esta parte es donde resalta en
ingenio de las buenas ideas e iniciativas del investigador, asi como la aplicacion de todo lo

aprendido durante la carrera.



INTRODUCCION

Actualmente el mundo se encuentra en una época de evolucion tecnoldgica debido a los
avances cientificos y tecnoldgicos en todas las ramas que se han venido dando en las
(ltimas décadas; el acceso a la informacion inmediata, la conectividad desde cualquier
parte, el manejo de grandes cantidades de informacion asi como la facilitacion de procesos
gracias a la computacion y las telecomunicaciones, ha hecho que se cierre la brecha entre

los pafses desarrollados y aquellos que se encuentranen vias de desarrollo.

El Ecuador a pesar de ser un pafs en vias de desarrollo, como todo pais se ha visto en la
necesidad de formar parte de este proceso de cambio y de tecnificacion que el mundo vive.
No ha sido una excepcion al proceso de globalizacion que el mundo vive actualmente
gracias a los avances tecnol6gicos, es por ello que diversas empresas ofrecen acceso a
Internet cada vez a mayor velocidad y cada vez es mayor el nimero de ecuatorianos que

tienen acceso a estos medios tecnoldgicos de comunicacion.

Gracias a la globalizacion es posible realizar importaciones de paises que tienen los
menores precios en manufactura de productos, como es el caso de los paises asiaticos que

actualmente tienen los precios mas hajos del mercado gracias a su mano de obra barata.



Esto hace que sea atractivo el ofrecer distintos productos importados en un mercado que no

se especializa en ningln tipo de manufactura de aparatos electronicos o suscomponentes.

Asi como ha mejorado la tecnologia a nivel general, también han existido avances en
cuanto al servicio que las empresas brindan, las comodidades que las empresas ofrecen a
sus clientes, y las facilidades que estos dan a sus clientes tanto en temas de formas de pago
como de entrega de producto. Esporello que se crea Electronica Popular, unaempresa que
busca a través de un excelente servicio ofrecer productos novedosos tecnoldgicos
importados del exterior para satisfacer las necesidades cada vez mayores de los

ecuatorianos enteneracceso a lo Gltimo en tecnologia y electrénica.

Este trabajo tedrico e investigativo busca dar las pautas para un mejor manejo de la
empresa y en especial plantea estrategias de como mejorar el aspecto de marketing para
que através de la publicidad y sus distintos medios, poder Ilegara los distintos segmentos
de clientes y dar a conocer la existencia de esta empresa, logrando asi un mejor
posicionamiento y la optimizacion de los ingresos de la empresa. El uso de estrategias de
marketing efectivas y modernas permitird elevar el nivel de competitividad de la empresa

asicomosuposicionamiento respecto de otras empresas ya establecidas.



I.ECUADOR COMO PAISIMPORTADOR

1.1 HISTORIA DE LA IMPORTACION ENELECUADOR

El Ecuador, como todos los paises del mundo, debe recurrir a la importacion de productos
de los cuales no dispone, para poder satisfacer ciertas necesidades y demandas. Ningin
pafs puede subsistir como un ente aislado, dado a que no siempre produce todos los
productos que requiere para su consumo interno, ya sea por falta de materia prima,
conocimientos o tecnologia y por ende se ve obligado a recurrir a otros paises. Quienes
verdaderamente se benefician de las ventajas de la importacién son los ciudadanos de un
pais, dado que pueden adquirir productos que no son producidos en su pais o conseguir

productos demenorcosto o mejorcalidad que los nacionales.

En el comercio exterior la importacion tiene mads ventajas que desventajas para los
ciudadanos de un pafs, esto se debe gracias a los nuevos productos que generan mas
opcionesde compra, dandoles mayor poder para elegir, invertiry ahorrar en productos. Sin
embargo, no todo es positivo, dado que tener muchas importaciones genera un deshalance
en la balanza comercial de un pafs negativa adem &s que incentiva la compra de productos
importados sobre los nacionales, es porello que los estados tratan de regulary dificultar la

importacion de algunos bienes.



La produccion nacional suele verse afectada por la preferencia de los ciudadanos hacia
productos extranjeros por su mejor calidad, lo que genera un clima perjudicial para los
productos nacionales, pero al mismo tiempo estimula a los productores a mejorar sus
productos volverse mas competitivos. Es por estos motivos que los estados intervienen y
regulan la entrada y salida de productos, tratando de manejar de forma equilibrada tanto
importaciones como exportaciones con el fin de obtener un saldo comercial favorable para

sus economias.

Las politicas de comercio exterior de un pafs suelen ser constantes dado que estas estan
estipuladas en la constitucion de un pais, en el caso del Ecuador su constitucion cambi¢ el
20 de Octubre del 2008, por ende a continuacion se muestran los objetivos referentes a la

Politica Comercial del pais publicada en sunueva cartamagna:

1. “Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo
estratégico establecido en el Plan Nacionalde Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la
insercion estratégicadelpaisen la economia mundial.

3. Fortalecerelaparatoproductivo ylaproduccionnacionales.

4, Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se
reduzcan lasdesigualdades internas.

5. Impulsareldesarrollo delaseconomiasde escala ydelcomerciojusto.

6. Evitar las practicas monopdlicas y oligopdlicas particularmente en el sector
. : : 1
privado,yotrasque afecten elfuncionamiento de losmercados.”

A CONSTITUYENTE.(2008). Seccion Séptima Art. 304. Ecuador: Constitucion del Ecuador. p. 146



El Estado, para establecer sus politicas y regulaciones de comercio exterior, tiene varios
Organos plblicos creados para establecer leyes y politicas, mismos que evolucionan y van
cambiando seqdn las necesidades del pais, es por ello que se mostrard una breve resefia
historica de la vida de estos organismos. EIl entorno en el que estd involucrada la em presa
estda constituido de dos partes, un macro entorno y un micro entorno, los aspectos que
afectan a la empresa de forma indirecta y aquellos que lo hacen de forma completamente

directa.

La investigacion de mercado es la parte mas larga y tediosa de la investigacion, sin
embargo es la mas importante dado que obtenemos datos que son muy valiosos y nos
permiten formular las estrategias a futuro basdndonos en experienciasy deseos verdaderos
de los clientes. Por ende nos sustenta cualquier propuesta que nosotros hayamos
formulado. Para el caso de Electronica Popular la informacion mads interesante fue por
ejemplo conocer cuales son sus principales competidores, donde estan ubicados los
mismos, porque son losque los clientes consideran a la hora de comprar, que tienen ellos,
que no tienen ellos, que puedo hacer para superarles, etc. También se pudo sacar opiniones
de proveedores, distribuidores, clientes finales y personal interno de Electronica Popular,

teniendo asi una perspectiva claray no parcializada de lo que piensa cada actor.

Posteriormente se realiza una estudio de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
tanto del micro entorno como del macro entorno, para ya con esta informacion cruzada

poder formular las estrategias para la empresa.
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Aqui es donde se plantean las estrategias a sequir por parte del investigador, mismo que
debera proporcionar un cronograma de aplicacion de las medidas, asi como sus beneficios

econdmicos presupuestados. En esta parte es donde resaltaen ingenio de las buenas ideas

“Mediante Decreto Supremo No. 162 de 16 de febrero de 1973, publicado en el
Registro Oficial No. 253 de 26 de los indicados mesy afio, se cred el Ministerio de
Industrias, Comercio e Integracion (MICEI), correspondiéndole formular, dirigir
y ejecutar la politica en los campos de fomento industrial, pequefia industria y
artesania, normalizacion, turismo, comercio exterior e integracion
adscribiéndosele el Centro de Desarrollo Industrial (CENDES), la Organizacion
Comercial parala Exportacion de Productos Artesanales (OCEPA),laEmpresa
de Alcoholes del Estado, el Instituto Ecuatoriana de Normalizacién y la
Secretaria de Integracion Fronteriza Colombo-Ecuatoriana (Division del
Ecuador).

En el Registro Oficial No. 396 de 21 de septiemhbre de 1973, se expidio el Decreto
Supremo 1073-A en el cual se ratifica que las atribuciones en lo que a turismo se
refieren corresponden al MICEI.

Posteriormente, fueron suprimidas,la Empresa de Alcoholes del Estado (D. L. E.
29, R. 0. 532 de 29 de septiembre de 1986); y, la Secretaria de Integracion
Fronteriza Colombo-Ecuatoriana (D. S. 1110, R. 0. 668 de 25 de noviembre de
1974).

Por Decreto Ejecutivo No. 397, promulgado en el Registro Oficial No. No. 98 de 4
de enero de 1985, se trasladaron la Subsecretaria de Recursos Pesqueros y las
entidades adscritas Instituto Nacional de Pesca (INP) y la Empresa Pesquera
Nacional (EPNA) a la jurisdiccion del M inisterio, por cuyo motivo, con Decreto
Ejecutivo No. 1437 de 28 de diciembre de 1985, promulgado en el Registro Oficial
No.347 de 3 de enero de 1986, se cambi6 su denominacion por la de Ministerio de
Industrias, Comercio, Integracion y Pesca (M ICIP).

El ejercicio de las potestades estatales relacionadas con el control, el fomento y la
promocion del turismo pasé a la Corporacion Ecuatoriana de Turismo
(CETUR) por disposicion de la Ley de Turismo, promulgada en el Registro Oficial
No.230 de 11 de julio de 1989,

Los beneficios tributarios, previstos en las Leyes de Fomento que adm inistra el
Ministerio se eliminaron (Leyes de Fomento Artesanal, Industrial, de la Pequeifia
Industria, de Parques Industriales, del Libro, etc.) con la promulgacién de la Ley de
Régimen Tributario Interno (R. O. 341 de 22 de diciembre de 1989) y la Ley
Orgdnica de Aduanas (S. R. 0. 219 de 26 de noviembre del 2003), por lo cual los
Organismos Colegiados (Comités Interministeriales) previstos en ellas
perdieron sus funciones.
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A raiz de la expedicion de la Ley del Régimen de Maquila (Ley 90 -S.R. 0.473 de
3 de agosto de 1990), se atribuy6 al M inisterio todo lo relacionado a las empresas
magquiladoras.

Mediante Decreto Ley No. 0L (R. 0. 625 de 19 de febrero del 1991) se conforma el
Consejo Nacional de Zonas Francas (CONAZOFRA), adscrito a la Presidencia de
la Replblica como Organismo autdnomo, con personeria juridica propia, patrimonio
y financiamiento propios, autonomia administrativa, econémica y financiera y
operativa.

La Empresa Pesquera Nacional (EPNA) fue disuelta y liquidada con Decreto
Ejecutivo No. 1041 publicado en el Registro Oficial No. 264 de 30 de agosto de
1993.

Con Decreto Ejecutivo No. 2943, expedido en el Registro Oficial No. 757 de 11 de
agosto de 1995, se suprimieron el Centro de Desarrollo Industrial del Ecuador
(CENDES) y el Centro Nacional de Promocién de la Pequefia Industria
(CENAPIA), porcuyo motivo todos sus bienesy parte de supersonal se traspasaron
y trasladaron al M inisterio.

En virtud de que el Ministerio debia llevar a cabo las negociaciones bilaterales y
multilaterales de comercio internacional, tecnologia e inversion directa, se sustituye
su denominacion a la de Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion vy
Pesca (MICIP), mediante Decreto Ejecutivo No. 331 de 20 de noviembre de 1996,
publicado en el Registro Oficial No.76 de 26 de noviembre de 1996,

Con la expedicion de la Ley de Comercio Exterior e Inversiones - LEXI- (R. 0. 82
de 9 de junio de 1997) la promocién no financiera de las exportaciones e
inversiones directas en el Pais y en el extranjero corresponde a la Corporacion
de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI) y la determinacion de
la politica exterior de bienes, servicios, tecnologia, integracién e inversion
directa, al Consejo de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI), Organismo
Colegiado adscrito a la Presidencia de la RepUblicay presidido porun Representante
del Presidente de la Replblica.

LaLeydePropiedad Intelectual (R.0.320 de 19 de mayo de 1998), en sus Arts. 1,
3y 346 y disposiciones transitorias sexta y octava, cred el Instituto de Propiedad
Intelectual (IEPI) como Organismo Administrativo Competente de los derechos de
propiedad intelectual (Derechos de autory derechos conexos, propiedad industrial y
obtenciones vegetales) y dispuso que el personal que prestaba sus servicios en Ia
Direccion Nacional de Propiedad Industrial del M inisterio de Comercio Exterior,
Industrializacion y Pesca y los bienes que se encontraban a disposiciéon de la
mencionada Direccién, pasaran mencionado Organismo.

Con motivo de la supresion de la Comision Ecuatoriana de de Bienes de Capital
(CEBCA), efectuada por Decreto Ejecutivo No. 683 promulgado en el Suplemento
al Registro Oficial No. 149 de 16 de marzo de 1999, sus bienes, derechos,
obligaciones, funcionesy atribuciones pasaron al M inisterio.
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Por Decreto Ejecutivo No. 1323 de 30 de septiembre de 1999, promulgado en el
Registro Oficial No. 294 de 8 de octubre de 1999, se fusiond el Ministerio de
Comercio Exterior, Industrializaciéon y Pesca (MICIP) con el Ministerio de Turismo
y pasé a llamarse Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacién, Pesca y
Turismo (MICIPT). Pero, con Decreto Ejecutivo No. 26 de 28 de enero del 2000,
publicado el Registro Oficial No. 11 de 7 de febrero del 2000, la Subsecretaria de
Turismo se fusion6 al Ministerio de Turismo y Ambiente y volvido a denominarse
Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion y Pesca (M ICIP).

Por Decreto Ejecutivo No. 1880, expedido en el Registro Oficial No. 418 de 24 de
septiembre del 2001, se reforma la denominacion porla de Ministerio de Comercio
Exterior, Industrializacién, Pescay Com petitividad (M ICIP).

Con Decreto Ejecutivo No. 09 de 15 de enero del 2007, promulgado en el Registro
Oficial No. 8 de 25 de enero del 2007, se transfieren las funciones de Comercio
Exterior e Integracion y de Pesca a los Ministerios de Relaciones Exteriores,
Comercio Exterior e Integracion y de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y
Pesca, en su orden. Por lo cual pasa a denominarse Ministerio de Industrias y
Competitividad (M IC).

Segun laLey del Sistema Ecuatoriano de la Calidad (S.R.0.26 de 22 de febrero del
2007), el Consejo Nacional de la Calidad (CONCAL), Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion (INEN) y Organismo de Acreditacion Ecuatoriano (OAE) son
entidades de derecho publico, con personerfa juridica, patrimonio y fondos propios,
con autonomia administrativa, econdmica, financiera y operativa y con sede en
Quito.

Con el Estatuto Orgédnico de Gestion Organizacional por Procesos del M inisterio de
Industrias y Com petitividad, expedido mediante Acuerdo No. 07 382 publicado en
el Suplemento al Registro Oficial No. 231 de 13 de diciembre del 2007, se cre6 la
Subsecretaria de Innovaciéon Tecnoldgica y Compras PuUblicas con las
Direcciones de Compras Publicas, Innovacion Tecnolégica y de Inventarios de
Capacidades e Indicadores Tecnologicos (Art. 5 - numerales 2.2, 2.2.1, 2.2.2 y
2.2.3-,8 -numerales 2.2,2.21,2.2.2y 2.2.3-).

Mediante la Ley Orgénica del Sistema de Contratacion Publica, promulgada en el
Registro Oficial No. 395 de 4 de agosto del 2008, se cred el Instituto Nacional de
Contratacion Publica, como organismo de derecho pahblico, técnico y autonomo,
con personalidad juridica propia y autonomia administrativa, técnica, operativa,
financiera y presupuestaria (inciso primero del Art. 10) y los recursos humanaos,
tecnologicos, presupuestarios y financieros de la Subsecretaria de Innovacion
Tecnologicay Compras Publicas del Ministerio de Industriasy Competitividad
relacionados con el Sistema Nacional de Contratacion Pablica, fueron
transferidos al Instituto Nacional de Contratacion Pdblica (Disposicion
transitoria novena).

En virtud del Decreto Ejecutivo No. 1558 de 27 de enero del 2009 (R. 0.525 de 10
de febrero del 2009), pasa a denominarse Ministerio de Industrias (M) y se
establecen sus competencias y atribuciones.



El 14 de marzo del 2009 se expide el Decreto Ejecutivo 1614 (R. 0. 558 de 27 de
marzo del 2009) y pasa a Ilamarse Ministerio de Industrias y Productividad
(M 1P).

Es en virtud del Decreto Ejecutivo No. 1633 de 20 de marzo del 2009, que pasa a

[lamarse M inisterio de Industriasy Productividad (M IPRO) vy a establecerse sus
competenciasy atribuciones.”2

Para el 13 de Julio del afio 1998 se crea la CAE en el Ecuador, cuyas siglas significan
Corporacion Aduanera Ecuatoriana, entidad publica creada para manejar el comercio
exterior del pafs, con capacidades técnico-adm inistrativas y de forma indefinida, misma

que se encuentra domiciliadaen laciudad de Guayaquil.

Esta entidad fue fundada con autonomia administrativa, presupuestaria, financiera vy
técnica, con el fin de planificar y ejecutar la politica aduanera del pais. Su propdsito es
establecer leyes de politicas de importacion y exportacion, hacerlas cumplir segdn la ley y
sancionar el incumplimiento de la misma. Para ello se elabora la Ley Orgdnica de
Aduanas, documento plblico que sirve de marco legal para regular el comercio de

mercaderias® entre personasy el Estado.

En el Ecuador, se crea el foro de concertacion de politicas de comercio exterior e
inversiones conocido como COMEXI, que busca mantener un nexo permanente entre el
sectorpablico y el privado para juntos desarrollar estrategias y politicas de corto, mediano

y largo plazo que impulsen las relaciones comerciales del pafs. Una de las tareas mé4s

M inisterio de Industrias y Productividad del Ecuador. (2011).

[http:/lwww .mipro.gob.ec/index.php?option=com _content& view=article&id=112& Itemid=125] R esefia
historica del M ipro.

*Entiendase como mercaderia cualquier clase de bien corporal muehle.
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importantes del COMEX es la venta de la imagen pais, para lograr obtener inversionistas

hacia el sector productivo y obtenermayoresexportaciones.

El Ministerio coordinador de la Produccion, Empleo y Competitividad conocido como
MCPEC, nace para coordinar, impulsar, y llevar a cabo politicas y estrategias que hagan
del Ecuador un pafs competitivo, innovador y productivo mediante la coordinacion de

esfuerzos pablico-privados.

Para impulsar el desarrollo del sector productivo industrial y artesanal ecuatoriano, se crea
el Ministerio de Industrias 'y Productividad (M IPRO), que tiene como finalidad incentivar
la inversion e innovacion tecnoldgica para de esta manera promoverla produccion nacional

enloqueabienesy servicios se refiere, formulary ejecutando planesy proyectos.

Todas estas organizaciones buscan el progreso del pafs de forma conjunta, buscando
mecanismos que mejoren la calidad de la oferta productiva para de esa manera incrementar
las exportaciones y voltear la balanza comercial a favor del gobierno. Para ello se deben
cumplir con leyes y requlaciones internacionales establecidas, por esta razdn se busca la
manera de incentivar a los productores a que mejoren la calidad de sus productos;
tecnifiquen los métodos de empaque y preservacion; establezcan procesos de mejora;
optimicen tiempos de entrega; aumenten el volumen de producto y realicen otras reformas

al proceso productivo parasermas competitivos a nivel internacional.
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Elgobierno también es participe en todo el proceso de mejora, dado que estd en susmanos
impulsar los cambios, ya sea facilitando crédito a los productores a través de sus
instituciones financieras o prestando las facilidades para importar insumos brutos a
transformar o exportando los productos ya terminados, en definitiva, retirando las trabas a
sus productores para que realicen un libre comercio exterior. Si existe el apoyo del
gobierno, los productores se podrdn concentrarmas en mejorar sus productosy noencomo
comercializarlos, dado que el gobierno a través de sus embajadas y entidades en el
extranjero ya establece las relaciones comerciales y contactos con posibles compradores e
interesados. Es deber del gobierno defender a sus productores y productos
internacionalmente ante posibles problemas que se puedan presentar, mas aun en el caso
del Ecuador, dado que ya existen antecedentes de problemas comerciales involucrando al
pafs conotros, como porejemplo el caso del banano en la Unidn Europea. Segdn lo reporta
Jordi Mir6 de la BBC Mundo: “EI banano es desde mas de una década el objeto de un
conflicto comercial en el que estan implicados la Unidn Europea, Estados Unidos, América

Latinay los Paises ACP (Africa, Caribe y Pacifico)”".

1.2 SITUACION ACTUAL DE LASIMPORTACIONES ENEL ECUADOR

Actualmente en el pafs existe una brecha grande entre las importaciones y las
exportaciones, esto se debe a que las compras son mas altas que las ventas, lo que genera
que la balanza comercial este en contra de los intereses del Estado. Esto se evidencia
comparando dos periodos sequn las cifras publicadas por el Banco Central, en donde la

diferencia entre exportaciones e importaciones sube de 277 millones del afio 2009 a 1213

“MIRO J.(2008). [http:/inews.bbc.co.uk/hi/spanish/business/mewsid_7243000/7243897.stm], La guerra
bananera
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millones del afio 2010, Es por ello que el gobierno ha tomado las medidas para tratar de
frenar y revertir la balanza de manera méas favorable a sus intereses, es decir, que entren
mas dolares de los que salen. Una muestrade ello esla Salvaguardia a la Balanza de Pagos
impuesta el 23 de Enero del 2009 segln un informe de la comision técnica del Comexique
reporta que para “reducir las importaciones en 1456 millones y evitar en lo posible el

desempleo, elevacion de precios, impacto fiscal negativo y contratacion econémica.””

Graficol: Balanza Comercial Ecuatoriana

Balanza Comercial Ecuatoriana
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Larrea

En el dambito comercial, el pafs no ha logrado suscribir acuerdos comerciales de
importancia con los grandes actores econémicos para exportar sus productos,
contribuyendo en parte ala tendencia del déficit de la balanza comercial que experimenta a

pesardelincremento en el precio del barril de petréleo y sus derivados.

C.Técnica Comexi. (2009).
[http:/lwww .mcpec.gob.ec/index.php?option=com _docm an& task=doc_download& gid=14& Itemid=63],
Informe sobre Salvaguardiade Pagos
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Ladependencia del paisen larenovacion portiempo corto de las Preferencias Arancelarias
Andinas (ATPDEA) con los Estados Unidos es otro problema con respecto a les
exportaciones del pafs, dado que cada vez que esta por vencer el plazo de las mismas, los
empresarios afectados por las mismas se ponen a la expectativa de lo que podria suceder,
siendo una probahle consecuencia la pérdida de 10000 plazas de empleo en los sectores

vinculados.

Las autoridades del pais sostienen que en caso de perderlas ATPDEA el pafs debe buscar
otros mercados para sus productos, pero esuntema delicado dado la importancia que tiene
los Estados Unidos como comprador de productos no tradicionales ecuatorianos. Uno de
los productos de gran importancia para el pais que cuenta con preferencias arancelarias es
el sector floricola, mismo que se veria afectado en caso de que no se renueven las

preferencias arancelarias andinas otorgadas porla lucha en contra delnarcotréfico.

Las compras de bienes de consumo que no forman parte del proceso productivo por parte
del gobierno, han contribuido a un excesivo gasto publico, esto se observa en el aumento
de importaciones de bienes de consumo del 22% a 34%,lo que ha impulsado al gobierno a
tomar la medida de restringir focalizadamente algunos bienes con el fin de reducir la

brecha comercial que experimenta el pais.

Sise deben considerar que existen algunos factores que influyen negativamente en la
balanza comercial como es el caso de la importacion de diesel y gasolina que realizo el
gobierno para la generacion de termoeléctricas para afrontar la crisis eléctrica del pais

causada por drdsticos cambios clim &ticos. Otros productos que afectan la balanza que han
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sido importados al pais incluyen diésel, nafta, gas de petréleo, medicamentos, vehiculos,
soya, generadores de corriente, energia eléctrica, monitores, celulares, televisores, autos
hibridos y camiones, es por ello que el gobierno ya ha planteado aumentar las tasas e

impuestos selectivamente a ciertos de estos productos.

Grafico 2: Tiemposen diasparalasImportacionesy las Exportaciones
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Fuente: Ministerio de coordinacion de la Produccion, Empleoy Competitividad
Elaborado por: Programa Sin Tramites

El proceso de importacion en el pais requiere mayor tiempo que el de exportacion, esto no
es algo comn entre los paifses sudamericanos, esto se debe a que los otros paises le dan
igual prioridad a las importaciones como a las exportaciones. Es decir que en el Ecuador,

es mas facil exportary Ilevamenos tiempo que sirealizamos el proceso de importacion.

Analizando el grafico, se puede observar que el Ecuador es el pais que méas se demora en
realizar los tramites de importacion y exportacion a comparacion de sus vecinos. Por este

motivo, los organismos gubernamentales involucrados en el proceso de comercio exterior,



15

buscan la manera de agilitar los procesos tanto de importacion como de exportacion; para
comprender los beneficios del nuevo sistema propuesto conviene comprender cuél es el

sistema actual utilizado para el intercambio de datos.

Observemos el siguiente grafico para tenerun entendimiento visual de que es lo que ocurre
durante el traspaso de informacion entre las instituciones involucradas en lo que a

comercio exterior se refiere.

Cuadro L:Sistema Actualde intercambio de datos

Minksterios y e

Agenclas I- __._ TR
Gubernamentales !
/ s SICE s
L N > -
B > -
Firanzas i i

Impertader /
Exportador

——= Uso de PAFEL en el intercambio de Infarmacian

P Intercambin de informaricn DIGITAL Mavieras /

Transpartistas

SICE - Sisterna Informatico de Compercio Exterior
WIS - Sisterna de Manejo de Informacisn

Fuente: Ministerio de coordinacion de la Produccion, Empleo y Competitividad
Elaborado por: Programa Sin Trém ites

El sistema actual de trasferencia de informacidn cuenta con dos mecanismos en su

estructura, el SICE y el MIS como bases fundamentales para trasferir la informacion



16
requerida entre las partes, el problema de este sistema ademas de su complejidad, es que

requiere mucho demedio impreso, convirtiendo a todo el proceso en algo lento e inseguro.

Cuadro 2:Propuestadel MCPEC

Ventanilla Unica Electrénica

e ECUADOR
SECTOR PUBLICO SECTOR PRIVADO

Importadores y
¥ Exportadores

Organismes
Gubemamentales

Navieras y

Ministeriode [ Banistoro de
saled Transportistas

Agricutua

VUE Ventanilla Unica Electronica
SICE Sistema Interactivo de Comercio Exterior
SIG  Sisterna Informatico de Gestion

——— Intercambio de informacion SIN PAPEL

Fuente: Ministerio de coordinacion de la Produccion, Empleoy Competitividad
Elaborado por: Programa Sin Trém ites

El nuevo sistema de trasferencia de informacién contaria con tres mecanismos en su
estructura, el VUE, y los ya conocidos SICE y MIS con unas pocas modificaciones,
servirian para trasferir la informacion directamente entre las partes involucradas. Este
sistema como lo podemos observar, busca eliminar por completo el uso de medios
impresos para la trasferencia de informacion, incrementando considerablemente la

velocidad en todo el proceso, adem &s de hacerlo mas simple y sequro.

Este esquema se basa en el uso de una ventanilla Unica electronica, es decir, que todo se

debe realizar a través de un solo sitio, mismo al que se accede mediante dos portales, uno
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para los actores internos como son las instituciones pablicas y el otro para los actores

gxternos.

Deestamaneratodo el sistema es simplificado, logrando asi reducir el tiempo de espera en

los tram ites de im portacién y exportacion, asi como latransparencia en el proceso.

Cuadro 3: Ventajasalcontar con unaventanilla Gnica electrénica

Fuente: Ministerio de coordinacion de la Produccion, Empleo y Com petitividad
Elaborado por: Programa Sin Tramites

Como podemos observaren resumen,elnuevo sistema serfamuy efectivoy traerfa grandes
ventajas, pero debemos estar conscientes de que una cosa es la idea planteada y otra muy
distinta es la realidad y como se implemente el nuevo sistema por parte de los organismos

involucrados.

También se debe considerarse que todos los actores deben instruirse en el nuevo sistemay

deben acoplarse a losnuevos cambios.
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1.3 CONDICIONES PARA LAIMPORTACION

El Ecuador como cualquier otro pais cumple con leyes y regulaciones que buscan
controlar, limitar y tributar por la entrada y salida de mercaderia a través de sus fronteras.
Porende, pararealizar cualquier tipo de comercio, ya sea de importacién o de exportacion,
todo ciudadano ecuatoriano o extranjero residente que realice actos de entrada o salida de
mercaderia o medios de transporte que crucen la frontera, deberén regirse y cumplir con las

condiciones establecidas enla ley.

La potestad aduanera le permite a la CAE, representar al Estado ecuatoriano como sujeto
activo, realizando el cobro de tributosy gravamenes, ya sea directamente o a través de uno
de sus diferentes drganos com petentes, una vez que se haya verificado el hecho generador

del gravamen.

Para realizar actividades de importacion, es necesario que la persona natural o juridica
interesada en realizar actividades de comercio exterior obtenga los permisos solicitados por

la CAE siempre que cumplan con losrequisitos impuestos por este organismo.

Los tributos pueden sercausados por derechos arancelarios a los productos, porimpuestos

establecidos en leyes especiales o por tasas impuestas porla Corporacion.
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Las empresas que buscan importar en el Ecuador deberdn registrarse ante la CAE como
importadores, para ello deben cumplir con wuna lista de requisitos establecidos ya

establecidos porla CAE. Estos requisitos actualmente son los siguientes:

o Obtener el Registro Unico de Contribuyente (RUC) a cargo del Servicio de
Rentas Internas (SR1).

o Registrarse como importador ante la Aduana del Ecuador en su pagina weh. Se
podra acceder a los servicios que le brinda el Sistema Interactivo de Comercio

Exterior (SICE) una vez que se haya aprobado elregistro.

o Se deberd registrar la firma autorizada para la Declaracion Andina de Valor

(DAV) dentro del SICE.

e Conlospasosmencionados yaesposible realizarunaimportacion, no obstante,
conviene determinar que el tipo de producto a importar cumpla con los

requisitos de Ley.

o Para los trdmites de desaduanizacion conviene contratar la asesoria y los
servicios de un Agente de Aduana de confianza. El Agente de Aduana debe
realizar la Declaracion Aduanera Unica (DAU); enviarla electrénicamente a
través del SICE, y presentarla fisicamente en el Distrito de llegada de las
mercancias, adjuntando los siguientes documentos exigidos por la Ley

Orgénicade Aduanas (LOA):
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0 Originalocopianegociable del Documento de Transporte.
0 Factura Comercial.
0 Declaracion Andina de Valor (DAV).

0 Pdlizade seguro.

1.3.1 Leyes Aduaneras

El Ecuador, a través de su organismo gestor aduanero CAE, lleva a cabo el cumplimiento
de su Ley Orgdnica de Aduanas, ley creada para regular el trafico internacional de

productos atraveés de las fronterasecuatorianas.

Salvo algunas excepciones previstas en la ley, los limites para su aplicacion son los
mismos que los limites fronterizos del pafs, es decir, cualquier ciudadano o residente
extranjero, que se encuentre dentro de los limites territoriales realizando actividades de
comercio exterior, deberan atenerse a esta Ley. La ley tiene establecidas zonas aduaneras
para ejercer sus funciones de administracion, estando estas divididas en primarias vy
secundarias. Las primarias son aquellas dreas donde se practican procedimientos
aduaneros propiamente dichos, como son los puertos y aeropuertos, que constituyen el
primer puesto de arribo de la mercaderia al territorio nacional. Las secundarias son

aquellasareasrestantes del territorio que incluyen el espacio aéreo y sus aguas territoriales.

Las maximas autoridades competentes en lo que a aduanas se refiere son el Gerente

General y el Subgerente Regional de la CAE, personas con la competencia de ejercer el
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control a nivel adm inistrativo, operativo y de vigilancia gracias a las competencias que les

han sido otorgadas en la ley.

Para Ilevar a cabo sus objetivos, la CAE estard facultada para realizar las siguientes

acciones:

“a) Aprehender las mercancias no declaradas o no manifestadas y los objetos
abandonados en las proximidades de las fronteras;

b) Inspeccionartodo medio de transporte que se dirija al exterior o proceda de él;

¢) Aprehender a las personas y medios de transporte que trafiquen con sustancias
estupefacientes y psicotrépicasy ponerlos a drdenes de la autoridad com petente;

d) Someter a inspeccién personal a quienes crucen la frontera, cuando exista la
presuncion de delito aduanero;

e) Aprehender objetos o publicaciones que atenten contra la sequridad del Estado,
la salud omoral piblicas, de conformidad con las leyesy reglamentosrespectivos;

f) Recibir declaraciones e informaciones y realizar las investigaciones necesarias
para el descubrimiento, persecucion y sancion de lasinfracciones aduaneras;

g) Proceder a la captura de los presuntos responsables en los casos de delito
flagrante, conforme a lo que se dispone enel Codigo Tributario;

h) Ejercer la accion coactiva directamente o mediante delegacion; e,

i) Las dem 4s atribuciones que sefialen la ley y sureglamento.” ’

1.3.2 Impuestos

Para que Electronica Popular cumpla con los requisitos de ley, y al ser una persona

juridica, deberd importara través del régimen de importacion conocido como Importacién

para el consumo. Bajo este régimen la empresa podrd importar mercaderia con el objetivo

“Aduanadel Ecuador. (2007). [http://www .aduana.gob.ec/archivos/LEY-ORGANICA-DE-ADUANA-
2007.pdf], Ley orgdnicade Aduana, p.5
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de que permanezca de forma definitiva dentro del territorio aduanero, una vez adentro estas
ya estdn a libre disposicion para ser consumidas o utilizadas, siempre y cuando hayan

cumplido con todas las leyesy obligaciones tributarias respectivas.

El calculo de impuestos se realiza en base al valor CIF de la mercaderia, misma que se

calculasumando los siguientes componentes:

PRECIO FOB* (Valorsoportado con facturas)
FLETE (Valordel transporte internacional)
SEGURO (Valorde laprima)

TOTAL: CIF

Unavez obtenido el valor CIF, se procede al calculo de los impuestos, que en el Ecuador

son los siguientes:

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias)

Impuesto administrado por la Aduana del Ecuador.

Porcentaje variable sobre el valor CIF, segln el tipo de mercancia.

FODINFA (Fondo de Desarrollo para lalInfancia)

Impuesto que administra el INFA. 0.5% delvalor CIF.
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ICE (ImpuestoalosConsumos Especiales)

Administrado porel SRI.

Cambia segdn los bienesy servicios que seimporten.

SALVAGUARDIAPOR BALANZA DEPAGOS

Sonde 3 tipos:

(Recargo Ad-Valorem, Recargo Arancelario Especial adicional al arancel vigente, y

Restriccion Cuantitativa de Valor - cupos)

Impuesto que administra la Aduana del Ecuador. Restricciones temporales que se aplican

solamente a ciertos productos importados.

IVA (Impuesto al Valor Agregado)

Administrado porel SRI.12% del resultado de la suma de:

CIF+ADVALOREM +FODINFA +ICE + SALVAGUARDIA

IMPUESTO DE SALIDADEDIVISAS

Impuesto que administra el SRI. 1% del CIF + Ajustes de Valor,

El importador debe cancelar el valor total, es decir, la suma de todos los impuestos

mencionados.
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1.3.3. Restricciones

Se debe tomar en cuenta que existen algunos productos que tienen prohibida su
importacion al pafs, por ende debemos tomar en cuenta las resoluciones 182, 183, 184 y
365 del COMEXI, mismos que incluyen la nomina de mercaderia de prohibida
importacion, nomina de mercaderias que requieren de licencias de importacion (licencias

previas), resolucion sobre el sector automotriz y conexos.

La Corporacion Aduanera Ecuatoriana toma medidas arancelarias para frenar o disminuir
la importacion de ciertos bienes, ya sea aplicando cupos por subpartidas “M edida adoptada
porelgobierno para reducirlas importaciones de un grupo de partidasa un nivel del 70% a
65% de lo importado”7 con porcentajes o aranceles especificos, comUnmente se aplican
aranceles a productos considerados de lujo o especiales. Estas resoluciones son
comunicadas al piblico a través de resoluciones en el registro oficial y a través de la
pdgina weh de la CAE, sinembargo, se aplican una vez suscritas y sin perjuicio de serono

publicadas en elregistro oficial.

"Corporacion Aduanera Ecuatoriana. (2011). [http://www .aduana.gob.ec/images/ResumenM edidas.jpg]
Comunicadoalosecuatorianos
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Cuadro 4: Importacionesy aranceles establecidosporla CAE

Importaciones y aranceles

La CAE informa
Entérese de la reestructuracién de aranceles y restricciones de cupos a los productos importados:
CUpOS del CUDOS del O El Comexi i6 i o de
O las importa: as de 2

65%

Es el cupo permitido,
<on base en el total del 2008

CKD (partes de autos)
Matocicletas
Vehfculos

o =]

Aumento de aranceles Arancel especifico

07 2c0s
3% B USD. 10 USD. 0,10 USD. 12
Caramelos Por unidad de zapatos Por kg. de cerdmica plana Por kg. de prendas de vestir
Bombones
Jaleas
Mermeladas
Maquillaje
Mueblas juguetas
Vajillas.
ADUANA
DEL
ECUADOR

Chocolates,
Cumple con la Patria!

www.aduana.gov.ec Denuncia a la Corrupcion llamando al 1800-CAECAE

Fuente: Aduana del Ecuador (http://[www.aduana.gob.ec/images/ResumenM edidas.jpg)
Elaborado por: Aduana del Ecuador

Eluso del cupoesunamedida de la CAE para limitarelingreso de mercaderia importada,
ese cupo es distribuido ante los importadores de esa subpartida mediante un proceso
aprobado por la OMC, en donde cada importador recibe su cupo en base a las
importaciones de productos de esa subpartida en los ltimos 3 afios y en base al peso de lo

importado. El cupo es intransferible y tiene un limite trim estral.
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Cabe destacar que las medidas arancelarias impuestas porla CAE no son retroactivas, es
decir, que si una declaracion aduanera fue presentada antes de la fecha de las nuevas

medidasarancelarias estas no tendrdn validez sobre la mercaderia importada.

1.3.4. Exenciones

Asi como en toda ley existen excepciones, en el Ecuador existen algunas exenciones
establecidas en la ley organica de aduanas respecto a productos a importar, sin embargo,
esto significa que las mercancias que ingresan deben pagar las tasas por servicios

aduaneros.

Debido a la naturaleza de los productos que Electronica Popular busca importar, estos no
estardn libres de impuestos ni tasas por servicio aduaneros. Porende no se podra beneficiar

laempresa de acceder a este tipo de exenciones alaley de aduanas.

“a. Efectos personales de viajeros;
b.Menajesdecasayequipos de trabajo;

¢. Envios de socorro por catastrofes naturales o siniestros andlogos a favor
de entidades del Sector Piblico o de organizaciones privadas de beneficencia o de
socorro;

d.Lasqueimporte el Estado, las instituciones, empresasy organismos del sector
publico, incluidos los gobiernos autonomos descentralizados, las sociedades cuyo
capital pertenezca al menos en el 50% a alguna institucion pablica, la Junta de
Beneficencia de Guayaquily la Sociedad de Lucha Contra el Cancer (SOLCA). Las
importaciones de las empresas de economia mixta estardn exentasen el porcentaje
que corresponda a la participacion delsector pablico.

e. Donaciones provenientes del exterior, a favor de las instituciones del sector
plblico o del sector privado sin fines de lucro, destinadas a cubrir servicios de
salubridad, alimentacion,  asistencia técnica, beneficencia, asistencia médica,
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educacion, investigacion cientifica y cultural, siempre que tengan suscritos contratos
de cooperacion con instituciones del sector publico.

No habra exencion de impuestos en las donaciones de vehiculos, excepto cuando
se trate de aquellos necesarios para usos especiales, tales como
ambulancias, vehiculos clinicos o  adioldgicos, coches biblioteca, carros de
bomberos y similares, y siempre que su funcién sea compatible con la actividad de
la institucion beneficiaria;

f. Féretros o dnforas que contengan cadaveres o restos humanos;

g. Muestras sin valor comercial, dentro de los limites y condiciones que establezca
el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador;

h. Las oprevistas en la Ley de Inmunidades, Privilegios y Franquicias
Diplométicas,que incluye lasrepresentaciones 'y misiones diplomdticas
y consulares, organismos internacionales y otros organismos gubernamentales
extranjeros acreditados ante el gobierno nacional.

i.Losaparatos médicos,ayudastécnicas, herramientas especiales, materia prima para
ortesis y protesis que utilicen las personas con discapacidades para su uso 0 las
personas juridicas encargadas de su proteccion.

Los vehiculos para estos mismos fines, dentro de los limites previstosenla Ley sobre
Discapacidades.

j.Los paquetes postales, dentro de los limites que establezca el Reglamento al
presente Codigo, y las leyes y acuerdos internacionales de los que el Ecuador es
suscriptor.

k. Fluidos, tejidos y 0rganos hiologicos humanos, para procedimientos médicos a
realizarse conforme lalegislacion aplicable para el efecto;

|. Los objetos y piezas pertenecientes al Patrimonio Cultural del Estado
importados o repatriados que realicen las instituciones del Estado legalmente
establecidas para el efecto;y,

m.Desperdicios de mercancias amparadas en regimenes especiales que se destruyan
conforme lasregulaciones del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Las exenciones previstas en este articulo serdn concedidas por la servidora o el
servidora cargo de la direccion distrital, excepto las de las letras a), b), ¢), d), f), g),
), k) y1);encuyoscasosno se requerira resolucion adm inistrativa y seran requlados
conforme lo determine elreglamento al presente Cédigo.”8

8Capitulo [11,Delas Exenciones, Cddigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones.
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1.4, PRODUCTOSDE MAYOR IMPORTACION

Segln las 21 categorias de producto establecidas, podemos determinar que en el 2008 los

productos mas importados en orden de mayor a menor fueron aquellos vinculados a las

categorias 16,5y 6, que corresponden respectivamente a:

1.) Méaquinas y aparatos, material eléctrico; aparatos de grabacion o reproduccion de

sonido, de imagen, sonido en television, partesy accesorios.

2.) Productos minerales.

3.) Productos de las industrias quimicasy de las industrias conexas.
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Graficod: Productosde Mayor Importacion 2008
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Larrea

Después de observar los resultados expuestos en el 2008, ya se evidencia la tendencia del
mercado ecuatoriano a consumir productos de tipo electronico especialmente reproductores
de audio y video, esto se debe al gran crecimiento del fenémeno de la pirateria en el
Ecuador. Esto se complementa cuando analizamos la tabla a continuacion que demuestra
como cada afio las importaciones de productos provenientes del Asia son cada vez

mayores, debido a sumenor costo.
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Grafico4: Importaciones por Continente
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Fuente: Banco Central del Ecuador
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El incremento en importaciones originarias de Asia también se deben a los convenios del
gobierno nacional con el gobierno Chino, las relaciones comerciales entre ambos paises
han mejorado ya que estas van de la mano de las inversiones del pais asiatico en el
Ecuador. China y Ecuador han firmado varios convenios bilaterales, segin AP “El
comercio China-Ecuador fue de 2.400 millones de ddlares en 2009 y para este afio se

espera un crecimiento de 10% ns

Este rubro esimportante dado que los productos que EP ofrece son de origen Asiatico, los
cuales son importados al por mayor y tienen una calidad intermedia. Actualmente la
cantidad de productos que EP ofrece Ilegan casia los 1000 items, proporcionando a EP un

atractivo para los potenciales compradores.

" Diario EI Universo. (17/11/10), “Ecuador y China suscriben conveniosecondémicosy comerciales”
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Grafico 5:Evolucidon de Importaciones Ecuatorianas
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Elincremento en las importaciones de méaquinasy aparatos, material eléctrico, aparatos de
grabacion/reproduccion de sonido y video, ha sido mayor cada afio y méas aln del 2007 al
2008, lo que demuestra que latendencia esaaumentaren los siguientes afios. Esto se dehe
a que los ecuatorianos siguen el paso de los avances tecnolégicos cada vez mas rapido,

adaptandose alastendencias mundiales.




2.ELECTRONICAPOPULAR

2.1 DESCRIPCION DEL GIRO DE NEGOCIO DEELECTRONICA POPULAR

Electronica Popular es una empresa que comercializa productos de indole electrénica
importados al Pais, su vision es convertirse en una empresa importadora de productos al

pormayor desde el Asia.

Como parte fundamental de su politica de empresa y con la finalidad de distanciarse de sus
competidores, EP tiene como principal meta dar un excelente servicio a sus clientes,

mediante asesorias, recomendaciones, propuestas y alternativas de productos.

Otra politica de EP se centra en ofrecer productos novedosos tecnolégicamente, para asi
[lamar la atencién de sus clientes de forma recurrente a EP ya sea hacia el local, pagina

web,ocualquiermedio deinformacién que EP ponga a disposicion de sus clientes.

Para asegurar la venta de sus productos al por mayor una vez que éste importe
directamente, EP busca posicionarse y lograr volimenes de venta bastante altos
adquiriendo productos ya importados por importadores directos con un descuento que le

represente un margen interesante de ganancia. Su objetivo es lograr adquirir contactos y
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establecer una red de distribucion de sus productos a través del pais, siendo ésta la clave

paraen el futuroteneruna ventaja sobre sus competidores.

Actualmente EP comercializa y ofrece bajo la modalidad de pedido alrededor de 1765
productos mismos que van en aumento con el tiempo, los productos que actualmente

comercializa EP estan divididos en categorias, las categorias que se manejan son:

e AUTO
e AUDIO
e CAMARA

o COMPUTACION

» ELECTRICIDAD

o ELECTRONICA

v FOCOS

v HERRAMIENTAS

¢ LUCESRITMICAS-ROBOT
o PILA

o TELEFONO

o TV
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Los servicios que ofrece son:

o VENTA

o EnLocal

0 A provincias

o ASESORIA

EP ademds de la comercializacion de sus productos, busca como parte de un proceso
integral de servicio, proveer de asesoria gratuita a sus clientes, dar soporte a sus productos,
dar soluciones o alternativas a los problemas de sus clientes o posibles clientes, en
definitiva, dar un servicio de calidad en donde el cliente salga satisfecho ya sea por la

compradealgin producto de EP, poruna solucion orecomendacion asu problema.

2.2 ANALISISFINANCIERO

Para conocer la situacion financiera de la empresa analizaremos de forma mensual las
ventas, los costosy la utilidad de la misma.La siguiente grafica nos muestra de forma més
visual como va el aspecto financiero que mantiene la empresa y si la misma serd capaz de

serrentable y porende subsistir,
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Grafico6: Analisis Financiero del Nivel de Ventas
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Fuente: Documentos Contables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Seqin el andlisis de las ventas de productos, podemos verun incremento considerable de la
utilidad a través de los meses siguientes. A pesar de que Diciembre no resultd serun mes
muy productivo dado que la inversion en publicidad ha sido nula durante los meses

iniciales de funcionamiento de la empresa,igual el crecimiento fue positivo.

Como se observa en la tabla siguiente, existe en el mes de Diciembre un crecimiento de
18.78 veces con respecto a Noviembre, de Diciembre con respecto a Enero observamos un
crecimiento de ventas de 55.62 veces y de Enero a Febrero hay un crecimiento de 66.44
veces, lo que demuestra una tendencia al alza muy positiva respecto a ventas de la

Empresa.



Tabla 1: Analisis sobre Ventas
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Andlisissobre Ventas
Ventas Costos |Ganancia Porcentaje Crecimiento | Porcentaje
nov-10 784,31 533,01 251,30 3.30% 32,04%
dic-10 4176,52 2901,65 127487 1757% 18,78 30,52%
ene-11 7508,41 5233,29 2215,12 31,59% 55,62 30,30%
feb-11 | 11300,62 8327,35 2975,80 47.54% 66,44 26,33%
TOTAL | 23769,86 | 1699530 | 6777,09 100,00% 1472860

Fuente: Documentos Contables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Una caracteristica que podemos observar en la grafica es como paulatinamente asi como
aumentan las ventas también aumentan en un porcentaje menor las ganancias por producto
vendido, esto se debe a que enellocal se aumentan los precios de los productos que tienen
mayor salida. Esto al ser una estrategia riesgosa, dado que puede ahuyentar a los clientes
recurrentes que perciban los cambios de precios, genera mayores ganancias por los

productos que mas rotan.

El aporte en ventas de Febrero constituye practicamente lo que Enero y Diciem bre juntos,
lo que nos demuestra que la empresa se encuentra en una etapa de crecimiento fuerte. Lo
Optimo serfaque laempresa mantenga el mismo ritmo de crecimiento porelmayor tiempo

posible.
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Tabla 2: Costos Generalesy Especificos incurridos por Electronica Popular

COSTOSGENERALESY ESPECIFICOSINCURRIDOSPOR EP
Costos Fijos O ctubre [Noviembre |Diciembre | Enero [Fehrero
Arriendo 466,67 466,67 466,67 466,67 | 466,67
Agua 5 5 5 5 5
Sueldos 0 2300 2300 2300
Pago IESS 0 0 0 48,62 48,62
Costos Variahles O ctubre [Noviembre |Diciembre | Enero [Fehrero
Luz 0 11,46 14,09 13,78 0
Teléfono 0 0 46,9 0 44,44
Celular 30 66,08 40,29 0 0
Caja Chica 922,94 1644 326 41,56 0
Proveedores/Compra Mercaderia 0 1718,35 524774 6164,33 |7267,91
Papeleria Oficina 116,59 24,74 33 79,69 46,15
Gastos de Transportacion y envio 16 104,06 111,03 188,89 263,89
Publicidad 0 2352 0 0 0
Asesoria Legal 0 0 0 89,6 0
COSTOSTOTALES 1577,2 5460,76 8590,72 9308,54 [8142,68

Fuente: Documentos Contables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Lasiguiente tabla de costos nos permite precisar de formareal, el desempefio de la
empresa poniendo a consideracion todos los costos en los que incurre, de aqui podemos
comparar los costos totales de la empresa con las ventas y determinar la verdadera

utilidad.
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Tabla 3: Anélisis Comparativo Ventasvs Costos Totales

Andlisis Comparativo Ventasvs Costos Totales

INGRESOS COSTOS Ganancia/Perdida
nov-10 784,31 -5460,76 -4676,45
dic-10 4176,52 -8590,72 -441420
ene-11 750841 -9308,54 -1800,13
feh-11 11300,62 -8142,68 3157,94

Fuente: Documentos Contables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Como se observa en la grafica, la empresa estd actualmente trabajando a perdida dado que
no opuede cubrir con los costos. Sin embargo, su desempefio en ventas es
considerablemente positivo lo que indica que para sobrevivir debe aumentar su nivel de
ventas o reducir costos. Después de analizar todo el conjunto de ventas y costos, se puede
determinar que uno de los costos mds altos se refiere al Sueldo del Gerente General, sin
embargo, éste adem s de la parte administrativa se encarga de las ventas, las cuales han

mostrado un crecimiento formidable y de sequir asi justificarian el sueldo.

La empresa no ha invertido en ningln tipo de publicidad desde su apertura, lo que
demuestra que las ventas han sido impulsadas por un boca a boca y medios no
tradicionales que hasta al momento han dado buenos resultados en cuanto a ventas se

refiere.
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2.3 DESCRIPCION DELOSPRODUCTOS COMERCIALIZADOS

Losproductos que EP comercializa actualmente son los siguientes:

+ ADAPTADORES

o DeAudio

Los adaptadores de audio nos permiten conectar un equipo de un estilo a otro de otro
estilo, por ejemplo, es posible conectar un plug grande a una entrada de audio pequeifia
gracias al uso de un adaptador de audio. También se pueden conectar dos cables a unasola
entrada gracias al adaptador. Se puede adaptador de Grande a pequefio y viceversa, de 2 a
1 y viceversa, de un tipo estilo de conector a otro, en realidad existen muchas

combinaciones posibles.

o DeCorriente

Los adaptadores de corriente m4s conocidos como adaptadores universales, convierten la
corriente Alterna en corriente Directa, pueden ser fijos o variables, es decir, pueden tener
un valorexacto o se puede cambiara voluntad el valor que queremos. Se utilizan mucho en
aparatos electronicos como son computadoras portatiles, y equipos eléctricos en general.
Los adaptadores actuales tienen la ventaja de tener varios terminales que permiten usar en

varios equipos sin importar la marca del equipo, en algunos casos cuentan con puntas
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intercambiables. La mayoria poseen un switch que permite cambiar la polaridad del

adaptadory ademés vienen en distintos colores.

0o Eléctricos

Los adaptadores de electricidad permiten adaptar equipos que estan hechos para funcionar
con tomas de corriente Positivas, Negativas y Tierra, es decir, de tres patas, con toma
corrientes de Gnicamente dos patas. Son de gran utilidad para adaptar equipos nuevos a
toma corrientes antiguos. Otra gran funcionalidad es que permiten utilizar equipos que
estan disefiados para otras regiones o paises al convertir las patas de redondas a planas o

viceversa.

o Electrdnicos

Su funcionamiento es igual al de un adaptador universal, con la gran ventaja de que el
voltaje de salida del adaptador esmads exacto y preciso, lo que permite mantenerun margen
de errormucho menordel voltaje que se le proporciona al aparato eléctrico, protegiendo la

vida delmismo.

o AMPLIFICADORES

Los amplificadores hacen justamente lo que sunombre dice, amplifican sefiales de audio,
lo que nos permite elevar una sefial baja de audio a niveles mucho mas altos. Como

ejemplo de ello podemos tomar la voz de un orador, que gracias al uso de un micréfono,



41
cables, un amplificador y un parlante, puede ser escuchado en un cuarto con miles de

personas a su alrededor sin levantar el tono de sivoz.

o ANTENAS

Las antenas reciben las sefiales de audio y video que viajan en el espectro a nuestro

alrededor, y las amplifican para que podamos escuchar o ver la informacion que es
trasmitida desde otro lugar. Cabe resaltar que todo auto que posee un radio utiliza antena, o

que un televisorsin antena no recibe ningln canal claramente visualizable.

e AUDIFONOS

Los audifonos nos permiten escuchar sefiales de audio ya que gracias a sus altavoces o
parlantes, nos reproducen el sonido que viaja a través de los cables como sefiales de audio.

Los audifonos siempre estan muy cerca de nuestros ofdos y se caracterizan por dar un

sonido personalizado.
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o CABLES

0 DeComputacion

Los cables de computacion son muy diversos, esto se debe a los avances tecnoldgicos de
los (Itimos afios, es porello que podemos encontrar cables con conectoresde USB, SATA,
IDE, USB Mini, USB A, USB B, Firewire, Paralelo, Serial, VGA, DV24+5 para

mencionaralgunos,los que permiten conectarlos distintosequiposy hardware entre si,

o DeAudio

Los cables de audio vienen en distintos tipos dependiendo del conector, aunque en realidad
lo béasico es conocer si sonen Mono o en Estéreo. Los cables pueden tener terminaciones
de 6.3mm, de tipo Neutrick, de tipo Canon (XLR-3) 0 en estilo RCA. En RCA los cables
vienen en pares, y es caracteristico distinguirles por su terminacion en Rojo y Blanco o

Rojoo Negro.

o DeVideo

Los cables de video pueden ser en S-Video, que permite la interconexion entre la
Television y la computadora, y en RCA que lleva la sefial de video para conectar la TV a

otros equipos electrénicos como son DVD'sy decodificadores.
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0 DeAudioy Video

Los cables de Audio y Video son RCA de 3x3 que Ilevan la sefial de video asi como la
sefial de estéreo del audio, por ende es caracteristico encontrar los conectores de color

amarillo, blanco y rojo.

o CAJAS AMPLIFICADAS

Las cajas amplificadas son cajas que contienen varios elementos para generar sonido, en
terminos de audio, podemos decir que tienen entradas de audio, ya sea en forma de
micréfonos o auxiliar, salida de audio para conexion a otras cajas, esto quiere decir que
dentro de las cajas comUnmente encontraremos: parlantes, bajos, tweters, cables y jacks

tanto para microfono como para cables;

o CINEEN CASA

El Cine en casa es un sistema de parlantes entrelazados que reproducen las sefiales de
audio de los reproductores de DVD y BluRay a través de 5 canales y los mas modernos a
través de 7. Se caracteriza por la colocacién circular de los parlantes en un radio del
televidente, teniendo 2 parlantes frontales, dos parlantes traseros y un parlante central,

ademas de contarcon un bajo mas conocido como subwoofer.



44

o COMPONENTESELECTRONICOS

0 Capacitores

0 Diodos
0 Dipswitch
0 Disipador
o Display

0 Integrados

0 LED's

0 Potenciometros
0 Resistencias

0 Relés

0 Transistores

« CONECTORES

o Conectores para Auto

A este tipo de conectores se los conoce como socalos, son terminales que sirven para

permitir la rdpida y facil conexion y desconexion de cables, permitiendo probar los cables

en determinados puntos intermedios del cableado. La gran ventaja de estos es que con un

solo sécalo, podemosconectar o desconectar 2-4-6-9-12 cables como si fuese uno solo.
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0 DeComputadora

Losconectores de computadora son terminales que nos sirven para armar cables, dandonos
la versatilidad de construir los cables segln las distancias que requerimos, siendo éstos
mucho mas convenientes en precio dado que no existe la mano de obra invertida en los

cables yaterminados.

0 De Televisibn

Los conectores de Television son aquellos que utilizan las empresas de Television por
cable o satelital, que sirven para dar la terminacién al cable coaxial que estas utilizan.
Estos cables vienen en tres medidas conocidas, la RG-58, RG-59 y RG-6, que son
utilizadas para trasmitir la sefial de audio y video ya sea del disco satelital o de la red de

cable.

o Portafusible

Los portafusibles son utilizados para cortar los picos de corriente que sobrepasen los
niveles normales, quemando los fusibles pero protegiendo los componentes sensibles. Los
portafusibles hay tanto para aparatos eléctricos de corriente alterna A/C como para los

autos que utilizan corriente directa D/C.
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« CONVERTIDORES

0 DeComputacion

Como convertidores en lo que a computacion se refiere, podemos encontrar aparatos que
nos permiten conectarde IDE a SATA, que son dos formas de trasferencia de informacion
distintas debido a los avances tecnoldgicos. También podemos convertir sefiales de video
de VGA a RCA gracias a aparatos que cambian las sefiales de andlogo a digital y

viceversa.

0 DeVoltaje

Los convertidores de voltaje nos aumentan o disminuyen el voltaje de la corriente,
permitiéndolos utilizar aparatos electronicos disefiados para funcionar en condiciones de
voltaje distintas a las que disponemos, hablese de aumentar la corriente de 110V a 220V o
de reducirla de 220V a 110V. También hay que considerar la capacidad del convertidor,
puesto que existen equipos que requieren de un mayor volumen de voltaje y pueden

quemar al convertidor o este puede no sersuficiente para que el equipo funcione.
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* CONTROLESREMOQOTOS

o De Televisibn

Estos controles sirven para reemplazar los controles originales que vienen con las
televisiones. Tienen la ventaja aunque ilegal, de tener los mismos modelos, tamafios,
disefios, colores y marca de los controles originales. Es importante destacar que la calidad

noeslamisma,sinembargo cumplen su funcién y satisfacen la necesidad del cliente.

o ESTABILIZADORES

o DeCorriente

Los estabilizadores de corriente actian como un gran fusible para los equipos eléctricos,
protegiendo los equipos que estdn conectados a éste de cambios bruscos en la corriente
suministrada por la empresa eléctrica o alguna otra fuente eléctrica. Estos mantienen los
niveles de corriente dentro de un rango de funcionamiento considerado normal,

extendiendo la vida de los componentes electronicosy del equipo en general.
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o EXTENSIONES

o DeAudio

Las extensiones de audio sirven para alargar los cables para que estos tengan un mayor

alcance encuanto ala distancia.

o DeElectricidad

Estas extensiones transmiten la corriente a través de distancias mé&s largas, para poder

operarequipos eléctricos alejados de una toma de corriente convencional.

« FOCOS

Estos iluminan los espacios convirtiendo la corriente en energia caldrica al fluir a través de

un filamento que hace de resistencia. Existen en diversos tamafios, colores 'y modelos, de

tipo LED o mediante filamento y entamafios muy pequefos, pequefiosy medianos.

o FUSIBLES

Existen fusibles en tamafos grandes y pequefios, con distintos tipos de amperaje

dependiendo de la proteccion que se necesita. Hay en vidrio, lo que le da una trasparencia
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absoluta al fusible, existen los de cerdmica que son ma4s resistentes y son comdnmente
usados en hornos microondas. También existen los de auto, que son en plastico, lo que les
hace mas resistentes al maltrato fisico al que pueden estar expuestos por las excesivas
vibraciones o el trato humano, vienen en colores para facilmente determinar su capacidad

de proteccidn.

« HERRAMIENTAS

o DeElectronica

Las herramientas vinculadas a la electronica son mds delicadas dado que sirven para crear,
modificar, reparar equipos electronicos, estas incluyen el uso de metales, aleaciones, y
materiales muy variados como el estafio, plomo, cloruro férrico, cobre, cerdmica, vidrio,
resina, tantalio, para mencionar algunos. Aqui se pueden encontrar los multimetros
andlogos o digitales, pinzas, juegos de destornilladores, estanos, pasta de suelda, cautin,
baquelitas, porta cautin, tercera mano, ldmpara con lupa, asi como maletines que incluyen

todos esto elementos.

0 DeRedes

Las herramientas para redes incluyen equipo para verificacion de sefial a través de cables,
ponchadora, terminales, estilete, peladora de cables, pinzas lo que permite revisar el

correcto funcionamiento de cables que constituyen la red de intercambio de datos.
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¢« INVERSORES

o DeDI/CaAlC

Estos inversores nos permiten conectar aparatos de corriente normal, es decir, de corriente
alterna como en nuestros domicilios pero en el automdvil, dandonos la posibilidad de
utilizar aparatos disefiados Unicamente para el hogar como son secadoras de pelo,

lamparas, licuadoras, ollas eléctricas pero en el vehiculo.

o DeA/CaDIC

Los inversores de corriente alterna nos permiten conectar accesorios disefiados para en
auto pero en la comodidad de nuestros hogares. Otra gran ventaja es que sirven como

fuentes de poder para probar aparatos que funcionan con 12V DC sin tener que tener una

bateria de auto ala mano.

o JACKS

o DeAudio

Los jacks sirven para conectar cualquiertipo de plug correspondiente, es decir, si el Jack es
uno de 6.3mm entonces podremos insertarle un plug de 6.3mm sin la necesidad de un
adaptador. Lamayoria de los equipos poseen el jack como parte del equipo ya que este se

encuentra soldado al chasis del mismo, ocupando menos espacio y siendo mucho més
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practico que situviesen el plug soldado al chasis. Esto se debe a que el Jack es un tipo de

conector hembra, mientras que su par, el plug, es de tipo macho.

e LUCESROBOTICAS

0 Estaticas

Este tipo de luz permanece de forma estdtica, es decir, no cuenta con ningln movimiento
salvo un efecto de movimiento que se percibe al prenderse y apagarse las luces,

generalmente se puede regularla velocidad del mismo aunque de por si el efecto es rapido.

0 Ritmicas

Las luces ritmicas se mueven segln el ritmo de la mUsica de forma autom &tica, pueden
tener dos sistemas de funcionamiento para responder al sonido, ya sea mediante el sistema
DMX o mediante microfonos en la luz. Las luces ritmicas generalmente tienen algdn

movimiento con motores,aunque algunasson de tipo estatico.

o Deled

Las luces de led son fuces que en su interior cuentan con un diodo emisor de luz (LED),
mismo que posee grandes ventajas sobre los halégenos que son tradicionalmente
utilizados. EI Led nunca se calienta, dado que no posee un filamento, por ende no emite

calor ya que laluz esemitida porelsalto de electrones de Anodo a Céatodo. Porello, no es
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necesario darle descanso a la luz, misma que puede estar encendida por varias horas
seguidas. Aunque el cambio de foco es mas facil en las luces haldgenas, una gran ventaja

de la led sobre la halogenason los afios de duracion de la luz sin necesidad de cam bio.

0 Laser

Las luces l&ser son las que méas Ilaman la atencion de las personas por ser tan potentes y
novedosas, sinembargo,enlos primeros afios de uso causaron grandes problemas ala vista
aaquellos quienes recibian la luz directamente debido a sus ondas ultravioletas las cuales

afectabana lacornea humana.

« MEZCLADORAS

o DeAudio

Estos aparatados sirven para mezclar los sonidos que reciben de diversas fuentes en una
sola salida, lo que le da continuidad a la masica que generalmente dura pocos minutos. La
ventaja de estos aparatos es que permiten escuchar la masica de forma individual a la
persona que estd a cargo de mantener la continuidad de la misma, para luego pasarlaa que

la escuche el resto.
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e MICROFONOS

Losmicréfonos trasmiten el audio que captan en elambientey lo transforma en sefiales de

audio, se caracterizan por serenmono dado que el audio viene de unasolafuente.

o« PARLANTES

0 Pequefos

Los parlantes pequefios se usan para equipos eléctricos pequefios como audifonos, radios
portétiles, celulares, y proyectos que requieran de reproduccién de sonido en escala

pequefa.

0 Grandes

Los parlantes grandes se usan para dar el sonido medio a las cajas, se complementan bien
con los bajos. EI tamafio méas usado en las cajas en cuanto a parlantes es de 15", suelen
venir con el borde de cartdn, y tienen menos borde que los bajos dado a que no tienen

mayores vibraciones.

« PERIFONEADORES

El perifoneador es un aparato especificamente creado para mandar sefial amplificada de

sonido y se complementa con un driver y una campana, Sirve para vocear y es usado en
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campafias politicas o para el comercio. La gran ventaja de este equipo es que puede

alimentarse de corriente alterna o directa, por ende se lo puede conectar al auto o a la

pared.

o PILAS

o Carbono

Las pilas de carbono son las pilas mas comunes que existen, sin embargo, su uso es cada
vez mds limitado dado a que estas son de una sola vida y son desechadas después; no van

con la tendencia ecolégica que estd actualmente en auge.

o Alcalinas

Las pilas alcalinas son pilas de mayor duracion que las de carbono, pero tampoco son

recargables, por lo que tampoco tienen un futuro muy prospero en comparacién con sus

paresrecargables.

0 Recargables

Las pilas que actualmente se encuentran en auge y pueden ser recargadas conectdndolas
porunas horas ala corriente. La posibilidad de cargarlas varias veces hace que a pesar de

su alto costo inicial sean a la larga mas baratas que sicomparamos con sus contrapartes de

un solo uso.
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o PLUGS

o DeAudio

Los plugs de audio son caracterizados por ser alargados, es por ello que tamhbién se los
conoce como macho. Estos suelen venir en dos medidas, la de 6.3mm o la de 3.5mm, la
una muy utilizada en la industria de la msica y la otra en los nuevos equipos de audio

como son mp3, discman y audifonos. También los podemos encontrar en estilo Mono o

Estéreo.

o SIRENAS

0 DeAuto

Las sirenas para auto funcionan con voltaje de 12V, sirven en su mayoria para el
equipamiento de autom 6viles de servicio policial, homberos o ambulancias, Anuncian la

presencia de los vehiculos de emergencia y Ilaman la atencion de quienes se encuentren

alrededor.

o DeDomicilio

Las sirenas para domicilio son aquellas que funcionan con los sistemas de alarma, sirven
para alertar y Ilamar la atencion de quienes se encuentren en los alrededores. La idea es

que ahuyenten aladronesy llame la atencion de las autoridades.
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o DeElectronica

Las sirenas pequefias se conocen como chicharras o piezoeléctricos. Se utilizan en

proyectos de electronica y sirven para dar una sefial auditiva.

o TERMINALES

0 ParaCajas

Estos terminales sirven para que se puedan conectar los cables de parlante tanto rojo como

negro a la parte posterior del parlante. Son de plastico y poseen dos placas metdlicas en su

interior en donde van conectados loscablesinternos.

o ParaCarAudio

Los terminales para car audio sirven para colocar en los cables, es decir, sirven como
puntas para los cables que se utilizan en las conexiones. Estos vienen segln los tamafios de

los cablesy encolores Azul,Rojoy Amarillo.
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« TORRES

Las torres son cajas mas grandes que las cajas amplificadas, que requieren de una potencia
exterior para funcionar, pero su sonido va directamente de la mano a su tamafio. La
mayoria de torres tienen dos parlantesde 15" y un tweter en su interior, en su exterior son

recubiertas porun tapizon y cuentan con agarraderasy esquineras.

Cabe destacar que EP aumenta sus productos en base a pedidos de clientes, siempre y
cuando el proveedor disponga del producto en cuestion. Para ello, EP maneja una lista
completa de los precios del proveedor y establece los precios de sus productos asi no los
tenga en su local, permitiéndole traer los productos bajo pedido del cliente una vez que éste
cancele un porcentaje del mismo. Aquise aprecia lanecesidad de elaborarun catdlogo con
imégenes e informacién detallada que ayuda al cliente a decidirse por productos que no se
encuentran fisicamente en el local de EP, generando ventas libres de stock en una especie

de Justo a Tiempo.

EP constantemente aumenta los productos que frece a sus clientes cuando algln proveedor
ofrece cosas nuevas, mas baratas o novedosas. Una de las grandes ventajas para EP de
contar con un local es que sirve para llamar la atencién de nuevos proveedores o
importadores que buscan vender sus productos y llegan al local a ofrecer los mismos. Asi
mismo, el contar con un local, garantiza que a los proveedores una relativa seriedad por

parte de susnuevos clientes.
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2.4 ANALISIS ESTADISTICO DEL MERCADO ACTUAL DE ELECTRONICA

POPULAR

Para comprender como se comporta el mercado actual de Electronica popular, conviene

observar cuantos productostiene EP en sulocal a disposicion de sus clientes.

Gréafico7: Cantidad de Producto ofrecido seqgun Categoria
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Cantidad de Producto
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Ofrecido segun Categoria
= CAM ARA
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BHERRAMIENTAS
LUCES RITM ICAS-

ROBOT
=PILA

Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Para entender como han evolucionado las ventas de EP desde su apertura, es importante
analizar cada mes de funcionamiento asi como un global de las estadisticas, dentro de este
mismo anéalisis podremos determinar los productos que m4s se han vendidoy aquellos que
no sevenden,aquellos que representan el mayormargen de ganancia para EP y porende se
debenimpulsarindividualmente, cuales son los productos que menos se venden y se deben

retirar del local, determinar los productos que se deben vender en mayor cantidad para que
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sean rentables segin su volumen de ventas y determinar las posibles estrategias de

marketing para impulsar las ventas de determinados productos asi como generales de EP.

Gréfico8: Nivel de Ingresos segin la Categoria del Producto Vendido Noviembre
2010

Nivel de Ingresos segun
el Producto Vendido
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Sequn el grafico del mes de Noviembre de las ventas de EP, se puede determinar que los
productos que aportaron el mayor margen de ventas fueron las Cajas Amplificadas de 15"
de 450w conun 82,55% de las ventastotales. En segundo lugarencontramos los pedestales
para caja conun 7% delporcentaje restante y en tercer lugar los parlantes am bientales con

un 4,25% de la venta.
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Grafico9: Nivelde Ingresos segln la Categoria del Producto Vendido Noviembre
2010
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Con esto podemos determinar que en Noviembre la categoria de Audio fue la que maés
productos vendié y aquella con el margen de ventas mds alto, esto se debe a su producto

estrella y accesorios vinculadoscomo son las cajasy sus respectivos pedestales.

Considerando los pocos dias de operacion de EP en el mes de Noviemhre debido a su
apertura, las ventas son bastante alentadoras considerando que no hubo ningdn tipo de
publicidad realizada y ninguno de los socios fundadores tenia experiencia en el manejo de

un negocio de este estilo.



61

Se debe considerar que las cajas amplificadas vendidas en Noviembre, si bien no son
productos de alta rotacion al tener un precio méas alto generan un nivel de ingreso superior

que el resto de productos vendidos.

Grafico 10: Nivelde Ingresos segln la Categoria del Producto Vendido Diciembre
2010
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea
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Podemos observar que en Diciembre las ventas de Cajas Amplificadas mantienen a este
producto y a esta categoria como los principales en las ventas de EP. Estas ocupan el
31,48% enelprimerpuesto, el seqgundo con 18,71% y el tercero con 18,02% del margen de
ventas del mes. Esto nos demuestra que las cajas sin ser un producto de volumen de venta
generan un gran margen por su precio. Como dato interesante se observa que de las cajas,
las que mas sevenden son lasde 15" de tamafio, demostrando una inclinacion por parte de

los clientes a tener equipos de mayorvolumeny potencia.

Aqui aparecen otros productos a los que se les debe considerar para ya formar un
panorama de los productos de interés para EP en el futuro. Los pedestales también se
venden, pero esto se debe a que son productos complementarios a las cajas, lo que nos da
una indicacion de que a los clientes les interesa adquirir productos complementarios, asi

tengan que pagar un precio aun mayor al que ya se encuentran pagando.

Siobservamos de forma general la tabla, podemos ver a nivel general que los productos
que mas se venden son vinculados a la mdsica, esto lo podemos corroborar cuando
observamos el grafico que se muestra a continuacion, dindole a la categoria de Audio la

mayoriaabsoluta.
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Graficoll: Nivel deIngresossegn la Categoria del Producto Vendido
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

El gréfico de categorias de Diciembre nos muestra que la categoria de Audio es la que
mayores ventas aporta a EP, sequida por la categoria de Auto y la de Electricidad, sin
embargo ya aparecen otras categorias que nos dan una idea de los productos que estan
empezando a salir en el segundo mes de funcionamiento de EP. Cabe destacar que
Diciembre fue el segundo mes de funcionamiento de la empresa, en este mes el local
funciono normalmente por el mes completo, lo que nos da una mejor idea de como va la

evolucidn de las ventas.

Las categorias de Computacién, TV y Electronicamuestran un aporte de aproximadam ente
30% cada una, por lo que se si bien no se comparan con las tres principales categorias si

muestran una crecimiento leve y un posible potencial de ventas a futuro.
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Grafico12: Margen del Producto en Ventas Enero 2011
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea
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En Enero se observa que los productos que mayor margen de ventas ofrecen son las cajas
amplificadas, aunque dentro de esta clase de producto las cajas de 15" con radio y sin radio
son las que mas margen a las ventas aportan, la de 12" muestra una mejoria con respecto

al mesanterior, dem ostrando que las grandes son las que mds interés captan de los clientes.

Se observa que las luces en general muestran un incremento en ventas en Enero, todas las
variedades de luces tanto estaticas como robdticas. Otros productos que muestran mayores

ventas con respecto a los anteriores meses son losterminales, ensus diversostipos.

Grafico13: Nivel de Ingresos segtn la Categoria del Producto
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea
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Analizando las categorfas de productos y sus respectivos madrgenes en ventas, podemos
observarque las categorias mas importantes en el mes de Enero fueron la de Audio y la de

Auto.

Para ser el tercer mes de funcionamiento de EP, podemos observar que las categorias de

Computacion, TV y Electricidad tienen un margenmenor pero relevante.

Grafico 14: Total
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Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea

Sepuede determinar de forma general en este analisis que la categoria que mas aporta a las
ventas de EP eslade Audio conun76% del margen de las ventas de los 3 meses. Sequida

porun10,60% de lacategoriade Autoyun7,20% de lacategoria de luces.
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Segln laconversacion sostenida con el accionista principal de EP Galo Larrea, para el mes
de Diciembre del 2010 se esperaba un incremento sustancial en las ventas, sin embargo, a
pesar de existir un volumen de ventas mayor que el de Noviemhbre, las ventas no

incrementaron seqdn las expectativas delaccionista mencionado.

Cuadro5:BCG delosProductosde Electrdnica Popular

Estrella Incognita
Cajas Amplificas Cables de Audio
Pedestales Cables de Computacion
Cable Auxiliar Componentes Electronicos

Antenas

Vaca Lechers

Perro

W
Tapizon d

Cable de Parlante
Mezcladora
Accesorios de Computacion

Parlantes de Auto
Mesa deVentilador
Consola

Fuente: Documentoscontables proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea
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2.5 SISTEMADE VENTAS

Paracomprenderelsistema de ventas de electronica popular debemos comprender como es

suestructurainternay como se desarrollan las actividades dentro de EP.

La empresa es creada por 4 accionistas principales bajo la modalidad de una constitucidn

de empresa de hecho. La empresa es de cardcter inicialmente familiar, por ende los

accionistas tienen diferente parentesco entre si. Debido a su naturaleza y capital, dos de los

accionistas minoritarios trabajan bajo sueldo en la empresay son los responsables directos

de sacar adelante el negocio.

Laestructuradela empresase puede resumirde lasiguiente manera:

Cuadro 6: Organigrama de Electrénica Popular

Gerente

General

Contabilidad

Maria I. Valdivieso

—

Credito vy
Cobranza

Jean P. larrea

Marketing logistica

Andres | larrea Andres | larrea Jean P. larrea Mndres ylean P. Larea

Fuente: Documentos proporcionados por EP
Elaborado por: Andrés Larrea



Al ser una empresa que recién estd arrancando en el dmbito de la electronica, los dos
empleados se encargan de diversas funciones y comparten responsabilidades. Sin embargo
existe el Gerente General que cumpla la funcion de autoridad maxima en el manejo del
negocio, es quien da la cara ante los accionistas y responde por los empleados. El
Administrador se encarga del local y maneja diversas partes del negocio como compras,
ventas en el local, codificacion de producto, comunicacion y logistica. El Gerente General
se encarga de la logistica, cobranzas, créditos, y ventas fuera del local. La contadora se

encarga exclusivamente de la contabilidad.

Es importante que los miembros de la empresa tengan una idea clara de las diferencias

entre el sistema familiar y el sistema empresarial, segin Rodrigo Varela éstas son las

siguientes:
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Cuadro 7: Diferencias entre instituciones familiaresy no familiares

Familiar

Empresarial

Base Emocional

Basada en hechos

Orientada ala interrelacion

Orientada aresultados

Membrecia vitalicia autom atica

Membrecia ganaday no permanente

Apoyo Competencia
Seqguridad Riesgo
lgualdad Equidad

Dirigida hacia el Interior

Dirigida hacia el exterior

Sistema Cerrado

Sistem a abierto

Busca evitar confrontacion

Enfrentamientos

Resiste el cambio

Busca el cam hio

Social

Econdmica

Fuente: Innovacion Empresarial, Pag. 289, Prentice Hall

Elaborado por: Rodrigo Varela
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Esimportante considerar factores como el grado de parentesco, la cantidad de miembros de
la familia involucrados, nimero de horas destinadas al mismo, uso compartido del espacio
fisico, diversidad de papeles y niveles decisorios de los familiares y la dependencia

familiar al negocio.

Dentro del sistema de ventas podemos encontrar la filosofia de EP, que se basa en la

calidad y servicio al cliente.

Debido a experiencias personales, se decide crear a EP, con un enfoque que enfatice una
excelente atencion al cliente. Por percepciones de los socios fundadores de EP al recibir un
mal trato por parte de quienes comercializan este tipo de productos los mismos que no
brindan informacion al respecto del producto o lo hacen de forma denigrante haciéndole

sentir al comprador como unignorante,

EP quiere vincular al cliente con el producto que compra, es decir, que el cliente sepa
como usarelproducto despuésde comprarlo incluso cuando inicialmente no sabia sobre su
uso. EP busca establecer el proceso de compra de sus clientes como: “una experiencia de
aprendizaje mientras se compra”, para que el cliente se sienta com pletamente satisfecho y

sepa exactamente para qué esy como usarsu producto.

Electronica Popular tiene como principal mision establecer una cadena de valor en donde

sus clientes experimenten satisfaccion entodas las etapas de la com pra.
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Cadenade Valor

El objetivo de EP se basa en proveer el mejor servicio para el cliente durante todo el

proceso endonde el cliente tiene contacto con la empresa, es decir,toda lacadena de valor.

Actividades Primarias de la Cadena de Valor de EP

« Logistica interna

Son todas las actividades de EP que estan vinculadas a los productos que busca vender, es
decir, comprende operaciones de pedido a proveedores, compras de los productos,

recepcion de pedidos y productos y el almacenamiento de los productos en el local.

o Operaciones (produccion):

Dado el giro delnegocio de EP, seria larespectiva prueba del producto, la demostracion de
funcionamiento a los empleados, y en el caso de servicio seria el de eventual servicio

técnico realizado en el local.
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o Logistica externa:

La logistica externa de EP consta de ventas realizadas fuera del local, entrega del producto

al consumidor fuera del local, y retiro de productos defectuosos de donde los clientes.

o Marketing y Ventas:

EP realiza viajes a provincias en busca de nuevos clientesy como publicidad se encuentra

en laelaboracion de hojas volantes, su pagina web y varios catalogos fisicos.

Servicio:

Darelservicio de posventa o mantenimiento de los productos, aplicando las garantias a los
respectivos productos y solucionando los problemas de los clientes ya sean estos

vinculadosonoacEP.

Las actividades de soporte de EP son todas aquellos intangibles que conforman Ila
infraestructura, los recursos humanos, la tecnologia y el abastecimiento de la empresa. Son
elementos no cuantificables numéricamente pero si perceptibles en el ambiente de la

empresa,algo asi como el ambiente de trabajo.
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La idea de Electronica Popular es manejar todos estos elementos de forma que todos
contribuyan a que la experiencia de compra del cliente sea placentera y diferente a lo que
estan acostumbrados. Para lograr esto todos aquellos que conforman EP tienen como
objetivo buscar las maneras de hacer las cosas hacia un mejor servicio al cliente, aunque

signifique pasar porencimade las politicas de em presa.



3.ANALISISDELENTORNO

3.0 ANALISISDELMACRO ENTORNO DE ELECTRONICA POPULAR

Para comprender cuales son los datos macroecondmicos que afectan ya sea a la industria o
a la empresa directa e indirectamente, se realizara un anéalisis PEST, mismo que incluye
aspectos de lacompetencia, de laindustria, innovaciones en producto y entorno interno de

la compafia.

3.1.1LaEconomia

La economiade un pafsesunindicador anivel macro de la situacién interna financiera de
sus ciudadanos, por ende es fundamental considerar este aspecto para el anélisis del
contexto en el que se desarrolla la empresa Electronica Popular. Haciendo referencia a las
palabras del actual Presidente de la Republica Rafael correa: “Hay que conocer la historia

nl

de la economia para saber como administrar un pafs”", se debe conocer de la economiade

un pais parasabercomo administrar una compafiia.

"R.CORREA. (2010).[ http://www senplades.gob.ec/c/docum ent_library/get file?uuid=47a723d3-2dfa-
4ced-a528-caaed88dblfd& groupld=18607], Presidente durante su discursoen la Universidad de Illinois
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Grafico 15: Ingreso per Cdpita
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Fuente: BCE
Elaborado por: Andrés Larrea

Podemosvercomo elingreso percépita tiene una tendencia al alza desde el afio 2005 hasta
el afio 2008, después de ello empieza un leve decrecimiento hacia el 2009, Esto se debi6 a
grandes cambios econdmicos dado que el pais atraveso una dificil situacion cambiaria por
una inmediata y descontrolada devaluacion de su moneda nacional, por lo que se vio
obligada a cambiar aunamoneda mas fuerte de otro pais. Es por ello que se evidencia una
disminucion de bienes finales producidos por ecuatorianos en estos dos afios, sin embargo
no se considerara a este indicador como un referente para la calidad de vida de sus

ciudadanos ya que enelpais las diferencias socioecondmicasson radicales.

Los cambios econémicos drasticos, y la falta de seriedad del sistema financiero
ocasionaron que la confianza por las instituciones financieras sean casi nulas, por lo que,

los ecuatorianos piensan en invertir su dinero en bienes de consumo masno en ahorrarlos.
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Gréfico 16: Ocupaciony Desempleo-Encuesta Nacional Urbana
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Elaborado por: INEC

El desempleo nos da un referente general de la situacion laboral y econdmica del pafs, en
el pais sequn cifras del Banco Central del Ecuador la tasa de desocupacion total fue de
6.1% en Diciembre del 2010, siendo las mujeres las que mayor cantidad de desocupacion
tienen con respecto a los hombres, pero esta es una situacion normal en com paracion con
los hombres dado que existe un numero grande de mujeres que no realizan actividades

laborales sino mas bhien dom ésticas.
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Cuadro 8:Tasade Desocupaciony Subocupacion Total

Tasade Desocupacion Total 7.44% 6.11%
Quito 5.77% 4.32%
Guayaquil 10.02% 7.58%
Cuenca 3.97% 2.54%
Ambato 3.68% 3.21%
Machala 6.17% 4.38%

Tasade Subocupacion Total 49.60% 47.13%
Quito 36.44% 31.91%
Guayaquil 45.51% 44.34%
Cuenca 34.74% 38.03%
Ambato 49.66% 46.65%
Machala 48.63% 51.58%

Fuente:INEC - Ecuadoren Cifras
Elaboradopor:INEC

La tasa de inflacion es un referente general de estabilidad econdmica de cada pais, lo que
nos daunmarco general para comprender la situacion econémica. Una ventaja del Ecuador
sobre otros paises de américa latina es su actual moneda, misma que al ser el ddlar
americano posee estabilidad econémicay genera tranquilidad a nivel internacional, adem &s
no tiene problemas de cambios y tasas. Otra gran ventaja es que la misma se utiliza en las
compras de productos al momento de ser importados, es decir, es la moneda utilizada en
las negociaciones con los grandes manufactureros fuera del pafs. Para Electronica Popular
el uso del dolar si serd una ventaja a futuro cuando ésta ya empiece a realizar las

importaciones.

Una ventaja de tener los precios estables con un nivel de inflacion bajo es que los precios
se mantienen relativamente invariables y por ende los proveedores no tienen una

justificacion para subir sus precios, por ende los precios en toda la cadena de venta
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permanecen proporcionales. Esto garantiza a los posibles compradores estabilidad en los

precios delos productos, generando un ambiente propicio para la compra.

Grafico17: Inflacion Anualen América Latinay Estados Unidosa Enero 2011

Promedio 6. T2%

i SR NS et S s

o 3 10 12 20 23

Fuente: INEC e Institutos de Estadistica de cada pais
Elaborado por: BCE

Como se observa en la grafica mostrada, el Ecuador tiene un nivel de inflacion bastante
bajo con respecto a otros pases de la regién, lo que le da un cierto nivel de credibilidad

financiera a nivelinternacional cuando se hahla de niveles macro.



79

Cuadro 9: Preciosy Salarios

Inflacidn ene-11 feb-11
Anual 3.17% 3.39%
Mensual 0.68% 0.55%
Acumulada 0.68% 1.24%

Fuente: BCE
Elaborado por: BCE

Podemos observar como los consumidores tienen mayor confianza para invertir su dinero
en bienes, ademads de la oferta de créditos mediante el uso de tarjetas de crédito. Seqin
cifras del BCE en los G(ltimos meses de Diciembre del 2010 se ha podido observar una
tendencia positiva en el indice de confianza del consumidor, dado que ha existido un
mayor crecimiento con respecto a los mismos meses en afios anteriores. Al comparar el
indice de confianza del consumidory el volumen de crédito mediante el uso de tarjetas de
crédito, se observa una correlacion al ir al alza ésta casi a la par durante los Gltim os meses
del afio 2010. Lo que demuestra una capacidad adquisitiva a largo plazo de la mayoria de
los ecuatorianos, asi como confianza por parte del sector financiero del pais en realizar

créditos.

Por ende, es una garantia para Electronica Popular aceptar ya sean cheques o pagos
mediante tarjetas de crédito dado que existe una relativa garantia por parte de las

instituciones financierasy una alta probabilidad de pago por parte de los clientes deudores.

Comosehanotado ya,unade lasventajas de teneruna moneda extranjera es la estabilidad

de la moneda, esto se debe a que la impresion de la moneda se hasa en sus respectivos
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respaldos. Por ende el gobierno no puede recurrir a la impresion indiscriminada de la
moneda con el objetivo de cubrir sus déficits, lo que genera inflacion y devaluacion de la
moneda. Esto elimina la creencia del encarecimiento de los productos en el mercado dado
a la devaluacion de la moneda, generando un clima de tranquilidad y estabilidad que

impulsa las ventas.

La balanza comercial del Ecuador en estos (ltimos afios ha sido negativa, sin embargo su
impacto no ha sido del todo negativo gracias al balance proporcionado por el incremento
del precio del barril de petréleo y sus derivados que han equilibrado en algo la balanza.
Estos saldos comerciales negativos le han significado al estado un déficit en su balanza

comercial paulatino desde el 2007 hasta el 2010.

Segln el Boletin de Coyuntura Econémica del INEC de Diciembre del2010: “Al cierre del
afio, labalanza comercial presenta el saldo negativo mds alto en una década”’. Esto se debe
a que el pais no exporta lo suficiente e importa en cantidades desproporcionadas. Los
bienes mas importados por el pais son derivados de petrdleo, automoviles y productos

farmacéuticos.

A pesar de que la balanza comercial negativa es un indicador de que el gobierno debe
tomar medidas correctivas para equilibrarla, las probabilidades de que afecten al sector de
la electronica son hajas dado que dentro del pais no existen industrias que puedan suplir la
demanda del mercado nacional, por ende buscaran otros rubros en donde puedan subir los

arancelesy frenar la importacion.

PINEC. (2010). [http://www.ecuadorencifras.com cifras-inec/pdfs/boletinco04.pdf], Boletin de Coyuntura
Econdmica
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Grafico18: Balanza Comercial del Ecuador (Valores FOB)
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Elaborado por: BCE

La situacion economica del pafs al parecer es la mads estable de todas las dreas del pais,
dado que el gobierno no puede alterarla tan facilmente. Los cambios a las dreas de la
economia del pais son cambios que toman mads tiempo dado que son procesos
concatenados y sus resultados son palpables a largo plazo. Adem&s que los gobiernos

saben que sialgo funciona para que arriesgar cambiarlo.

3.1.2 LaPolitica

Elclima politico del Ecuadores el méscomplicado de todos los aspectos a considerar en el
macro entorno del pafs actualmente. Esto se debe a que el pais ha tenido constantes
camhbios de gobernantes en lapsos cortos de tiempo que han ocasionado que en el Ecuador

no exista estabilidad politica y esto ha mermado el desarrollo del pais en el largo plazo. El


http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtica
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pais se encuentra en un proceso de cambio politico radical debido a la tendencia
izquierdista del gobierno actual. Este proceso de camhbios inducido por el gobierno
nacional, es oficialmente promovido y anunciado como la Revolucion Ciudadana, mismo
que dice buscar la inclusion e igualdad social de sus ciudadanos, sin embargo, su rumbo y
efectividad se han visto cuestionados por la opinién ciudadana, misma que se encuentra

dividida entre partidarios y opositores al régimen.

Los camhbios mas grandes registrados en estos afios de Gobierno liderado por el
Economista Rafael Correa Delgado han sido el Referéndum para la aprobacion del cambio
de la Constitucion Politica del Ecuador, y la elaboracion de la nueva Carta Magna del pais

mediante la conformacion de una Asamblea Constituyente.

Han existido épocas de conmocion publica en el pafs por los cambios provocados por el
gobierno y su mandante, un claro ejemplo de ello fue el amotinamiento de la fuerza
policial e insubordinacion de las tropas militares el dia 30 de Septiembre del 2010 en todo
el pafs, lo que generd temor entre la poblacion y propago una imagen de insequridad en el

pais.

Las declaraciones plblicas del Presidente y las constantes cadenas nacionales, han logrado
que una parte de la poblacion considere que existe un excesivo gasto de fondos publicos
para fines politicos, lo que profundiza la brecha entre los simpatizantes y rivales del
gobierno. Otro aspecto que ha dado una mala imagen al régimen, es la oposicion de gente
que inicialmente fue partidaria del gobierno como fue el caso de Alberto Acosta y los

escandalos que involucran al Presidente consu hermano Fabricio Correa Delgado.
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Han existido varias marchas en protesta de la insequridad en las principales ciudades del
pafs, lo que demuestra un descontento por parte de la poblacion en temas de sequridad. La
insequridad esun tema que el gobierno ha tratado de resolver dotando a la policia de armas
y equipamiento, pero no hasido suficiente para frenar la insequridad, misma que ha ido en
aumento. Ciertamente existe relacion entre la insequridad y los indices de desempleo, dado
que muchas personas desempleadas recurren a otros medios para obtener recursos. Esta
parte si es una preocupacion para Electronica Popular por el tipo de productos que existen

dentro de su local, siendo estos un atractivo para actividades delictivas y antisociales.

El Gobierno como apoyo a su proceso de implementacion del “Socialismo del Siglo 21"°
ha creado para sugobernabilidad un gran nimero de M inisterios; lo que dado el historial y
la reputacion que todos conocen, simplemente han generado la impresion de excesivos e
inltiles, dando plazas de trabajo a personas partidarias que ayudaron a poner al Presidente

enelpoder.

El gobierno siempre busca la forma ma4s democrdtica de impulsar cambios, aunque en el
fondo se dude de la objetividad de los mismos. Uno de estos méas recientes es la Consulta
Popular, que ya ha generado comentarios de todo tipoy cuya finalidad es muy cuestionada.
Todas estas dudas y especulaciones hacen que la inversion se ahuyente. Sin embargo el
gobierno busca otras formas de financiamiento como son paises grandes inversionistas, en

este casoel mds importante de ellos siendo China.

*Modelo de estado socialista basado en la filosofiay la economia de M arx sustentado en cuatro ejes.
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Esimportante notar que no todo ha sido negativo, sin embargo los cambios siempre traen
oposicion, y la incertidumbre genera miedo. El gobierno ha mejorado la estructura vial de
todo el pais de forma notable, también ha mejorado el control de la tributacion y se ha
dificultado la corrupcién en ciertas instituciones. Otro aspecto notable ha sido la
independencia de organismos prestamistas internacionales que tienen intereses 0 que

disminuyen lasoberania del paisimponiendo regulacionesy obligacionesa cumplir.

Cabe resaltar que la inestabilidad politica generainestabilidad econdmica y viceversa, dado
que ambas son directamente proporcionales, esto se debe a los miedos que surgen en
aspectos de inversion, y endeudamiento a largo plazo, lo que afecta de forma concatenada
a las instituciones financieras y prestamistas que terminan repercutiendo en aspectos

laboralesy en general ala ciudadania.

3.1.3 La Legislacion

Como en cualquier paistoda empresa legalmente establecida debe realizar actividades que
se encuentren dentro del orden plblico, las leyes mercantiles y las buenas costumbres, asi
como dentro de practicas comerciales licitas. Electronica Popular se funda directamente
como una empresa formal con accionistas y acciones, mediante la colaboracion de un
abogado, por lo que legalmente hablando cumplié con los requisitos de formacion de

Empresa.

Esta al ser una compafifa establecida, debe atenerse a todas las disposiciones establecidas

en la Ley de Compafifas requlada por la Superintendencia de Compafifas. Al ser una


http://es.wikipedia.org/wiki/Legislaci%C3%B3n
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empresa la misma estd registrada en el registro mercantil como parte del proceso de
constitucion del negocio. Tamhbién se cumplio con el requerimiento de abrir una cuenta
bancaria para los efectos de la empresa, a través de la cual se manejan cheques, dado que
esto facilita los pagos y permite el funcionamiento de la misma bajo la modalidad de

créditos con sus proveedores.

En los aspectos legales laborales concernientes a Electronica Popular, todos los empleados
de la empresa deberian contener un contrato laboral firmado con la institucion, a pesar de
su estado de socios dentro de la empresa. Sin embargo, los empleados se encuentran
actualmente registrados en el IESS® por lo que se cumple con uno de los requerimientos

legalesencuanto a obligaciones laborales se refiere.

El caso de los salarios actualmente no es un tema que Electronica Popular deba manejar
debido a que los empleados que trabajan en la empresa reciben sueldos mayores a los
minimos impuestos por la ley. Sin embargo, la contratacion a futuro de empleados para
labores méas rutinarias como la atencidn al cliente, la recepcion de pedidos, las [lamadas a

cobrar, etc. si deberdn contemplar este tipo de requerimientos legales.

La licencia municipal que le compete a Electronica Popular es la “Licencia M etropolitana
de Funcionamiento, comprende los siguientes componentes: Patente Municipal y los

"> Para

Permisos de Prevencion y Control de incendios, de Publicidad Exterior y de Salud.
Electronica Popular basicamente serian el de incendios, la patente y el de publicidad

externa ya que funciona dentro del Distrito Metropolitano de Quito. La primera que se

*Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
M unicipio del Distrito M etropolitano de Quito. (2010). Ordenanza M etropolitana 028 Art.9,P. 4
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requiere para el funcionamiento del local, al parecer es la méas simple pero tiene una serie
de requerimientosy documentos que Ilevan mucho tiempo en su consecucién. A esta se la
conoce como la patente municipal, “Es un tributo municipal que deben pagar todas las
personas naturales o juridicas que ejercen actividad econémica dentro del territorio del

”6

Distrito M etropolitano de Quito”  y se la debe solicitar para poder funcionar ya que sirve

como antesala del permiso de funcionamiento.

Los requisitos para la inscripcion en el registro de contribuyentes del “MDM Q" ya sea

registro nuevo o poractualizacion de datos son:

Para personas naturales:

» Formulario deinscripcidn.
»Copiadecéduladeciudadania o identidad, o pasaporte.
v Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

« Clave catastral, (carta predial del domicilio del comercio u oficina).

Para sociedades de hecho:

v Escritura de constitucion y/o Registro Unico de Contribuyentes.

Electronica Popular deberfa canjear su licencia de Funcionamiento en un lapso de 2 afios,

debiendo pagarse nuevos valores por la patente municipal segin el caso del contribuyente,

"MDM Q,(2009). [http://www .tramitesciudadanos.gob.ec/tramite.php?cd=680], Requisitosde tramite
"Siglas que significan: [ustre M unicipio del Distrito M etropolitano de Q uito
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ya sea natural no obligado a Ilevar contabilidad, natural obligado a llevar contabilidad y
personas juridicas. Para el caso de Electronica Popular, ésta al ser una persona juridica

deberd hacerlo dentro del plazo de 30 dias héabilesa partir del 28 de Abril de cada afio.

Los requerimientos legales sirven como una barrera de entrada para cualquier persona
natural que desea establecer el negocio de electronica, dado que no tienen la misma
seriedad y presencia que una compafiia establecida. Ademds que la inversion y gastos en
los que se debe recurrir para abrir una compafifa también influyen dado que aumentan los

costos de la inversion inicial.

Cabe resaltar que electronica Popular ya cuenta con su patente municipal, misma que fue
obtenida gracias a los servicios contratados de un abogado que gestiond de forma integral

todos los tramites legales requeridos para su funcionamiento.

3.1.4 LaTecnologia

Tecnoldgicamente hablando el Ecuador cada vez méas incrementa su ritmo de avance hacia
las nuevas tecnologias, esto se debe a la gran comunicacion que existe y la influencia de
los medios sobre los ecuatorianos. EI acceso a canales internacionales de television por
cable o satélite, asi como el acceso al Internet, exponen a los ecuatorianos a tener contacto
con lo Ultimo en tecnologia y avances, generando un interés por conseguir lo mas reciente

entecnologia parasu entretenimiento y productividad.


http://es.wikipedia.org/wiki/Tecnolog%C3%ADa
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Segun el Titular del Diario EI Comercio del 2 de Abril del 2011, “EI'INEC inform ¢ que el
29% de lapoblacion accedio a Internetel afio pasado. Ello representd cerca de 3.8 millones
de personas, un 20% mas que en el 2009”. Segln datos del INEC obtenidos mediante
encuestas sobre Tecnologias de la Informacién y Comunicacion realizado en Diciembre
del 2010 en el pais, se ha determinado que los factores para el incremento de accesos a la
red han sido la reduccion de costos de estos servicios asi como las campanas de las

empresas proveedoras de estos servicios.

Sin embargo existe un fendmeno interesante en este aspecto percibido en el local de EP, al
parecer algunos ecuatorianos se contentan con tener lo Gltimo en tecnologia aun sin saber
cOmo utilizarla o simplemente con contar con algunos de los beneficios que esta trae. Un
claro ejemplo son las televisiones modernas que cuentan con alta definicion, que por su
gran tamafio y disefio plano atraen la atencion de los ecuatorianos. Pero no tienen idea de
lo que es la alta definicion, esto se demuestra en su desconocimiento por los tocadores de
Blu-Ray y los cables HDM I, sin embargo poseen este tipo de equipos para sentirse con lo

(Itima enmoda tecnoldgica o paratenerlo mismo que sus amistades.

Seglin miexperiencia personal al trabajar como empleado de la empresa, la aplicacion de
tecnologia deberfa ser aplicada de forma inmediata a la mejora en la facturacion, como
serfa la implementacion de un sistema de facturacion que permita despachar los productos
de Electronica Popular de forma méas répida y automatizada, dado que la utilizada
actualmente toma tiempo. La aplicacion de tecnologia se debe haceren base a la blsqueda
de mejoras a los servicios prestados hacia el cliente en aspectos como la rapidez de
atencion en ventas, un ejemplo de ello seria la implementacion de un sistema para

facturacion mediante el uso de codigos de barrasen los productos.
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Cuadro 10: Sistema Actual de Facturacidn

Impresion del

Atencion al Cliente
Documento

Se pregunta la Se insertan los
ciente si desea codigos en la

Factura o Nota de Factura/Nota de
Venta Venta

Empaque del Busqueda de los

Producto que el productos en el

Cliente desea sistema segun
llevarse codigo

Fuente: Andrés Larrea
Elaborado por: Andrés Larrea

Otro aspecto importante para EP seria el tema de seguridad, tanto para el local, como para
sus empleados y sus productos. Para ello se puede recurrira un sistema de rastreo o geo
localizacion de mercaderia que permita encontrarla en caso de robo o sustraccién de la
misma. Durante las horas de funcionamiento el uso de cintas magnéticas y detectores
magnéticos en las puertas perm itirian un control de mercaderia sustraida durante las horas

de atencion, deteniendo laintencion de robo asicomo elrobo mismo.

El uso de herramientas nuevas para la reparacion de equipos dafiados permitirian a
Electronica popular tener la posibilidad de aumentar sus ganancias al tener un servicio

técnico que sea reconocido y utilizado porla comunidad.
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3.1.5LaSociocultural

El nivel sociocultural tiene ciertas caracteristicas que son facilmente identificables al ver
las modalidades de compra, los volimenes, las caracteristicas de los productos que se
compran, y otras directrices que se evidencian en el mercado a través de los clientes. De
esta forma se pueden establecer politicas de venta enfocadas a sacar el mayor provecho de
las caracteristicas del mercado objetivo recabadas del medio, como es el uso de publicidad

dirigida a un nivel socioecondmico de nivel més bajo.

Como muestra de ello, se ha determinado dentro de Electrénica Popular que los carteles
realizados a mano alzada sobre papel luminoso fosforescente, Ilama la atencion de los
transedntes, dado que se ven atraidos al cartel deteniéndolos y haciéndolos reqgresar para
leer la informacion contenida en ellos. Mismos que contienen palabras muy comunes en el

medio como son: Combo,DJ, Disco Movil, MP3, Ultima Tecnologia.

Cabe resaltar que al estar en el sector norte de la ciudad de Quito, es de conocimiento
comdidn que las personas ubicadas en esta zona geografica utilizan mucho herramientas
financieras de préstamo como son las tarjetas de crédito, por ende seria conveniente que
Electronica Popular aprovece estas oportunidades ofertado estas modalidades de pago.
Otramodalidad conocida y utilizada en el mercado esel pago mediante cuotitas, a pesar de
que Electrénica Popular ofrece un plan de pagos, no ha existido ningdn cliente que adopte

esta facilidad ofrecida en el local.
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Para tener una idea de la poblacion dentro de la ciudad de Quito, encontramos que sequn
los datos del INEC en el censo de poblaciény vivienda existian 1839853 personas de todas
las edades y sexos en la ciudad. Para el afio 2009 en Pichicha existian 47.38 personas por

Km?, lo quenos daunamuestradeladensidad poblacional dentro de la provincia.

Grafico19: Canasta Basica Familiar
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Como seobservaen lagréfica, la canasta basica familiar ecuatoriana ha ido en un aumento
progresivo, esto es normal dado al encarecimiento de los productos. Sin embargo, ha
fluctuado en $15.68 durante un afio, lo que nos muestra que no ha existido un proceso
inflacionario 0 un cambio econémico de consideracion en el periodo ohservado. Esta
estabilidad es conveniente para cualquier clase de negocio dado que permite a los

ecuatorianos planificar su vida, sus compras, y su endeudamiento. Sin embargo el anélisis
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esmuy relativo ya que esta canasta como sunombre lo dice es la bdsica, y porendenonos

da unaideamas general del poder adquisitivo de los ecuatorianos.

Segln datos del INEC, podemos saber el tiempo que los ecuatorianos dedican a ver la
Television o usan el Internet en la region Sierra del pafs, lo que nos da una idea de la
cultura en el pafs. Los serranos acostumbran ver al dia una hora y veinte minutos de
television, mientras que el uso delInternetes de 32 minutos, lo que nos muestra que tienen
mas exposicion a los medios televisivos. Es importante notar que cada vez mas aumenta el
uso de las computadoras asi como delinterneten el pais. Haciendo una revision general de
las personas que ven television, el mayor porcentaje de televidentes en el pafs es de
ecuatorianos de 65 a mads afios. Electronica Popular debe tomaren cuenta esta informacion

para sus planteamientos de publicidad y segmento objetivo.

Elproblema de los proveedores potenciales de Electronica Populares que muchas veces no
los conocemos, es decir, no sabemos ni siquiera si existen en el mercado, sin embargo,
varias indicaciones nos pueden demostrar la existencia de un proveedor desconocido pero
potencial. Este no deja de serun proveedor potencial dado que una vez que descubrimos su
identidad podemos entablar relaciones comerciales y convertirlo en un proveedor regular.
Esto constituye una barrera de entrada para alguien que busca ofrecer productos a precios
convenientes pero que no tiene idea de donde conseguir ese producto a precios
convenientes, por lo que debe recurrir a intermediarios o tercerizadores que ganan ya un
margen sobre el producto reduciendo el posible margen neto de ganancia. Muchas veces se
sospecha de la existencia de un potencial proveedor ya sea por los productos que se

observanenelmercado o porlaformade comercioe importacionenel Ecuador,
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Los proveedores establecidos ofrecen precios especiales a los clientes que compran sus
productos en grandes cantidades, por ende no tienen ningdn interés en Ilegar directamente
al usuario final, permitiendo a empresas como Electronica Popular aprovechar la ganancia
COn un mayor margen, aunque con ciertos riesgos de tener un alto inventario. Para
Electronica Popular esto no es un problema tan grave debido a que su principal proveedor
no tiene requerimientos de compra salvo por un valor monetario minimo a cumplir, lo que
le permite @ EP ofreceruna gamamuy amplia de productos que se encuentran almacenados

endonde su proveedor.

La calidad de los productos del principal proveedor de EP es de calidad media, es por ello
que sus precios son bastante convenientes. Sin embargo cabe resaltar que los precios que
EP ofrece al usuario final siguen siendo convenientes dado que el objetivo de EP es llegar
auntarget de clientes que tiene dinero pero no estd dispuesto a pagar cantidades excesivas
por calidad. Por ende EP no busca la venta a personas especializadas que tienen altos
conocimientos sobre los productos en el mercado, Sino m4s bien a personas que estan
interesadas en empezar en temas que son relativamente nuevos para ellos y no tienen los

conocimientos sobremarcasy calidad.

Una gran ventaja para EP es que su suministro es relativamente reqular, lo que le permite
ofrecer grandes volimenes de producto sin tener el stock en su local. Sin embargo, si se
han dado ocasiones en donde se ha debido recurrir a proveedores mas costosos, para poder
suplir con la demanda de producto, esto constituye un problema maés de logistica que

econémico dado que el mayorcosto estrasladado al cliente final.
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Los plazos de entrega del proveedor principal de EP dependen en realidad de los productos
y la cantidad de ellos que la empresarequiere siempre y cuando se cumpla con el valor de
pedido minimo, dado que el producto se lo puede retirar en méaximo unas dos horas
después de realizado el pedido, por ende el plazo de entrega es en realidad minimo. Se
debe considerar también los aspectos de logistica dado que si un pedido es al por mayor,
EP debe estaren la capacidad de conseguir el transporte necesario para atender la demanda

de susclientes en un plazorazonable de tiempo.

Elnivel de competencia entre los proveedores es alto, dado que existen pocos importadores
que importan grandes cantidades, mismos que buscan la forma de vender sus productos.
Estos compiten en volimenes de compra para importacion dado que de esta manera
pueden tener precios mas competitivos en el mercado. Otra forma de competencia entre
proveedores es mediante la importacion de productos novedosos que tengan un atractivo

para elmercado local y que roten rapidamente en el mercado porsunovedad.
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3.2 ANALISISDEL MICRO ENTORNO DE EP

Para tener una idea més clara del micro entono en el que Electrénica Popular se

desenvuelve, se realizara un analisis segln las 5 fuerzas de Porter.

Cuadro 11:Las5 Fuerzasde Porter de Electronica Popular

Amenazade los nuevos
competidores

Nuevas Electrénicas

Poder de negociacién de los Rivalidad entre
proveedores Los competidores

Poder de negociacién de

: Los clientes
existentes

Comprador/Distribuidor

Amenaza de productos
Y servicios sustitutivos

Fuente: Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

3.2.1 Amenazade losnuevoscompetidores

La creacion de nuevas empresas o de sucursales de empresas ya existentes siempre es una
amenaza para negocios de la misma rama, pero existen algunas barreras de entrada que
siempre sirven para frenar a la nueva competencia. La principal de ellas para un local

comercial de electronica y para una importacion es la parte econdmica, dado que se
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requiere una fuerte suma de dinero inicial para ya sea importar una buena cantidad de
producto o simplemente para comprar los productosy el inventario inicial. Dado que en el
negocio de la electronica existe una amplia gama de productos, hay que considerar que

esto en siyaconstituye una barrera de entrada para la competencia.

Otra barrera de entrada es la experiencia en el negocio, ya que para manejar un negocio de
electronica se debe tener por lo menos conocimientos basicos para atender a los clientes,
caso contrario los mismos se despechan por la falta de asistencia y conocimiento. En esta
clase de negocio por la gran cantidad de componentes que existen es importante poder
ofrecer soluciones alternativas si el mismo no se encuentra disponible, esaquien donde se

diferencia un buen servicio de un servicio mediocre.

Lanueva competencia puede surgir de encontrar un nicho de mercado que la competencia
actual no este cubriendo, o de una deficiencia notable durante el proceso de compra, es por
ello que para asegurar el negocio o dificultar la nueva competencia uno de tratar
constantemente de implementar mejoras para asi disuadir a la competencia dandole

muchos frentesen que com batir.

3.2.2 Rivalidad entre los com petidores existentes

La rivalidad siempre existe entre empresas similares, esto es lo que genera una especie de
equilibrio, esto es especialmente importante para el consumidor final, ya que los beneficios

apuntan directamente a ellos.
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Electronica Popular estd consciente de su competencia méas importante y de aquellas en sus

inmediaciones cercanas, por ello ha divisado un mapa que muestra claramente en donde

estan focalizados geograficamente sus competidores.

Grafico 20: Mapade Competidores Actualesde Electronica Popular
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Como se puede observar en el grafico, existen dos dreas en la ciudad en donde se
encuentran las electronicas méas conocidas, la basilica y la Colén, sin embargo a pesar de
que en estos conglomerados se pueden encontrar casi todos loscomponentes, su ubicacion
geografica dificulta el acceso rédpido y oportuno gran cantidad de quitefios que viven o

trabajan en las afueras de la ciudad o bien a los extremos de ella.
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Una de las razones por la que se cred Electronica Popular, es debido al pésimo servicio
para el consumidor que se puede encontrar en un almacén de electronica en la ciudad de
Quito, que al tener precios convenientes uno debe soportar para consequir determinado
producto. A diferencia de otros almacenes de origen extranjero que existen con un buen
servicio, pero cuyos costos son extremadamente elevados y sirven exclusivamente a un
segmento minoritario de ecuatorianos con un alto poder adquisitivo.

Al existir falencias notables en otros negocios de Electronica, esto crea nichos en donde EP
puede atacar con fuerza, para ser una empresa que se destaque por los servicio adiciones
que ofrece. Pero esta constituye un arma de doble filo, pues si se demora mucho puede
perderla oportunidad de hacerlo y silo hace de forma apresurada puede resaltar lo obvioy

dar la pauta a las empresas existentes a mejorar,

Electronica Popular debe tomar ejemplos positivos de em presas extranjeras y aplicarlas al
mercado ecuatoriano que desconoce de ellas, diferencidndose de forma notable de las

empresas ya existentes.

3.2.3 Amenazade productosy servicios sustitutos

El problema de un producto sustituto realmente radica en ofrecerlo en el local para poder
aprovechar de los clientes que estan al tanto de su existencia y cuyo interés radica en
tenerlo, pero esto a su vez constituye un problema si reemplaza a un producto del cual
tenemos una gran cantidad de inventario ya que se convierte en producto obsoleto y es
dificil deshacerse de él. En este punto es que Electronica Popular debe cuidarse de tener

demasiado producto en inventario, pero como se mencion6 anteriormente, la gran ventaja
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de su actual proveedor mayorista es la posibilidad de adquirir cualquier cantidad de
producto siempre y cuando se cumpla con el rubro minimo, lo que le reduce
considerablemente este peligro. Otra serd la situacion cuando se dedique a la importacion
de sus propios productos, sin embargo, el conocimiento de los nuevos productos suele ser
un proceso lento fuera de la ciudad, donde la adquisicion de productos obsoletos suele
continuar porun mayor periodo de tiempo,lo que le permite a EP finalmente deshacerse de

esa clase de productos.

En este tipo de negocio es mas problem atico com petir con servicios sustitutos, dado que
constituyen un verdadero valor agregado sobre el negocio, sin embargo todo se puede
emulary mejorar, por lo que es mas conveniente estar en la vanquardia de la innovacion

que sersimplemente seguidores.

3.2.4 Poder denegociacion de losproveedores

Este sin duda constituye el talon de Aquiles de Electrénica Populardado la actual figura de
proveedores que tiene. Al tener un Gnico proveedor mayoritario, este tiene un gran poder
de negociacion sobre Electronica Popular, lo que le genera una gran dependencia al

respecto.

Sinembargo, el resto de proveedores de los que dispone Electronica Popular han llegado a
ofrecer sus productos gracias al local, lo que le da cada vez mds poder a EP de elegir otro

tipo de productos para la venta, otros costos, y mayor poder de negociacion.
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Después de conversar con Jean Pierre Larrea, Gerente General, respecto a los proveedores
de EP, resalto que el mayor beneficio de tener el local ubicado en la Av. De la Prensa y
Subteniente Dadvalos ha sido la posibilidad de la ubicacion y posterior visita de

proveedores interesados en suministrar de productos a Electronica Popular,

3.2.5 Poder denegociacion de los clientes

Para Electronica Popular existen actualmente dos tipos de clientes, los clientes finales que
van al local y los distribuidores que son ubicados por EP. Ambos son de importancia dado
que son quienes comprar los productos y son la razén de ser del negocio. Sin embargo, a
ambos se les da un tratamiento distinto dado que uno de ellos compra menor cantidad a
mayorprecioy requiere de mayorcuidado porelpoderde negociacion que posee, mientras
que el otro compramayores cantidades a menor precio y se le debe darmayor atencién en

uninicio.

Es porestos motivos que EP da un porcentaje grande de descuento a aquellos clientes que
son considerados distribuidores o representantes, mientras que a aquellos clientes finales

dentro del local solo se lesconcede descuentos pasada una cierta cantidad de consumo.

Electronica Popular busca satisfacer las necesidades de sus clientes de lamejor forma, para
ello aumenta sus productos en base a los pedidos que realizan los clientes en caso de no
tenerlos, trata de amigable a aquellos clientes que regresan, asi como recomienda
soluciones o alternativas a los clientes que tienen algin problema que no lo puede resolver
directamente EP, de esta forma se asegura de crear fidelidad en su mas importante

elemento.



4. INVESTIGACION DEMERCADO

4.1 INVESTIGACION CUALITATIVA :ENTREVISTAS

Las entrevistas se han segmentado en 6 grupos, mismos que contienen opiniones y
experiencias de distintos actores que influencian el negocio y el sector. Estos se dividen en
dos grandes grupos, actores externos e internos que conforman el entorno en el que se

desenvuelve Electronica Popular.

Existen entrevistas dirigidas a los perfiles de alta gerencia de la empresa, dado que al ser
impulsadores y actores internos de las decisiones de la empresa, nos dan una vision
historica, actual y futurista desde su perspectiva personal hacia lo que ha sido, esy serd la
empresa. Para ello consideran datos y analisis a los que Gnicamente ellos tienen acceso, sin
embargo no deja de ser una vision internay a veces sesgada por los objetivos personales a

los que quiere Ilegar cada uno de los miembros de la empresa.

La primera entrevista busca tener una idea general de cuéles son los objetivos que el
accionista mayoritario tiene sobre la empresa y cual es su opinidn sobre el futuro de la
misma, considerando la evolucion y el estado actual de ella. Por ello esta entrevista se la
realizarda al accionista mayoritario y visionario de Electronica Popular, siendo este el

mayor capitalista en el negocio y quien se llevala mayorcantidad de riesgo al corrercon la
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inversion mas grande en el negocio. Su opinién nos dara una perspectiva interesante

interna,aunque su actuacion dentro de la misma sea limitada.

Entrevista No. 1

Transcripcion de la Entrevista a Galo Larrea, accionista mayoritario e idealista de
Electronica Popular, empresa dedicada a la venta de diversos productos de

electronica.

Andrés Larrea: Bueno estamos aqui con el sefior Galo Larrea, accionista
mayoritario e idealista de Electronica Popular, que ha accedido a darnos a
responder unas preguntas una entrevista asi que empecemos con las preguntas

bueno muchas gracias poracceder.

Andrés Larrea: Eh, ;como nace su interés en un negocio vinculado a la

electronica?

Galo Larrea: Eh la verdad es que ya que el mundo de hoy esta tan
tecnolégicamente avanzado, he no hay forma de no estar en contacto con algo
electronico, entonces surgio araiz de esa idea de estar en unmundo electronico en
contacto con la tecnologia y aprovechando de la coyuntura que hay con la China

que tiene tanta tecnologia barata.
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Andrés Larrea: Ya. ;Qué cree usted que es lo mas importante para arrancar un

negocio de este tipo?

Galo Larrea: Eh los proveedores. Ademéas de los proveedores es bueno tener una
persona que le guste esto, una personatécnica, que esté al tanto y conozca de lo que

esdelosproductos que se estan vendiendo y que tenga interés a fin alnegocio.

Andrés Larrea: Ya.;Porqué escogio esa ubicacion geografica para el negocio?

Galo Larrea: La verdad es que después de un estudio de mercado extenso de mads
de 2 afios que hemos realizado habiamos notado que hay una una deficiencia de ese

producto hacia el norte de la ciudad.

Andrés Larrea: Ya. Eh jcudl fue el proceso y quienes participaron en la creacidn

de laempresa?

Galo Larrea: Solamente yo se lo duro que fue este proceso porque fui el que
encabezo esto en conjunto con Jean Pierre, con Isabel Cristina al igual que con
Andrés Larrea entonces sabemos que no fue una labor dura, que no fue un trabajo

facil pero o logramos.

Andrés Larrea: Ya, eh ;Qué cree que tiene Electronica Popular que no tienen

otros locales de electrénica similares?
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Galo Larrea: Eh yo creo que principalmente el servicio. EIl servicio, no lo da
cualquiera lo dan sus duefios, entonces es un servicio 100% confiable vy

garantizado.

Andrés Larrea: ;Usted cree que la situacion econémica del pais favorece la

importaciony venta de productos que vienen del extranjero?

GaloLarrea: ehalmomentosiyocreoquecomo estamos ahoritaenelEcuadorla
situacion nos estd ayudando bastante, eh también como estdn los precios en la
China, eh obviamente tenemos meses altos meses bajos pero no influye mucho en

la situacion del pais sinomaéaseneldiaadiadelaspersonas.

Andrés Larrea: Eh ;tiene usted interés en importar productos de otros pafses para

Electronica Popular?

Galo Larrea: Porsupuesto ya estamos con un grupo de gente analizando cosas en
China y otro equipo en los Estados Unidos para ver como, como la traemos y por

donde la manejamos mejor.

Andrés Larrea: ;Cree que es importante que Electronica Popular tenga garantia,

servicio técnico e instalacion de los productos que comercializa?

Galo Larrea: Eh si bien no esnecesario yo creo que Si esimportante que lo tenga

porque esuncomplemento al servicio.
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Andrés Larrea: Yaperfecto. ;Como cree usted que se podrian aumentar las ventas

en Electronica Popular?

GaloLarrea: Eh yocreoque debido aque losproductosnoesquenohayenotras
partes, ni sean muy especiales, habria que incrementar una fuerza de ventas que
salga a vender un poco ma4s, gente que sea un poco mas abierta al pablico y que
salga unpoco masavender.De todas formas también estamos intentando hacerlo a
través de internet que va a Sernuevo para nosotros y vamos a implementar un call

center para haceralgo tipo quela gentellamey compre porteléfono.

Andrés Larrea: Eh jcree que Electronica Popularesconocidaen el mercado?

Galo Larrea: Eh todavia le falta mucho para que sea conocida, pero estamos

empezando poco apocoyvamosganando masterreno diaa dfa dirfa yo.

Andrés Larrea: ;Cuédl cree que eslamejor manera de dar a conocer a Electronica

Popular?

Galo Larrea: Eh la mejor manera yo creo que podria ser a través de flyers,
anuncios en la prensa, eh no me lanzaria a spots de television por el momento ni
por radio porque somos una estructura bastante pequefia por el momento entonces

yo creo que porahora tocaseguireh de bocaenbocae ircreciendo poco a poco.

Andrés Larrea: Ya. Eh ;Cual cree que seria la mejor forma de llegar a los

potenciales clientes de Electronica Popular?
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GaloLarrea: Eh yocreoque lamejorformaseriacomo lo mencione antes de boca

enboca.

Andrés Larrea: Ya. ¢En el tiempo transcurrido cree usted que la empresa se

encuentra adecuadamente ubicada?

Galo Larrea: Me hubiese gustado irme un poco mas al norte pero siempre es un
poco mas peligroso, hay mas malandros por alld y los socios son muy anifiados
entonces les da un poco de miedo adentrarse en esas areas peligrosas. Pero si la

ubicacion no es el problema tanto como el tipo de cosas que se venden.

Andrés Larrea: Conociendo las implicaciones internas, ¢invertiria en un negocio

de ese tipoy porqueé?

Galo Larrea: Eh si, esun negocio que manejado bien puede ser muy rentable, el
rato que empecemos a importarva a seradn mas rentable, pero como le digo hien
manejado no tiene ningGn problema més que los problemas del dia a dia de

cualquier otro negocio.

Andrés Larrea: Perfecto. Bueno le agradecemos mucho por su tiempo y por

respondernos estas preguntas muchas gracias

GaloLarrea: A usted gracias.
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La segunda entrevista tiene como objetivo demostrar la intencionalidad del Gerente
General de hacia donde estd tratando de llevarala empresa,y de cudles son susobjetivosa
corto plazo para hacer que el negocio sea rentable. Esta es la opinion méas importante
dentro de los actores internos, sin embargo complementa a la primera entrevista, pero es
importante considerar que en ambos casos existe un poco de emociones involucradas dado

que ambas personas forman parte de la iniciativa naciente del negocio.

Entrevista No. 2

Transcripcion de la Entrevista a Jean Pierre Larrea, Gerente General y accionista
minoritario de la Empresa Electronica Popular, encargado de montar y manejar el

negocio,adem ds realiza lasventas dentroy fuera del local.

Andrés Larrea: Bueno estamos aqui con el Ingeniero Jean Pierre Larrea, gerente
general y accionista de la empresa Electronica Popular, éI estd encargado del
montajey manejo de lo queeselnegocioy también realizalo que son ventas dentro
y fuera del local.

Ok Ingeniero, ;como nace suinterésen un negocio vinculado ala electrdnica?

Ing. Jean Pierre Larrea: Hola antes que nada, el punto de interés de un negocio,
siempre va a serel mismo, que es crear un revenue, crear una ganancia, y formar
una compafifa de esta forma hablar al tema laboral y por supuesto, crear un interés
propio del saber, que producto podria ser el iniciativo hacia un crecimiento
superior al que normalmente se estd manejando en el mercado. ¢Por qué se dio

Electronica como tal?. La electronica es un negocio, en realidad es un producto
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bastante amplio en donde abarca muchos productos que se han convertido en estos
momentos de materia necesaria para el diaa dia en cualquiera de nuestras, nuestros
modo de vivir, sobre todo va direccionado a hacia todos los modos de vida, hacia
todos los espacios sociales de vida, debido a que pues hablese desde un componente
hacia todo lo que maneja, hablese especificamente Electronica Popular, da mucha
alternativa a poder seguir expandiendo, hacia gammas de diferentes mercados, si se
habla de la linea de audio, puesesmuy atractiva debido a que se mezcla conmucho
de la tecnologia la electronica actualmente. Si se habla de la linea de video todo
tiene que ver con electronica por supuesto, hablese de que siempre que se compre
un televisor por decir algo un ejemplo un LCD siempre se va a necesitar de un
repuesto especifico como el caso de componente, como caso de focos LED, entre
otras cosas, entonces todo esto tiene vinculacion a la electronica. Desde un ejemplo
cualquiera, un teléfono inaldmbrico en donde también se necesita una bateria
especifica hasta lo que es la linea de audio profesional como esel caso de los DJ's
en donde ellos necesitarian pues amusements como tal o tecnologia de punta en
avanzada como tal, como eselcaso de amplificadores, consolas, mezcladoras, luces

de altatecnologia como es el caso de las Laser, LED, entre otras cosas.

Ing. Jean Pierre Larrea: Volviendo a la siguiente pregunta en cambio cual es lo
mas importante que se necesita tanto para el mercado como para el negocio de la
Electronica como para cualquier otro negocio en la vida, siempre es muy
importante tener un ohjetivo propuesto, siempre y cuando sea organizado, todo
negocio tiene que tener un inicio y un final, un saber por donde se quiere enrum bar
hacia qué mercado se quiere Ilegar. En Electrdnica Popular hemos tenido una gran

ventaja al saber que todos los mercados son apetecibles para el negocio de la
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electronica y pues la idea es si bien es cierto tener un principio y un final,
Electronica Popular ha creado una, un modo diferente de crecimiento que es
infinito. Todas las personas que quieran tener un producto diferente, un modo
diferente de poder serle apetecible el negocio de la Electrénica pueden llegar

facilmente hacia nuestro local.

Ing.Jean Pierre Larrea: Tomando en cuenta la tercera prequnta, geograficamente
el negocio se encuentra en el lugar norte especificamente en el drea de la Avenida
De la Prensa. En la Avenida De la Prensa entre, digamos que, porque fue ubicarlo
en esta area, digamos que la Avenida De la Prensa se encuentra rodeado de un
mercado que es bastante apetecible que es el darea de las aduanas, normalmente esto
va a crear un atractivo hacia el nivel medio, bajo y medio-alto en donde ha sido
categorizado nuestro producto, siendo un producto de origen taiwanés con una
marcarecién posicionada en el mercado como eselcaso de Poros, como eselcaso
de Lane, como es el caso de Labotecn, entre otras ma4s, que si bien es cierto por
falta de produccion internacional en el tema del marketing o en el tema de la
publicidad no ha tenido digamos que un posicionamiento en el mercado general
internacional como para poderse dar un mayor revenue, eso no quiere decir que la
marca sea una menor calidad a las conocidas en el mercado como marcas top.
Porque nuevamente ubicar geograficamente en el sector Norte, en el sector sur
lamentablemente para nosotros ya esta totalmente plagado de marcas de categoria
genérica china, en donde i bien es cierto no es necesario que sean malas pero si se
podria confirmar que es una categoria de menor calidad a la nuestra que si es un
producto que contiene control de calidad. Eso también es muy importante para el

cliente final que sepa que su producto tiene una garantia y no es un producto de
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rechazo o de considerado desechable. Para terminar con esta misma pregunta el
tema geografico es muy importante en el mercado. Electronica Popular nacié con
una idea muy amplia al menos en todo lo que es la region sierra. Hablese
nuevamente porque el tema en la regién costa se encuentran ya todos los
importadores, pues digamos que los importadores famosos ya famosamente
conocidos ya de antafio, que se vienen con esta linea de electronica.
Lamentablemente para nosotros que somos recién nuevos, es muy importante saber
endonde pisar, esdecir,no aplicaruna politica de arena movediza, es decir, sabera
donde vamos a pisar en tierra firme cosa de no reshalarnos ni caernos y evitar esto
perdidas hacia la compafifay lograr esto una compafiia en declive pues no. Al estar
ubicados en Quito, en la capital, pues estamos tratando de manejartodo lo que es la
parte Sierra, sin embargo no hemos descuidados con nuestro distribuidores, con
nuestros vendedores, también abarcar todo lo que es la parte Costa. En Guayaquil
en ciertos mercados en donde la competencia los ha dejado olvidados o los ha
dejado a un lado por descuido, he nosotros ya estamos comenzando a abarcar.
Entonces si nos damos cuenta de que la parte desde Quito siendo la Capital, nos
hemos estado ocupando todo lo que es el proceso que tenemos abarcar todo el pafs.
Porque en la Prensa, porque enel Norte, porque en Quito, nuevamente atando todas
las respuestas al mismo tiempo, siendo Quito como Capital podemos abarcar todo
lo que es laparte Sierray desde Quito nuevamente poder abarcar hacia Guayaquily
toda la parte Costa. Porque en el Norte de Quito, porque en el Norte de Quito
vemos que tenemos descuidado totalmente un area de oportunidad que es todo el
sector Nor-Oriente que podria [lamarse, hablese desde todo lo que es Prensa, todo
lo que es La Florida que es un barrio bastante apetitoso en donde ahora mismo

tenemos unamigracion bastante alta de gente cubana que tienen un hambre bastante
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fuerte de conquistar mercados en su propio paiscomprando aca pues siendo un pais
mas apetitivo econémicamente ya que estamos dolarizados. Sinosvamosmas hacia
el Norte podemos encontrartodo lo que esel sectorde Carcelén, Carapungo y todos
sus alrededores, San Carlos,y de ahipuesenadelante hablese de todos los, de todas
las salidas, hdblese de hemos Ilegado hastala parte Cayambe, ahora mismo estamos
ya abarcando todo lo que es Ibarra, Cayamhbe, El Quiche, Etc. Entonces es por eso
que hemos confirmado que la parte geografica en la ciudad de Quito en la parte
Norte es la mas apetitosa. EI proceso que se ha utilizado y quienes conformamos
inicialmente somos 4 personas que pues pusimos a desarrollar este negocio, esta
idea en primerlugar,todo nace bajo un estudio de mercado que se inicid con unade
las, con una socia no, y esto lo fuimos trasmitiendo al restante del equipo todos

estuvimos de acuerdo entonces Ilegamos a confirmar cual seria la mejor posicion.

Ing. Jean Pierre Larrea: Esta pregunta es bastante importante sin embargo me
encanta. Siempre se la repito a todos mis clientes ;Que tenemos nosotros que no
tenga el resto?. Primero de que ademds de saber que todos nuestros productos
tienen control de calidad, un precio mejorado, superioridad en la atencion ahi hago
hincapié. Nosotros tenemos algo que no tiene nadie que nunca lo va a tener nadie,y
siempre insisto en todo mi personal esque haceratencion al cliente noeslomismo
que poner una sonrisay ya estd. Yo me rio en muchos locales que veo, en donde
dice sonrie que le estd filmando, lamentablemente el ecuatoriano tenemos una falta
de culturaenlo que esatencion al cliente deberiamos casarnos con lo que el cliente
siempre estd buscando y no busca, adicional a lo que no busca hay que ofrecerle.
Hay que enamorar al cliente con los productos que nosotrostenemos. Muchas veces

y hay que ser conscientes que nuestros productos no son de primera necesidad no
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son como comprarun alimento. Sinembargo escomo metera unmuchacho de una
edad especifica a un centro comercial o a una jugueteria en donde ve toda su
necesidad 'y su no necesidad de producto y crearla en algo apetecible, algo
comprable. En una situacién econdmica como la que estd pasando nuestro pais,
todo tiene que entrar por los 0jos, toda necesidad tiene que crearse por [os 0jos, en
este pais anadie le sobra el dinero, sin embargo nuevamente repito, siuno ve algo
que posiblemente puedo a uno hacer un esfuerzo para comprarse en vez de estar
gastandose en un,no se pues, en algo que definitivamente se le vaya a desgastar en
muy poco tiempo, la idea es que le vaya a durar siendo un producto un poco mas
asequible econdmicamente. Ademas de tener todas estas ventajas, tenemos una
mltiple variedad y gama de productos que siempre estamos expandiendo a esto si
le adicionamos el ultimo sabor al toque que siempre damos en nuestra receta, que
es, el poder ofrecer siempre un paso méas adelante, en nuevas tecnologias de punta,
entonces ustedes se van a poder dar cuenta de que la Gnica solucién para todo lo

que es electronica se encuentraaquien Electronica Popular.

Ing. Jean Pierre Larrea: La situacion econdmica del pais en realidad no favorece
a la importacion, el pais siempre ha sido un pais netamente importador, desde los
inicios de lo que yo acuerdo demis abuelos de mis padres, siempre Ecuador ha sido
un pafs importador. Ahora, a diferencia de antes, es que hay menos digamos que
corrupcion en el tema de aranceles, lo que produce una mejor competencia,
digamos que una competencia mas sana. Sin embargo esto desde mi punto de vista
nunca va a parar lamentablemente Ecuador es un pais que siempre le han gustado
las cosas faciles, al ecuatoriano siempre nos gusta las cosas faciles sin mucho

esfuerzo. A esto me sumo que mi tendencia siempre ha sido derechista, sin
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embargo pienso yo que esmuy bueno el saber que estamos controlando este nivel
de competencia sucia que en otros lugares ocurre, y que nosotros podriamos
demostrar que nuestro producto al ser de un genérico superior al que Ila
competencia lo tiene, entonces podriamos seqguir ganando. Mire, aqui hay un punto
que se habla de la venta de productos del extranjero, el Ecuadorno tiene y nunca ha
tenido una produccion excepto el cable compatible hacia otros paises, asi que por
aquino podriamostoparunpunto de que,en qué momentonos favorecen ventas de
nuestro producto en el extranjero, porque nosotros somos sencillamente una
compafiia netamente importadora en donde ofrecemos tecnologia de punta que no
se fabrica en nuestro pafs. Importar productos para Electronica Popular no quiero
sonar como redundante pero lo acabo de decir hace un rato Electronica Popular es
una compafifa netamente importadora que siempre estd buscando nuevos productos

y nuevatecnologia para ofrecera sus clientes.

Ing. Jean Pierre Larrea: ;Que es importante para nosotros? Si tiene 0 no tiene
garantia y el servicio técnico, o sea aqui podriamos categorizar en dos niveles, sin
embargo esmuy clara que todo tiene que irde la mano, la garantia, la garantia nace
porque si el producto es bueno, si el producto es real, si el producto no es
falsificado, usted tranquilamente puede dar una garantia, sobre el producto, es
decir, aqui en Electronica Popular sabemos lo que vendemos, sabemos lo que
tenemos, por supuesto si es que no es negligencia del cliente en manejar, en
golpear, enno seguir lasinstrucciones que se le da, todo nuestro personal aqui se le
da las instrucciones debidas, para que el cliente sepa como manipular su producto
y nolo dafie o nole quite, pues vida al producto o al menosno lereduzcavida. Sin

embargo, el tema que nosotros tenemos en estos momentos, de dar servicio técnico
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adicional a los productos, es ya un valor agregado que eso créamelo, el cliente lo
admiramucho, porque dice, hace donde estamos yendo, Electronica Popular es una
compafifa que busca integralidad, que es lo que estd ahora, sile podriamos decir la
palabra de moda, es decir, todo en un mismo lugar. Y sino para muestra un botdn,
porque Kywi sigue esa politica, en donde tengan todo en un mismo lugar.
Supermaxi que ahora pues tiene su muestra principal que es el caso de Megamaxi,
en donde tienen desde ropa hasta una crema, pasando por comida y hasta
televisores de alta tecnologia. Aquien Electronica Popular lo que queremos dar es
tecnologia mezclado a productos sumado a buenos precios con excelente nivel de
calidad, y adicional a esto, en el caso de que usted tuviese un producto sea o no sea
comprado aquien Electronica Popular, poderlo tener una opcion de repararlo y que

no tenga un limite de vida.

Ing. Jean Pierre Larrea: Las ventas siempre van a ser un margen de medicion
para los accionistas, las ventas es lo mads importante que tiene una compafia, si a
esto se le suma una buena venta con atencion al cliente las ventas siempre van a
seguir creciendo. En Electronica Popular siempre estamos enfocados desde mi
persona que soy el que manejo las ventas, dirijo las ventas, y hasta, no me importa
si tengo que remangarme la camisa, para poder cargar y ofrecerle al cliente esa
atencion personalizada que es lo que tanto busca. En nuestro mercado en donde
nuevamente me dirijo hacia un nivel de mercados medio bajo medio alto inclusive
porque no, el mercado bajo, que es en donde el nivel social de gente baja, es muy
atractivo para un mercado, para un nivel de productos como el nuestro, es muy
importante saberle atender cada vez mejor, por ahf estamos trabajando con un nivel

de potencialidad de expansion en ventas y poderlas aumentar siempre hay como, el
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bichito es saberle encontrar como poder explotar ese nivel de ventas. En
Electronica Popular siendo una compafifa nueva, pienso yo que los nimeros, y
bueno no solo lo pienso lo demuestran los nimeros, estamos ascendiendo bhastante
rapido. Sin embargo la Ley de Murphy también pues nos asusta el saber de qué
todo lo que subemuy rapido como la espuma también se baja muy rapido. Entonces
cualeslaidea,laideaestenerun profitde ganancia o niveles de ganancia pero que
sean constantes, que no sea un nivel de ganancia que ahora estamos viendo y
mafiana estamos bajos. Sin embargo esto es lo que ha hecho a ser conocida a E
Popular en muy poco tiempo ya estamos compitiendo contra los grandes lobos de
toda la vida, y eso los ha hecho pues molestarse con nosotros sin embargo asi es el
mercado, el mercado siempre estd compuesto de envidia de egoismo pero también
de satisfaccion de saber que el cliente final a la final se da cuenta, de quienes, quien
le dan un mejor servicio, quien le da un mejor precio, quien le da mejor calidad, y

endonde puede tener todo esto en una sola.

Ing. Jean Pierre Larrea: ;Como se ha dado a conocer Electronica Popular?,
Electronica Popular nuevamente insisto, es una compafifa nueva, que se ha ido
dando a hacer conocer poco a poco por su nivel de atencidn, personalizada, cliente
a cliente, nosotros hacia distribuidores, nosotros hacia el vendedor, soportando al
vendedor, soportando hacia el cliente final, dandole un instructivo de como tiene
que manejar, el saber asesorarlo para que utilice uno u otro equipo a la vez, del
poder inclusive saber hasta qué punto puede manejar su nivel de crédito con
nosotros sin tener, que se vaya, triste con las manos vacias, sino por el contrario se
va feliz, y ese cliente es el que hace volver hacia Electrénica Populary hacia lo que

estamos haciendo con Electronica Popular. Electronica Popular no solo es cuatro
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s0cios que creyeron que esto puede ser un boom, por el contrario, Electronica
Populares una compafifa agarrada, ideal, fiel con sus clientes, y es sus clientes los
que nos van a lograr crecer como esta creciendo Electronica Popular pero sobre
todo mantenernos en un mercado en donde el cliente ya se ha dado cuenta de que
hay una alternativa muy buena que se ubica en Quito, que se ubica en el Norte, y
que puede abarcar desde Quito hacia el Pais, desde el Norte hacia el Sur, hacia el

Este, haciael Oeste, hacia toda la Capital.

Ing. Jean Pierre Larrea: ;Cudl cree que es la mejor manera de dar a conocer a
Electronica Popular? Como ya les digo, o sea es, facilmente ir en un proceso de
paso a paso pero de hacer validar los principios que tiene Electronica Popular con
sus clientes. Yo nunca Ilamo potenciales clientes, yo en generalizo siempre, pongo
engeneral atodoslos clientes, un cliente pequefio puede serun cliente potencial, un
cliente grande esun cliente potencial, un cliente mediano ya sigue siendo un cliente
potencial, la palabra potencial se da siempre y cuando el cliente sepa que siempre
puede sequir comprando en Electronica Popular. Todos los clientes son potenciales
para nosotros. Ninguno es menor, ninguno es mayor, siempre va a Ver esa
tendencia en otros lugares en donde, mire este porque compra mucho mas démosle
un mejor descuento, por el contrario, todos los descuentos estan abiertos para todos
los clientes siempre y cuando el cliente siga siendo leal con Electronica Popular. Es

ahielexcitode nuestro cliente.

Ing. Jean Pierre Larrea: La empresa al ser una empresa todavia nueva, estamos
en un proceso digamos que de prueba en la ubicacion de nosotros. Nuevam ente

insisto que estamos ubicados geograficamente muy bien, sin embargo, todavia no
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me convence especificamente el lugar, digamos, no se pues como decirle, el lugar
exacto de ubicacion en el sector, dentro del sector. Este sector lamentablemente
pues tiene ciertos riesgos de delincuencia, que eso pues, literalmente no es que no
Nos asusta, sinos tiene pues preocupados, pero si nos damos cuenta en realidad a
nivel general de pais en todos los lugares hay un nivel de delincuencia altos, pero
ese no es el pedo que estamos buscando, la idea de Electronica Popular es irnos a
hacer conocer también en lugares en donde todavia no hemos ingresado dentro de
la ciudad, hablese, los valles, hablese, lo que es el sector del sur,en donde sinos da
miedo ingresar, debido a que hay un alto nivel de competencia pero es muy
apetitoso y muy atractivo siendo un nivel de que todo ese grupo de gente, que
compraahi compraen efectivo, eso siesunvalor, pues digamos que esun punto de
orden bastante bueno para la compafifa enelnivel financiero. Sin embargo hay que
tomar en cuenta que son mucha gente en donde pudiese también tener nuestros
productos, [0gicamente hace un mayor trabajo, pero como les vuelvo y repito, no
tengo problema, Electronica Popular tiene un valor agregado que se llama servicio
al cliente, y eso no lo tiene nadie, y eso me jactoy conmucho orgullo de repetirlo.
Seria el Unico problema que todavia insisto que seria la ubicacion, no movernos de
aqui, sino porel contrario reubicar una sucursal de Electronica Popular hacia otros
lugares para poder abarcar nacionalmente el mercado. Implicaciones internas, mire,
siempre van a verimplicaciones internas en todo tipo de negocio. En todo tipo de
negocio. Yo ya vine manejando y sigo manejando lo que se Ilama un freight
forwarding, suena muy chistoso que tiene que ver lo uno con lo otro, nuevamente
todo negocio el propdsito inicial y principal es hacer dinero, manejandonos desde
un punto de vista de poder crear a futuro una compafifa o una empresa en donde

podamos dar trabajo hacia otras personas ma4s pero juntos en equipo lograr un
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imperio que eso es lo que todo el mundo quisiera. Sin embargo pues, nuevamente
basandonos, en que, ir borrando ciertos defectos que se han ido aprendiendo en
otros lugares en donde estamos, sin embargo, la inversion en los negocios, mira,
siempre se puede hacer una inversion en un negocio, en un negocio hay que
pensarlo claramente, que es o que uno quiere, a que uno se quiere dedicar, y eso si
yo pienso, uno no puede serun panaderoy dedicarse a una discoteca de lanoche a
la mafiana, puede serque si haya mucha gente que se dedica a eso o por necesidad
te dedicas a eso, pero el principal punto que pudiesen tener complicaciones o
implicaciones internas definitivamente siempre es lo mismo, o sea en cualquier
negocio van a tener problemas entre indiferentes o diferentes formas de pensar
entre un socio y otro, entre la parte financiera y la parte de ventas entre todas las
dreas de una compafiay el éxito de todo esto es teneruna harmoniatotal y de saber
que todos nos podemos entender al mismo tiempo.Bueno yo espero que esto haya
sido satisfactorio, esta pequefia entrevista que hemos tenido,y puesnuevamente los
invito a tener una experiencia inolvidable en Electronica Popular en donde
encontraran todo lo que buscan y hasta lo que ni siquiera necesiten convertirlo en
algn dia una necesidad bastante gustosa en donde no se arrepentirdn. Estamos
nuevamente ofreciéndoles una invitacion a que participen en nuestra calidad de un

grupo satisfactoriamente bonito para nosotros de clientes.

Andrés Larrea: Bueno muchas gracias, esta fue la entrevista realizada al Ingeniero

Jean Pierre Larrea, que estd al mando de la empresa Electronica Popular. Muchas

gracias Ingeniero.
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Con la tercera entrevista se busca una primera opinién externa a la empresa, pero siendo
clave para el desarrollo de Electronica Popular dado que se refiere al proveedor nimero
uno de la empresa. Este constituye el eslabdn sine qua non para el crecimiento de la

empresa, dado que proveen de la mayor cantidad de producto que Electrénica Popular
comercializa actualmente conun 69% de toda la mercaderia, como se observa en el grafico
mostrado a continuacion. De ella podremos obtener una opinidn externa que nos da una
idea imparcial del crecimiento y desarrollo de la empresa desde sus inicios hasta la
actualidad. Cabe mencionar que los primeros meses de funcionamiento de Electronica

Popularesta empresa constitufael 100% de la mercaderia comercializada por la empresa.

Gréfico21: Porcentaje de participacion de productos de proveedor en EP
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Entrevista No. 3

Transcripcion de la Entrevista al Ing. Richard Quinche, Accionista de la Empresa
Global Electronics XX1 (GEXXI), empresa dedicada a la importacion directa al por

mayor desde paises asiaticos

Andrés Larrea: Bueno, eh, estamos con el Ingeniero Richard Quinche, eh,
accionista de la empresa Global Electronics, es una empresa dedicada a la
importacion directa al por mayor de paises asiaticos. Primeramente muchas gracias
Ingeniero por acceder a esta entrevista, le robo un poquito de su tiempo, si me

puede ayudar con las siguientes preguntas.

Eh,¢de qué paisesimportan mercaderia ustedes?

Ing. Richard Quinche: Bueno nosotros como ya bien indicaste somos global
electronics, toda nuestra mercaderia viene de varias partes, desde lo que es
principalmente china, entre ellos Taiwan, Hong Kong también viene dela parte
Corea, de Miami, de Estado Unidos. Eh, local, aqui en lo que es Latinoamérica
también algunas veces también se puede comprar de Colombia o de Perd. Pero

principalmente son Estados Unidosy China.

Andrés Larrea: Ya, perfecto. Eh, jcudnto tiempo Ilevan en este negocio de lo que

eslaimportacion?
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Ing. Richard Quinche: En lo que es importacion al por mayor, eh, casi unos 8
afios, peroigual enlo que eslaimportacion [levamos ya casi unos 15 a 18 afios, ah
de ser. Cuando comenzamos con ventas al por menor. Pero tamhbién ya
importabamos desde Colombia, desde Perd, desde algunas partes también de
Miami, aunque ya para lo que es mayoristas como somos ahorita ya eh somos mas

de la China.

Andrés Larrea: Eh, de toda la gama de productos que ustedes ofrecen, ;qué
porcentaje de esos productos dirfa que Electrénica Popular actualmente les

adquiere? O seatalvez unporcentaje.

Ing. Richard Quinche: Hablando en porcentajes, vendria a ser aproximadam ente

un 60 porciento tal vez de lo que es, del 50 al 60 porciento aproximadamente.

Andrés Larrea: Eh, ;como clasificaria el crecimiento de electronica Popularcomo

cliente suyo?

Ing. Richard Quinche: Bueno, como cliente nuestro llevard aproximadamente 1
afio, un poco menos. Eh ,se ha desenvuelto bastante bien, han comenzado a crecer,
desde eh, desde que nos compran a nosotros, seria en un 40 en un 50 por ciento

igual, 0 sea se mantiene en un crecimiento bien. Si

Andrés Larrea: Eh, ;qué le recomendaria a Electronica Popular para poder

incrementar sunivel de ventas?
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Ing. Richard Quinche: En general, con mas o menos las politicas que ya estan
utilizando, debe vender a provincias, asi mismo de Ilegaranuevos lugaresen lo que
es de Ecuador, porque nuestros productos se venden a nivel de pais. Lo que seria
bueno es de seguir buscando clientes y asi mismo, si es que, en un nivel siguiente
ustedes incrementan sus ventas, pues asi mismo se les puede ayudar con mayor

plazo mayores descuentos. Dependiendo de como estan creciendo.

Andrés Larrea: Eh, ;qué cree usted que es importante para que un negocio de

electronica sea atractivo y rentable?

Ing. Richard Quinche: Enlo que esal pormayor principalmente, son productosy
precio. Buenos precios, una calidad tampoco.. podemos decir baja sino intermedia

eso creo enlo que eselectronica, y que el producto sea, esde buena calidad.

Andrés Larrea: (Cudles cree que son las ventajas de sus clientes cuando compran

productos aquien Globalelectronics?

Ing.Richard Quinche: en ventajas de nuestros clientes, es que nosotrostenemos el
precio casi, o sea bueno en general, el mas bajo del mercado podriamos decir o sea.

Tenemos el precio muy competitivo junto a los otros, no tenemos eh, entregamos

muy rapido la mercaderia también, tenemos bodegas grandes.

Andrés Larrea: Eh jcree que existe reemplazos en el mercado para los productos

que usted comercializa?
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Ing. Richard Quinche: Claro, hay varios, hay hastante cantidad de reemplazo,
pero, especifico especifico se podria decir que no, eso porque hay varias calidades,
varios precios, varios modelos, etc., o sea, hay bastante reemplazo si pero, es

depende delnicho el que te estés centrando.

Andrés Larrea: Ya, ;jconsidera usted que su empresa genera algin tipo de

fidelidad en sus clientes?

Ing. Richard Quinche: Como en toda empresa yo creo que con el trascurso del
tiempo van teniendo confianza, van teniendo van adquiriendo un nuevo nivel de,
como decir de union entre cada uno, entonces ya, nos conocen, ya saben donde
estamos, no no necesitamos hacernos casi ni mucha propaganda sino que ya la
gente viene va porque nos conoce, por lo afios que ya Ilevamos también en el

mercado.

Andrés Larrea: Como importador, ;cree que los tiempos de importacion son

favorables para el comercio del pais?

Ing. Richard Quinche: En lo que es dentro del pais los tiempos son
completamente cadticos, en lo que se refiere, en los otros lados casi ya son
especificos, o sea cuanto se demora en sacar de alla de china, el transporte cuanto
se demora hasta aca, o sea ya son casi fijos, el problema es justamente aqui en las
aduanas de aqui del pais. Donde principalmente piden coimasmuchas veces, aquila

mercaderfa se para ilegalmente, se demora mas, toca siempre como decimos
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nosotros lubricar un poco con la tipica tipica coima, entonces no es, no no ayudan

enloque es al distribuido y al importador

Andrés Larrea: Eh, ;cada que tiempo reciben mercaderia nueva?

Eh, dependiendo, cuando los pedidos se hacen méas o menosen el afio cada 3, cada
2meses estarian llegando, eh se hacen unos 10 contenedores al afio entonces, se
trata de que Ilequen cada 2 meses, a veces que Ileguen juntos unos 2 0 3, 0 Sea s

depende, la necesidad del mercado.

Andrés Larrea: Eh, ;cree que el mercado se puede saturar de los productos que

usted comercializa?

Ing. Richard Quinche: Eh yo dirfa que no, en general el mercado es bastante
grande, porque ya no solo nos hemosampliado a lo que es electronicos, 0 sea, y a
lo que es Gnicamente repuestos, sino que el mercado da para ampliarse tam bién ya a
lo que son DJ's, aloque son,eh espectaculos, ya lo que son luces, ya también por
ahi hasta las casas mismo, ya la gente, el consumidor final también ya busca este
tipo de cosas, entonces para hacerse casi como una discoteca en la casa, entonces
viene hacer, o sea, hay mercado, dependiendo de como se busque, hay mercado,

hastante.
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Andrés Larrea: Eh, justedes ofrecen garantia porsus productos?

Ing. Richard Quinche: La garantia viene ya, 0 sea nosotros nos dan un producto
ya garantizado desde la china con fabricacion de calidad, acd nosotros lo que
tenemos es, en algunos productos se puede dar garantia en lo que se refiere a dafio

de fabrica, pero de ahi a lo que es de, dafio por mal manipulacion eso no se da.

Andrés Larrea: Eh, ;mas o menos que tiempo de garantia seria?

Ing. Richard Quinche: Eh no, eso en general seria dependiendo, 0 sea, uno
nosotros podemos decidir un reclamo el momento de que Ilega la mercaderia unos
dos o tres dias, o sea dependerfa de sieste producto Ilego asi este no Ilego etc., pero
ya después de eso no se puede hacer nada. Y por eso nosotros aqui dentro del
almacén lo que hacemos es probar antes de que se Ileven, que revise la misma

persona, cuando son a provincias si les permitimos 2 o 3 dias.

Andrés Larrea: ;Qué medida hatomado para desalentar a sucompetencia?

Ing. Richard Quinche: En general nosotros tenemos algunas medidas,
principalmente el precio bajo como ya lo habiamos hablado en el trascurso,
secundarios nosotros tratam os siempre de entregar de un dia para el otro. O sea sies
que el cliente nos pide en ese dia nosotros asi sea a Guayaquil, Cuenca, Loja, Ibarra
lo que sea nosotros tratamos de que ya en ese mismo dia se envié ya mas depende
del transporte que Ilegue al otro dfa, entonces tratamos de que siempre en minimo

48 horas ya esté listo conel pedido en cualquier parte del pafs.
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Andrés Larrea: Perfecto. Bueno eso seria toda la entrevista, le estoy muy

agradecido ingeniero

Ing.Richard Quinche: Igual, gracias por tomarnos en cuenta

Andrés Larrea: Y listo eso es todo, muchas gracias

La cuarta entrevista trata de indagar distintas opiniones de varios clientes que adquieren
producto dentro de Electronica Popular, con el fin de obtener una apreciacion externa
directamente sobre los productos, la atencion y otros factores que pueden ser muy
importantes en el surgimiento o hundimiento del negocio. Los clientes al ser el eje
fundamental del negocio son un gran referente sobre como marchan las cosas, y nos
ayudan a corroborar las opiniones de quienes trabajan adentro asi como las de los que
perciben esos esfuerzos desde afuera. Un aspecto fundamental serd la interpretacion de
aspectos como la decoracion, distribucion, precios, organizacion, etc. de los productos asi

como los servicios que reciben dentro del local.

Entrevista No. 4

Transcripcion de la Entrevista a José Simba, Cliente de Electrénica Popular que ha

adquirido diversos productos dentro del local ubicado en el sector del Aeropuerto.

Andrés Larrea: Bueno estamos aqui haciendo la entrevista, al sefior José Sim ba, ¢l

escliente de Electronica Popular que ha realizado algunas compras en nuestro local
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aqui en la avenida De la Prensa. Primeramente muchas gracias por acceder a esta

entrevista misefior Simba, empecemoscon las preguntas.

Andrés Larrea: ;Qué esloque mas le atrajo de Electronica Popular?

José Simba: Bueno, le agradezco. Una vez que pase mucho me interesd el ver lo
que aqui han puesto este local de electrénica. A mime gusta es porque esta con la
tecnologia de primera no con las anteriores que existen no, entonces por eso me
atraer la compra como dice de las cosas que fue en primer lugar en los parlantes

amplificados.

Andrés Larrea: Chévere. Eh, que problemas pudo ver digamos mientras se le

atendia en el local. Vio alguna cosa que talvez no le gustaba.

José Simba: Bueno primeramente fue todo amable con la persona que me atendid,
muy cordial, entonces paramiun gusto, atrae como dije a las personas ese modo de

presentacion.

Andrés Larrea: Ya, jconoce algin otro local de electrénica por aqui alrededor

cercadeloqueesElectronica Popular?

José Simba: Pues si, la del aeropuerto que eso decia mas antes, también he sido

cliente pero conpocacomo dice, amabilidad de atencidn.
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Andrés Larrea: Ya. Eh ;cree usted que es importante que exista un local como

Electronica Popularcerca de sudomicilio?

José Simba: Paramime gustaria por ejemplo que esto se amplié y pueda ser mas

facil de repente en alguna necesidad.

Andrés Larrea: Ya. jLe interesaria que Electronica Popular tenga servicio a

domicilio?

José Simba: Bueno en parte sipero,también no,como dice las personasno usamos
tanto porque, preparadas digamos para esta utilizacion, solo losinteresados para eso
si,vale la penano,peroencaso que no esgeneralmente, entonces un poco me duda
de aconsejarles asino,sino esqueamimequstariaatravés de esto que tenga buena

atencion y sean como dicen productos buenosy de ahiregresaremos nosotros.

Andrés Larrea: Ya. Perfecto. Eh ;qué otro servicio cree que Electronica Popular

eh deberfa dara sus clientes?

José Simba: Por ejemplo para mi no sé si serfa posible ya conociendo a los
clientes, haiga facilidad de un crédito no, pero segdn lo que, también es posibilidad

de lacomo dice laelectronica que pueda dar, eso seria.

Andrés Larrea: Ya. Perfecto. Eh ¢volveria usted a comprar en Electronica

Popular?
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José Simba: Sihasta aqui me qusta, las cosas no estan fallando, y con la garantia

que me dan, porsupuesto que volveria.

Andrés Larrea: Perfecto. Eh, jqué opina usted de comprar a través de una pagina

web eh losproductos que hay aquien electrdnica?

José Simba: Bueno ahi si como francamente, no tengo esa pagina, bueno eso

ignoro, pero les felicito que puedan saliradelante y yo también estaré para eso.

Andrés Larrea: Yamuchas gracias. Eh jqué es lo que mas le interesa eh digamos

que un local deelectronica tengaen lo que son productos?

José Simba: O seaqueenesoseriaporejemploque,loconsiganloméasbueno que
sea en tecnologfa, por ejemplo ya sean sencillos y nos garantice, y no como las
cosas anteriores que se van quedando. Entonces eso dirfamos por ejemplo, traigan

masequipos que sofisticados y nos puedan servira nosotros.

Andrés Larrea: Ya perfecto. ;Ah visto publicidad de algtn local de electronica ya
sea en la radio, en la television, en el periédico, o sea en algin medio de

comunicacidn?

José Simba: Ahi si lo ignoro, no lo he visto yo. Por donde por aqui por el

aeropuerto como esque he venido yo.
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Andrés Larrea: Ya perfecto. ¢Usted adquiere productos digamos electronicos
como los que existen aqui en Electronica Popular mediante tarjetas de crédito tal

vez?

José Simba: Bueno con tarjeta de crédito yo no como es, pero lo que me gusta es

que lo tenga y uno enlanecesidad puede hacer las compras.

Andrés Larrea: Perfecto, eh ;qué opina sobre lacompra de productos electrénicos

mediante cuotas?

José Simba: Eso muy bien me gusta no que también eso abran y tendrian mas

posibilidad de Ilegar a mé&s clientes ya sea, por ejemplo yo mismo ya puedo

conversaralos demads que ustedes pueden facilitarasiy el producto es bueno.

Andrés Larrea: Perfecto. Eh ;qué opina usted sobre la ubicacién de este local?

José Simba: Bueno aqui siestacomo dicen visible, sipuede serno, que a futuro le

de losmasbuenos resultados para el publico que pueda exhibir.

Andrés Larrea: Perfecto. Eh ;qué opina usted sobre los productos que ofrece

Electronica Popular?

José Simba: Estdn buenos. O sea que hasta aqui se ve que esde calidad.
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Andrés Larrea: Perfecto. Bueno misefior Simba esas serian todas las preguntas de
la entrevista, yo le agradezco muchisimo por su tiempo. Y pues estamos a las

ordenes.

José Simba: Yo también le felicito y que siguan adelante

Andrés Larrea: Muchas gracias

En la quinta entrevista el objetivo es indagar el interés de los clientes distribuidores de
Electronica Popular, quienes de gran forma ayudan a impulsar las ventas en mayor
cantidad pero con menor precio, siendo mas bien bajo un modelo de economia de escala.
De la informacion recopilada en los capitulos anteriores, se puede observar que los
distribuidores constituyen un mercado interesante para Electronica popular dado que el
nivel de pedidos suele ocasionar ventas interesantes para el negocio. Un dato interesante es
que de los distribuidores del negocio, casi todos se encuentran fuera de la provincia de

Pichincha.

Entrevista No. 5

Transcripcion de la Entrevista a Aldo Mendoza, Cliente de Electronica Popular que

ha adquirido diversos productos fuera del local.

Andrés Larrea: Estamos aqui con el sefior Aldo Mendoza, cliente de Electronica

Popular, que ha realizado compras fuera del local. Eh, bueno primero muchas
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gracias sefior Mendoza por aceptar esta entrevista y pues eh le ruego me ayude con

las siguientes preguntas.

Andrés Larrea: Eh, ;como conocid de Electronica Popular?

Aldo Mendoza: Ante todo pues muchas gracias pues ustedes han sido una parte ya
de nuestro almacén, son ustedes igualmente, al igual que ustedes crecen nosotros
también crecemos. Nosotros conocimos, yendo directamente a la pregunta,
conocimos a Electrénica Popular de acuerdo a la visita que nos hizo en este caso
don Jean Pierre. Eh, vino pues nos visité, nos gusté los productos, nos explico
inclusive como funcionaban los productos porque no teniamos conocimiento
mucho puesentonces. Bueno pues entonces quisimos probary esa fue la, en bhase a
S0 pues quisimos probar e hicimos un pedido que de esa manera empezamos a
ofrecer el producto en nuestro local, nos Ilegaron los productos pues y esa fue la,

como conocimos nosotros a Electronica Popular.

Andrés Larrea: Ya. Eh ;jqué tiempo llevan adquiriendo productos de Electronica

Popular?

Aldo Mendoza: Oiga méas o menos, jcuanto sera? Yo pienso que, creo que
ingresaron a en Febrero, Febrero por ahi fue, Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Junio,
Agosto, estamos hablando de 7 a 8 meses mds o menos. Aja, de lo que ingresaron

los productos, casia raiz de lo que nosotros empezamos con nuestro almacén.
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Andrés Larrea: Ya. (Esta satisfecho con el servicioy los productos de Electronica

Popular?

Aldo Mendoza: Por supuesto, pues de todas maneras si uno cuando francamente
no estd satisfecho pues simplemente no no se adquiere, entonces Si es un buen
producto, es un buen producto que francamente se ha vendido acd en el local, ha

salido,y pues sideesamaneraestamos, estamos vendiendo no.

Andrés Larrea: Eh, ;porque decidié comprarle producto a Electrénica Popular?

Aldo Mendoza: Francamente el servicio vino, el servicio vino en base a un
ofrecimiento y de pronto los pedidos se hicieron directamente a través de teléfono,
0 sea en mutuo acuerdo entre Electronica Popular y nosotros entonces como el
producto Ilega acd al almacén pues decidimos o Sea de esa manera porque no todos
eh vienen a dejarlo acé, entonces esa es una de las grandes ventajas que que tiene
que Ilegar el producto acd o sea al almacén donde si usted quiere vender pues tiene

que Ilegar alld.

Andrés Larrea: Ya, como cree que Electrénica Popular podria mejorar su

servicio?

Aldo Mendoza: Eh yo pienso que mejorar mejorar el servicio hacia aca, tal vez, tal
vez extendiendo, extendiendo maés el crédito, una de las facilidades en las que
nosotros no se arriesga mucho a pedir bastante producto porque, porque

francamente uno tiene que medirse, tiene que medirse o Sea, cuanto mas o menos va
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avenderenel mespara poder adquirir, pero si eh podemos y hay méas variedad por
gjemploy pueden ustedes ofrecer mas variedad nosotros tenemos que externos a un
crédito, un crédito enelque puede serque seyo,unmesmascomonos estan dando
a nosotros las otras casa comerciales. Por ejemplo nos dan a 30, 60 y 90 dias,
entonces puede ser con, con cheque posfechados algo asi o alguna cosas pero la
cuestion es que ya nos dan ese crédito de 30, 60 y 90 dias entonces de esa manera
pues nosotros podemos ya no desabastecernos sino que tenemos el producto y les
sequimos ofreciendo pero cuando no hay eso, no hay un crédito entonces nosotros
tenemos que medirnos para poder mientras tenemos pues ir comprando. O trabajar

bajo pedido.

Andrés Larrea: ;Cree que el adquirir productos de una empresa digamos que esta

ubicada en la capital tiene alglin beneficio adicional tal vez?

Aldo Mendoza: Porestarubicada en la capital, si, por que si usted esta porejemplo
cerca es mas beneficioso eh nosotros trabajamos con un cliente por decirle
trabajamos con un cliente ese cliente quiere en ese momento pues es facil adquirirlo
ese producto pues y entregarlo al cliente. Esa serfa una ventaja de estar aqui dentro

de la ciudad mismo.

Andrés Larrea: Ya perfecto. Eh ¢le convendria que Electronica Popular ponga a

sudisposicion las caracteristicasy los productos digamos a través de Internet?

Aldo Mendoza: Pues claro, no solamente las caracteristicas seria también los

precios, con una lista de precios en la que nosotros vea, tenemos a disposicion
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vamos al Internet directamente vemos de que, cuanto esta ese producto, de acuerdo
a las caracteristicas del cliente, yo como es, acudo a Internet puesy directamente en
esemomento cierro la negociacion con el cliente y le hago el pedido directamente a
usted, todo esmads rapido masconveniente para nosotros porque ya no solamente es
una idea suya sino que, ya las cadenas mismo ya le entregan las listas de preciosy

los productos, entonces seria una buena solucion de hacer lo mas rapido.

Andrés Larrea: Ya.Eh, ;las politicas de ventas manejadas por Electronica Popular

le ha parecido convenientes tal vez?

Aldo Mendoza: No muy convenientes, no muy convenientes porque ustedes no
manejan el crédito. No manejan el crédito entonces ahi ya es una, para nosotros es
muy duro, o sea digamos tenemos que comprarle casi todo al contado, entonces ya
tendria que ser bajo pedido para nosotros no perder, al cliente y no perder también
la venta. O sea tendriamos que serbajo pedido. Porque porque muchas de las veces

no se tiene parainvertirunmes o dosmeses.

Andrés Larrea: Ya eh, ;jcree usted conocer toda la gama de productos que

Electronica Popular tiene para ofrecer?

Aldo Mendoza: No, no se tiene, por eso es que por ejemplo toda la gama deberia
estaren Internet, toda la gama y las caracteristicas y soluciones para x producto, por
ejemplo, siusted lo pone pordecirsiusted tiene un montdn de cables, pero si usted
no explica para que es para que son y sinosotros no vamos a poder solucionarle al

cliente eh entonces si usted me los explica como la vez pasadame los explico para
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que servia ese X cable entonces ahi si, uno se puede dar soluciones uno no no no
esta al tanto de todo lo que tiene Electronica Popular pero sivaldria la pena de que

este explicado y las caracteristicas para que sirve ese producto.

Andrés Larrea: ¢Ha tenido inquietudes o preguntas sin resolver respecto a ciertos

productos que Electronica Popularle ofrece?

Aldo Mendoza: Uh, si. Eh porejemplo, por ejemplo. En caso por ejemplo habia,
hay productos por ejemplo segln vien el internet hay productos que ustedes no lo
venden, como por ejemplo las cajas pasivas, cajas pasivas que funcionan en base a
una caja amplificada. Entonces ahi viendo, hay una no me acuerdo que marca es
que,esdelamismacajaamplificada le sale lamisma cantidad de watiaje a una caja
pasiva, entonces eso es una solucion en la que pudimos dar nosotros en la

negociacion anterior

Andrés Larrea: ;Entonces que sihan quedado abiertas algunas inquietudes?

Aldo Mendoza: Claro, claro que si. O sea digamos, tal vez por como yo no le he
dado solucion mas antes por desconocimiento que tal vez ustedesno me lo dijeron.
Existe 0 no existe o saber simplemente existe, pero no lo tenian, entonces no me

podian ofrecer.

Andrés Larrea: Ya ya perfecto. ;(Cree que el personal de ventas de Electronica

Popularestd realizando un buen trabajo?
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Aldo Mendoza: Personal de ventas si, acd en este caso Don Jean Pierre, o sea
digamos y en el caso suyo, pues este, han sido unos, digamos pilares ahi dentro de
la empresa, pero eh, yo pienso que lo que faltaria ahies, un poco de variedad ahi

para poderofrecertal vez.

Andrés Larrea: ;Talvez visitas mas constantes?

Aldo Mendoza: Visitas mas constantes en cuanto ah productos nuevos,sivaldriala

pena ono valdria la pena porejemplo més cosasenelalmacénono. Eso es.

Andrés Larrea: ;Le parece que Electronica Popular realiza esfuerzos para

mantenera sus clientes satisfechos?

Aldo Mendoza: ;Esfuerzos? Um, ;jqué ha hecho de esfuerzo Electronica Popular
para mantenerlo acd?. No, no porque todo estd inmerso a crédito y ese es un
esfuerzo que ustedes tienen que darnos a nosotros. Ese seria el, lo que ustedes
deberian solucionarlo. Entiendo que solucionarse para que para que nosotros
podamos salir con su producto. Pongase dese cuenta no hay el famoso crédito,
usted no lo trae acé al producto yo no le puedo comprar porque no tengo el dinero
pero si usted me da a crédito o tal vez puede ser de otra manera. Eh que se yo un
producto a consignacion no, en vez de tenerlo en su almacén, en vez de tenerlo
embodegado en su bodega en sus instalaciones nos da a nosotros, para nosotros
venderlo o sea exponerlo acd o sea envez de que este en la bodega le pone en esta
bodega de aca en este almacén de acd entonces vea dese cuenta, ya seria otra

solucion para nosotros salir del producto. Entonces yo creo que o ha habido por
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decirle una solucion muy huena como para poder salir con producto suyo. Ahi

deberfa haberun esfuerzo mas dentro de ustedes.

Andrés Larrea: Ya perfecto, bueno sefior Mendoza esas serian todas las preguntas
que le queria molestar y le agradezco muchisimo por su tiempo y por la

informacion que me ha proporcionado.

Aldo Mendoza: No pues ya sabe don, ha sido un gusto y estamos para apoyarnos
mutuamente pues no solamente digamos para nosotros sino también para ustedes,

ustedes también tienen que crecer.

Andrés Larrea: Asies, muchas gracias sefior Mendoza.

Las Gltimas entrevistas indagan a la competencia en el sector de venta de productos
electronicos dentro y fuera del sector geografico de Electronica Popular, esto con el
objetivo de determinar si el sector geografico es el adecuado para el local, también nos
permite conocer las fortalezas y las debilidades de la competencia, asi como determinar
cudles de estas tiene Electronica Popular. Dandonos una pauta de que cambios son

necesarios en el negocio para cumplircon las expectativas de los clientes o superarlas.

Entrevista No. 6

Transcripcion de la Entrevista a Daisy Monar, Empleada de la Empresa Repuestos

Electronicos, empresa dedicada a la venta de componentes electrdnicos y accesorios

de electrdnica ubicada en el sector geografico del Aeropuerto
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Andrés Larrea: Ok, me puedes ayudarcon tunombre?

Daisy Monar: Es Daisy Monar

Andrés Larrea: Ya, Daisy. Estamos ahorita en el almacén Repuestos Electronicos,

es un almacén de electronica ubicado en el sector geografico del Aeropuerto.

Gracias primero poraceptar esta entrevista,y empecemos con las prequntas.

(Cudntos afios tiene este local aquien elmercado de lo que es la electronica?

Daisy Monar: 3 afios

Andrés Larrea: jExisten otroslocales de electronica en los alrededores?

Daisy Monar: No

Andrés Larrea: ;Qué crees que tiene este local que no tienen el resto de digamos

locales parecidos?

Daisy Monar: Que venden repuestos para los estudiantes como Integrados y esas

€0Sas.

Andrés Larrea: ;Ustedes venden ese tipo de cosas o los otros venden?

Daisy Monar: Nosotros
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Andrés Larrea: Ahya. Yaylosotrosno?

Daisy Monar: Aja

Andrés Larrea: Ya. ;Realizan algin tipo de publicidad para que conozcan el

local?

Daisy Monar: No

Andrés Larrea: No. Ok. ;Crees que la gente del sector acude al local cuando

necesitan de componentes o accesorios de electronica?

Daisy Monar: Si,cuando alguna cosa se dafia vienen acé

Andrés Larrea: ;O sea que también buscan servicio técnico?

Daisy Monar: Aja

Andrés Larrea: Ya. ;Qué crees que es lo mas importante para los clientes al

momento que compran cosas de electrénica?

Daisy Monar: Que las cosas que lesvendamos estén en buen estado y buenas

Andrés Larrea: Ya.;Creesquealosclientes lesinteresa que los productos que td

les vendestengan garantia?
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Daisy Monar: Nomucho

Andrés Larrea: No mucho, ya, o sea, 0 sea tal vez se van por algo mas barato sin

garantia, o alguna cosa asi

Daisy Monar: Aja

Andrés Larrea: Ya, por aqui, bueno, esta pregunta si es que hay, cual consideras

ti que es tu principal competencia pero tengo entendido que no hay otros locales

poraquientonces no aplicala pregunta.

Andrés Larrea: ;Creesque este local se encuentra geograficamente bien ubicado o

sea crees que estanen buen Sitio como para ventas?

Daisy Monar: Si por que el Colegio de la FAE estd cerca y siempre vienen a

compraraca

Andrés Larrea: Yaperfecto. De realizarpublicidad, o sea, siesque fueran a hacer

publicidad en que medio crees que serfa el mas apropiado por ejemplo Televisidn,

Radio, Presa, Hojas Volantes

Daisy Monar: Hojas volantes,

Andrés Larrea: Hojas volantes?
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Daisy Monar: Aja

Andrés Larrea: Ya perfecto. Bueno eso el fin de nuestra entrevista te agradezco

muchisimo

4.1.1 Resumende Entrevistas

Las entrevistas han arrojado datos importantes que nos serviran para el planteamiento de
las estrategias a sequir y recomendaciones que se deberdn plantear para que la empresa
pueda ser méas competitiva en el mercado. Cabe resaltar que cada entrevista se realizé a
diferentes actores con el fin de eliminar el sesgo ocasionado por intereses o precepciones

personales.

Para no perder informacion importante de las entrevistas realizadas, las mismas fueron
grabados en medios digitales que permiten su reproduccion posterior a la entrevista,
permitiendo al investigador revisarla de forma méas tranquila y pausada, de esta forma se
puede percatar cierta informacion que inicialmente con la presencia del entrevistado no es

factible.

Lainformacion arrojada porcada actor entrevistado, se debe tratar de forma independiente
pero igualmente influyente dado que todos estos elementos constituyen fuerzas que afectan

alaempresacomounsoloente.
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Existe la consigna interna dentro de la empresa de dar un servicio de calidad que no se
encuentre en otros locales dentro de la ciudad, en parte porque la atencién es realizada por
los mismos duefios de la empresa. Como parte de un mejor servicio el entrevistado cree
que es complementario ofrecer garantia y servicio técnico junto con los productos que se
comercializan en Electronica Popular. Para mejorar las ventas sugiere utilizar la tecnologia
informatica y meétodos como venta telefonica apoyada en catalogo, el uso de spots en la
prensa, flyers a ser distribuidos, asi como vendedores que Sean abiertos a buscar nuevos
clientes, pero cree que el meétodo maés efectivo serd el de boca en boca. Se muestra un
positivismo de que el negocio va a ser rentable y eventualmente se realizaran

importaciones paramejorarlas ganancias del mismo.

De la entrevista 2 se observa que uno de los mayores intereses en ponerse un negocio de
electronica se debe a la gran gama de productos y segmentos a los que se puede atender,

esto se explicacomo un incentivo paralos miembros dela empresa.

El entrevistado hace referencia en varias ocasiones al excelente nivel de servicio
proporcionado por su empresa, haciendo hincapié en comparaciéon a otros locales de
electronica de la ciudad. También menciona la necesidad de reubicar el local a otro sector
de la ciudad que este menos saturado, lo que demuestra una vision de cambio desde

adentro de la empresa.

La entrevista realizada al principal proveedor de Electronica Popular demuestra que los

mercados mas interesantes para la importacion son los asidticos, dado que la mayoria de
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los importadores traen de estos paises por los bajos costos. Este proveedor ya tiene

bastante experienciaen la venta de productos dado que tienen algunos afios en el mercado.

La empresa Global Electronics demuestra interés en mantener a Electronics Popularcomo
cliente suyo por el crecimiento mantenido que han demostrado, es por ello que mencionan
mejorar las politicas de crédito a futuro siempre y cuando la empresa siga creciendo y

vendiendo a provincias.

Para la empresa Global Electronics, la clave del éxito en su negocio son los precios bajos,
la entrega rapida de la mercaderfa y una calidad aceptable de producto. Estas condiciones
son mencionadas también como las medidas para desalentar a la competencia segln el

entrevistado por parte de su empresa.

El cliente entrevistado que ha adquirido productos de Electronica popular en el local y ha
mencionado que la atencion en el local es sin duda diferente de otros locales que ha podido
conocer. Otro factor mencionado es el ofrecimiento de tecnologia nuevay de avanzada por
parte de Electronica Popular a sus clientes, en donde ha insistido el cliente. Como aspecto

positivo se hamencionado la calidad de los productosy la garantia dada por el local.

De la entrevista realizada, el cliente no muestra mayor interés en los posibles nuevos
servicios mencionados, pero ha recomendado ofrecer la posibilidad de crédito a los
clientes, si le lama la atencion la posibilidad de pago mediante tarjeta de crédito asi como

el pago mediante cuotas.
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Se ha demostrado que se pueden adquirir nuevos clientes gracias a visitas de vendedores
que incentiven a probar los productos, sin necesariamente ser apegados a la linea de
electronica sino a una paralela. Esto debido a que los clientes han probado los productos y
han deducido que son buenos y tienen salida en el mercado. Otro aspecto importante
motivador fue el hecho de que el vendedor Ilegue a su local y que el producto sea

entregado oportunamente donde ellos.

Sin embargo a pesar de que el entrevistado demostrd estar satisfecho a nivel general, se
mencionaron aspectos a mejorary se insistieron en ellos como eslaimportancia de ofrecer
crédito o el trabajo bajo pedido. Tamhbién mencion6 su interés por tener mayor acceso a
informacion de los productos a través de canalestecnoldgicos para poder servirmejora sus
clientes, ademds de estar mejor informados para poder ofrecerles soluciones. Existe interés
en conocer mas sobre los productos, ademas de conocer de los nuevos productos de
primera mano. Proponen la consignacion de productos para incentivar su venta hacia los

clientes en su local.

De la entrevista 6 se puede observar que no existe un interésen conocer de la competencia
por parte de quienes trabajan en este local, y por ende se podria asumir que al duefio
tampoco le interesa. Esta despreocupacion puede serocasionada por el tiempo que tiene el
local en el mercado, que como mencionaron es de 3 afios en donde aparentemente no ha
existido competencia 'y por lo visto desconocen o no lesinteresa la competencia. Su venta
es dirigida bhésicamente a estudiantes, siendo un segmento interesante pero reducido de
clientes dado que existen muchos otros segmentos a los que podrian atender de forma

indirecta.
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La fortaleza del local mencionado consta segdn sus empleados en estar ubicado
geograficamente cerca del colegio de la FAE, siendo los estudiantes sus principales

compradores.

También sostienen que el método de publicidad segln ellos mas efectivo seria el uso de
hojas volantes por el sector, lo cual tiene ldgica si su target son alumnos de Colegio

uniformados que son facilmente identificables.

42 ANALISISDE LA COMPETENCIA NACIONAL

A nivel nacional existen locales que forman competencia indirecta para Electronica
Popular dado que venden productos similares pero se encuentran ubicados en provincias,
sin emhbargo, dado que EP vende productos hacia provincias estos si constituyen

competencia para el local.

Para realizar una investigacion objetiva, se han listado los locales de electronica que
constituyen la competencia mas relevante para Electronica Popular dentro de una zona
geografica amplia como es el sector centro-norte de la ciudad de Quito, para
posteriormente focalizar la zona mas reducida del sector del Aeropuerto donde esta

ubicado el local.

Existen algunos locales ubicados en el sector centro y norte de la ciudad de electronica que
constituyen la  principal competencia para Electrénica Popular. Sin embargo,

posteriormente se realizard un anélisis de aquellos que constituyen una competencia ma4s
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clara por el sector geografico del local, dado que los posibles clientes pueden realizar un
breve estudio de mercado caminando y elegir comprar en aquellos locales con mejores

Drecios.

A continuacion listamos los locales que constituyen la competencia de Electronica

Popular:

o APM: Almacén ubicado en el sector de la Colon, especializado en la venta de
componentes electronicos, conocidos en el mercado por Su gran gamma en micro
controladores, por ello el significado de sus siglas All Power Microcontroler.
También venden multimetros y kits de electronica pero su fuerza se centra
basicamente en componentes. El local estd ubicado hacia la Av. Colony es facil de

encontrar, pero no posee parqueadero. Servicio al cliente regular,

o Electrocomercial La“Y”: Almacén ubicado en el centro comercial la Y, dificil de
encontrar sino se lo conoce. Posee de parqueadero dado que estd ubicado dentro del
centro comercial, aunque en momentos dificiles de estacionarse de todas formas.
La atencion en este local es buena en comparacién con el promedio de locales de

electrdnica, pero podria mejorar.

o Electronica Nacional: Almacén ubicado enla Av.Delos Shyrisy 6 de Diciembre,
especializado en la venta de componentes electronicos asi como algunas
herramientas de electronica. Dificil de encontrar salvo que se lo busque

especificamente, posee parqueadero para clientes. Servicio al cliente bueno.
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Electrosonido: Ubicado en el sector de la Av. Colon junto con otros locales de
electronica, este es uno de los més pequefios del sector, ofrecen algo de
herramientas de electronica pero un buen surtido de componentes electronicos. Al
ser un local tan pequefio ubicado sobre la calle Versalles este no dispone de
parqueadero para clientes. La asesoria ha resultado variable dependiendo de Ia

persona que atiende dentro del local, de malaamuy buena.

Imagen No.1: Local Electrosonido ubicado sobre Versalles

Fuente: Anélisis de la Competencia

Elaborado por: Andrés Larrea

Hertz: Local ubicado en el centro comercial Aeropuerto, es la competencia mas
parecida a Electronica Popular dada su ubicacion geografica y por el tipo de local.
Tienen los precios parecidos a los de Electronica Popular, adem ds que los mismos
se encuentran publicados en etiquetes visibles de la misma forma que en EP.
Poseen parqueadero y se encuentran en un sitio muy sequro dado que estan dentro

delcentro comercial. La atencion esregular.
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Laboratorio Técnico:Uno de los locales de electronica mas grandes en el Norte de
la ciudad, ubicado sobre la Av. Repiblica y 10 de Agosto, aunque sunombre es
desconocido por muchos o en algunas ocasiones confundido por Sony. Venden la
mayor variedad de productos de electrénica hajo un solo techo y en distintas
marcas. Su gamma incluye desde componentes electronicos, pilas, cables, cajas
amplificadas, luces, amplificadores, micrdfonos, parlantes, herramientas,
multimetros y accesorios varios. Posee parqueadero aunque es dificil encontrar
espacios por la gran concurrencia de clientes. EI servicio al cliente es bastante

deficiente.

Imagen No.2: Local Laboratorio Técnico ubicado sobre Republica

Fuente: Analisis dela Competencia

Elaborado por: Andrés Larrea

Locales de la Basilica: Estos se especializan en la venta de componentes
electronicos. Cabe resaltar que la calidad de los componentes varia ampliam ente,
generalmente se encuentran repuestos de calidad regular. No disponen de
parqueadero por estar ubicados ya en el sector centro de la ciudad. La atencién al

cliente es deregulara deficiente.
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Radiocom: Almacén ubicado en el sector de la Colon, especializado en la venta de
componentes electrénicos, y algunas herramientas de electronica como
multimetros. Ubicado en el segundo piso de un edificio, este local es dificil de
encontrar por casualidad dado que no se encuentra a la vista. No posee parqueadero
para clientes. Servicio al cliente regular.
Radioshack: Unico local de electrénica con sucursales en distintas partes del norte
de la ciudad. Venden una cantidad pequefia de componentes, pero incluyen
productos importados que no se encuentran en ningln otro local en el mercado,
mismos que son tecnoldgicamente novedosos. Al estar ubicados dentro de centros
comerciales o locales grandes ofrecen parqueadero para sus clientes de forma
indirecta. La calidad del servicio difiere de local a local. Conocidos en el mercado
por algunos clientes como vendedores con precios excesivos, pero es claramente

identificable sutarget de clientes de categoria alta.

Dentro del sector geografico del aeropuerto en donde se encuentra ubicado el local de

Electronica Popular existen varios locales que compiten de forma indirecta y otros de

forma directa, esto se debe a que tienen otros giros de negocios pero ofrecen productos

iguales o similaresalos que ofrece Electronica Popular.

4.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA INDIRECTA INTERNACIONAL: ACTORES

MASRELEVANTES,

Como competencia indirecta internacional estdn las empresas extranjeras que buscan

establecer en el Ecuador sucursales, asi como empresas que ofrecen sus productos para
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comprar a traves del internety que se convierten en competencia indirecta de Electronica

Popular.

Como muestra de empresas que son competencia indirecta internacional para Electronica

Populartenemos:

Radioshack: Empresa de origen estadounidense que tiene sucursales en todos los
Estados Unidos, tienen articulos de marca blanca propios fabricados en China, asi
como productos producidos exclusivamente bajo sumarca. Ellos bajo lamodalidad
de franquicia ya han llegado al Ecuador y se han posicionado en varios lugares del

norte de Quito.

Mac Store: Distribuidor exclusivo de la marca Apple o Macintosh, se han
establecido en el pais para la venta de todos los productos de la gama Mac asi
como servicio técnico. De origen estadounidense, bajo la modalidad de licencia o

franquicia estas empresas se han establecido en el pafs.

Ebay: Pagina web exclusiva para la compra y venta de articulos, punto de
encuentro de vendedores y compradores en linea que ofrecen productos a precios
mashajos dado que losclientesencuentran a losvendedoresy estosnorequieren de
locales tradicionales. Los vendedores ofrecen incluso él envié de productos fuera
de su pafs de ubicacion, porlo que utilizan servicio de Courier para el envi6 de los

productos para fuera de sus fronteras.

Amazon: Pagina web que tiene todos los productos que uno desee en linea,

reconocidos por su gran oferta y gran rapidez de despacho de productos en todo el
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pais norte americano. Envian productos a cualquier lugar del mundo, por ende

constituyen competencia casi para cualquier empresa enelmundo.

o Best buy: Local de aparatos de electronica diversos con relativamente buenos
precios en el mercado estadounidense. Ofrecen la venta de sus productos a traveés
de su pagina web la cual acepta tarjetas de crédito internacional y envio de

productos fuera del pais.

o Ademds de locales que ofrecen toda clase de productos, algunas empresas
fabricantes de cajas am plificadas tam bién ofrecen sus productos en linea, por ende
podriamos considerar a los siguientes como posibles competidores indirectos
internacionales: Kool Sound, HT Hitano, Italy Awudio, JBL, Behringer,

W haferdeale, B52, Audiotech, HP Audio, ThunderUSA, Mackie.

4.4 ANALISISCUANTITATIVO DE LA COMPETENCIA Y MARKETSHARE

Para obtener una cuantificacion de la competencia de Electronica Popular, se realizé un
barrido de los locales que se encuentran ubicados en el sector del aeropuerto que
distribuyen o comercializan productos similares o iguales a los de Electronica Popular.
Para conocer otros locales que compiten con electrénica Popular fuera del drea donde éste
se encuentra, se considerardan los resultados de las encuestas para de esta manera tener una

apreciacion mas exacta.
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De las encuestas se puede tener una idea del Marketshare de Electrénica Popular con
respecto a los locales que venden productos similares segln la opinion de las personas, de
donde se tomaron en cuenta los locales se encuentran en el sector Centro y Norte de la
ciudad dado que los encuestados han mencionado sectores de la ciudad donde adquieren
sus productos pero estos no nos conciernen por estar geograficamente muy distantes de
Electronica Popular. Por esta razon se han eliminado locales que se encuentran fuera del
paisque son utilizados mediante el Internet, asi como locales fuera del &rea mencionada de

la ciudad.

Gréafico22: Marketshare de Electronica Popular
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Fuente: Anéalisisdela Competencia
Elaborado por: Andrés Larrea

De estos resultados podemos decir que Electronica Popular tiene el 1.47% de ser elegido
porun posible comprador de entre toda la gama de locales que ofertan productos similares
0 iguales, sin embargo se sospecha que el numero puede ser ain més bajo dado que los
clientes tienen acceso a realizar compras por internet o a acudir a locales fuera del drea

geografica en mencion.
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Tabla No.4: Matriz de Perfil Com petitivo

Factores Criticos Electronica Popular Hertz Laboratorio Tecnico
Valor Calificacion | Valor Ponderado| Calificacion | Valor Ponderado]| Calificacion|Valor Ponderado
Reputacion 0,1 1 0,1 2 0,2 4 0,4
Parqueadero 0,2 0 0 4 0,8 3 0,6
Surtido 0,2 4 0,8 4 0,8 5 1
Precios 0,25 3 0,75 3 0,75 3 0,75
Ubicacién 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Servicio 0,15 4 0,6 2 0,3 2 0,3
TOTALES 1 2,55 3,15 3,35

Fuente: Anélisisdela Competencia
Elaborado por: Andrés Larrea

Para tener un referente del perfil competitivo de Electronica Popular con respecto a sus

competidores se realiz6 esta matriz.

4.5 ANALISISCOMPARATIVO

Para tener una idea adecuada de la competencia de Electronica Popular se tomaron en

cuenta los principales competidores directos e indirectos de la cercania geografica de

Electronica Popular, siendo estos aquellos que ofrecen productos iguales a los que se

venden en el local. Tamhbién se consideré a un competidor directo fuera del espacio

geografico antesmencionado ubicado en el sector Norte de laciudad que ya es posicionado

y conocido.

En la tabla siguiente se puede apreciar cuanta competencia existe en el sector geogréfico

del aeropuerto conrespecto a ciertos productos:
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Tabla No.5: Lista Comparativa de Preciosentre EP ysu Competencia

Precios
Productos P | Wz [ ecom [ mpc ] cc | 1c [ Re| R ] L] T
Memoria HP 8GB v165w $19,00 $18,00 $19,00 $18,00
Antena Parabolica $5,25 $5,00
Antena Conejo $1,85 $2,35
Caja 15" Bluetooth $380,00 $392,00
Caja 15" USB $330,00 $336,00
Caja 12" USB/RADIO $320,42 $320,00
Caja 12" $ 265,00 $ 280,00
Audifonos Stereo JWIN $21,00 $17,00
Mini Bluetooth $5,80 $6,00
Cargador Pilas AA/AAA/9V $7,30 $7,00
Candado de Laptop $4,55 $5,00
Cargador SONY Cycle Energy 2 Pilas | $24,85 $17,00
Cargador AA/9V Negro $7,30 $6,00
Bateria GP 9V $2,05  $2,50
Alicate de Electronica $4,10 $4,50
Memora Kingston 101 Traveler 4GB | $13,50 $11,00 $12,00 $12,00 $15,00
Cable Extension USB M-H Blanco $3,00 $2,00 $4,00 $3,50
Cable Extension USB M-M Negro $2,30 $2,00
Pulpito USB Hub 4 Puertos $6,55 $7,00
Wireless USB Adaptador D-Link $ 25,00 $23,00
Cable USB a Mini USB 2.0 $3,75 $2,00
Mini Ventilador $6,50 $9,00
Cable de Blackberry 5 Pines $2,45 $8,50
Ventilador Laptop 4 puerto Aluminio | $ 14,00 $20,00
Cargador P/MP4, IPOD y otros 5V 500M | $5,05 $4,50
Tweters para carro con adhesivo $2,50 $1,50
Audifonos Economicos $2,45 $1,50
Base Porta Cautin $4,00 $4,50

*Abreviacion utilizada para identificar locales de la com petencia

EP =Electronica Popular,HZ = Almacén Hertz, ECPDM = Equipos CompletosParaDisco M dvil
MPC = MacroPC,CC = Cabinas Claro, IC = Internety Cabinas,RE = Repuestos Electrdnicos
RC = Recarga Cartuchos, TL = Techline, LT = Laboratorio Técnico

Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea

De esta informacion se pudo determinar que los locales que constituyen competencia
directa de Electronica Popular por su cercania y por la oferta de productos similares o
sustitutos son el Almacén Hertz, MacroPC y Repuestos Electronicos. Estos locales tienen
en com(n la venta de algunos productos iguales o sustitutos, adem&s que dos de ellos se
encuentran ubicados a aproximadamente 50 metros en el centro comercial aeropuerto, por

lo que tienen una afluencia de posibles clientesméas concentrada.
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Fuera del drea geografica se analizo a Laboratorio Técnico quienes ofrecen una cantidad
considerable de productos similares o sustitutos respecto de Electronica Popular, por ende
constituyen un referente de precios en el mercado tanto para electronica Popular como para

la competencia.

Realizando un andlisis general de precios de los datos ohtenidos, se observa que en el
sector existe una marcada fluctuacion de precios, lo que dificulta la decisién de compra

para el cliente en el sector.

De la lista se observa que Electrénica Popular tiene una gran gamma de producto a
comparacion de sus competidores, lo que constituye una ventaja competitiva con respecto

al resto de locales del sector.

Tabla No.6: Electronica Popular vs Almacén Hertz

Productos B clectronica Populall  Herthl Precio Promedio |
Memoria HP 8GB v165w
Audifonos Stereo JWIN
Mini Bluetooth
Cargador Pilas AA/AAA/9V
Candado de Laptop

Cargador SONY Cycle Energy 2 Pilas
Cargador AA/9V Negro
Bateria GP 9V
Alicate de Electronica

Memora Kingston 101 Traveler 4GB
Cable Extension USB M-H Blanco
Cable Extension USB M-M Negro
Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico23: Electronica Popularvs Almacén Hertz
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Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea

Electronica Popular posee algunos precios bastante superiores a comparacion de su
competencia Hertz en el sector, esa diferencia tan abrupta puede dar una impresion
negativa a los posibles clientes con respecto a futuras compras en Electronica Popular por

generaruna percepcion de precios altos.

Tabhla No.7: Electronica Popular vs MacroPC

Precio
Productos Electronica Popular MacroPC  Promedio

Memoria HP 8GB v165w $19,00 $19,00
MemoraKingston 101 Traveler 4GB $ 13,50 $12,00

Pulpito USB Hub 4 Puertos $6,55 $7,00
Wireless USB Adaptador D-Link $25,00 $23,00
Cable USB a Mini USB 2.0 $3,75 $2,00

M ini Ventilador $6,50 $9,00
Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico 24: Electronica Popularvs MacroPC
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Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea

Los precios de Electronica Popular son superiores con respecto a los de MacroPC;
considerando que la ubicacion de MacroPC es superior en cuanto a la conglomeracion de
posibles clientes, Electronica Popular deberia buscar maneras de llegar a los clientes y

aumentar sus ventas.

TablaNo.8: Electronica Popular vs Repuestos Electrdnicos

Electrénica Repuestos Precio
Productos Popular Electronicos Promedio

Cable Extension USB M -H Blanco
Cargador P/IMP4,IPOD y otros 5V

500M
Twetersparacarrocon adhesivo
Audifonos Econdmicos

__Base Porta Cautin
Fuente: Investigacion de mercado de locales

Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico 25: Electronica Popular vs Repuestos Electrdnicos
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Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea

De la investigacion realizada con respecto al local Repuestos Electrdnicos, se determina
que los precios de Electronica Popular son mayores en algunos productos y menores en

otros, pero demuestra que existe un buen nivel de competencia entre ambos locales.

TablaNo.9: Electronica Popular vs Laboratorio Técnico

Electrdnica Laboratorio Precio
Productos Popular Técnico Promedio

Antena Parabdlica $5,.25 $5,00 $5,13
Antena Conejo $1,85 $2,35 $2,10

Caja 15" Bluetooth $380,00 $392,00 $ 386,00

Caja 15" USB $330,00 $336,00 $333,00
Cajal2"
USB/RADIO $ 320,42 $320,00 $320,21
Fuente: Investigacion de mercado de locales

Elaborado por: Andrés Larrea
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Se puede observar que Electronica Popular tiene una diferencia de precio menor de $6
délares con respecto a 2 cajas amplificadas con respecto a Laboratorio Técnico, lo que
demuestra que los precios son com petitivos para Electronica Popular ya que no tiene tantos

afios en elmercado nitanta reputacion como su adversario.

Grafico 26: Electrdnica Popular vs Laboratorio Técnico

Comparacion Competencia Cajas
Am plificadas

$500,00
$400,00
$300,00 1 BElectronica Popular
§200,00 - B laboratorio Tecnico
$100,00 - K Precio Promedio
$0,00 -
Caja 15" Caja 15" USB Caja 12"
Bluetooth USB/RADIO

Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea

De lagrafica se observaque losprecios de las cajas amplificadas tienen una leve variacion
entre estos dos locales, lo que nos indica que los precios no son una diferenciacion
importante entre ellos, sino que Electronica Popular se debe enfocar hacia proporcionar un

mejorservicio y otros aspectos que inclinen a los clientes hacia su local.
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Grafico27: Electronica Popularvs Laboratorio Técnico
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Fuente: Investigacion de mercado de locales
Elaborado por: Andrés Larrea

Se puede observar que en la categoria de antenas para television existe una diferencia de
precio entre Electrdnica Populary Laboratorio Técnico de $0,25 en cuanto a las antenas
parabdlicas y de $0,50 respecto de las antenas de conejo, lo que demuestra que los precios

de Electronica Popular estan acordes a su competencia.

46 INVESTIGACION CUANTITATIVA:ENCUESTAS

Se realizaron encuestas con el fin de obtener informacion directa de los actores relevantes
del mercado que adquieren productos vinculados a la Electrdnica, para de esta forma
utilizar los resultados y plantear estrategias de marketing adaptadas a las necesidades y
requerimientos de los segmentos objetivos del mercado que impulsen las ventas de

Electronica Popular.
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Seformuld laencuesta para obtener informacion respecto a:

' Géneroque masadquiere productos vinculados a la electrénica
. Grupo de edad que adquiere productos electrdnicos
. Que producto electronico se adquiere especificamente por género y

grupo de edad

. Que productos que se encuentran actualmente de moda

. Qué medio de comunicacion ha resultado efectivo para llegar a
clientes

. EIl local de electronica que estd mads posicionado en la mente del

consum idor (competencia)

. Caracteristicas positivas y negativas de la competencia y posibilidad

de conocimiento de las del local.

. Categorfa de producto més Ilamativa para los clientes

. Posicionamiento en la mente del consumidor y competencia mas
relevante

. Preferencias del cliente respecto de la am bientacion del local fisico

. Interés de los clientes en nuevos servicios que puedan afianzar su

fidelidad y aumentar las ventas

. Preferencia de los clientes respecto a la atencion brindada por los

vendedores
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. Influencia de los medios sobre la decision de compra en el cliente

. Medio que al que el cliente estd m &s expuesto

Los resultados de la encuesta seran la base de las propuestas a plantearse en el capitulo 6
de esta Tesis, con el objetivo de disefiar un plan estratégico de marketing que mediante la
implementacion de nuevas técnicas de publicidad y promocion impulse las ventas de la

Empresa.

Lasencuestas a pesardequeellocal seencuentra ubicado en el sector Nor-Occidente de la
ciudad, estas fueron realizadas aleatoriamente via correo electrénico asi también como
tomadas personalmente en diferentes dreas del Norte de la ciudad para obtener resultados

masexactosencuantoalas preferencias de la poblacidn.

Se utilizo la encuesta personal dado que lamisma permite realizar las preguntas de forma
directa y aclarar dudas respecto a las preguntas que pueden surgir por parte del

encuestado.
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Tabla No.10: Poblacion Total

AREA # 1701 QUITO

Grupos de edad |Sexo

Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 18.071 17.787 35.858
Deladafios 54.674 §1.205 165,879
De 5 a9 afios 105,266 102,961 208.227
De 10 a 14 afios 104.263 101,320 205.583
De 15 a 149 afios 102,306 102,530 204.836
De 20 a 24 afios 105,506 109,519 215.025
De 25 a 29 afios 102,305 107,359 209.664
De 30 a 34 afios §7.570 94,475 152,348
De 35 a 39 afios 74.910 83.405 158.315
De 40 a 44 afios 54,032 71.680 135,712
De 45 a 49 afios 59,386 67,322 126,708
De 50 a 54 afios 47.880 53,7985 101.678
De 55 a 59 afios 39,468 44,251 83.719
De 60 a 64 afios 29,985 34,135 £4.123
De 65 a 69 afios 23.153 26,760 49,913
De 70 a 74 afios 15.764 19.03%9 34.803
De 75 a 79 afios 10.754 13.581 24.335
De 80 a 94 afios 7.390 10,232 17.622
De §5 a 59 arfios 3.740 5.590 9,330
De 90 a 94 arfios 1,565 2.523 4,085
De 95 a 99 arios 421 742 1.163
De 100 afios v mas 102 160 262
Total 1,088,811 1,150,380 2,232,191

Fuente: Censo de Poblaciony Vivienda Ecuador 2011
Elaborado por: INEC - Ecuadoren Cifras- Redatam

De acuerdo con los datos obtenidos de la Tabla No. 10 la cual corresponde a la
informacion del Censo de Poblacion y Vivienda realizado en el afio 2010, en la Provincia
de Pichincha existen 2°576287 ecuatorianos, de los cuales 17623644 comprende la
poblacion total de clientes potenciales de Electronica Popular, los mismos que han sido
tomados en cuenta tanto hombres como mujeres a partir de los 15 afios de edad en

adelante.
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Alserungrupo objetivo de la poblacion que comprende un rango de edad especificado por
el investigador, y al ser un grupo de habitantes mayor a 100.000, debemos aplicar la
formula para el célculo del muestreo basado en una poblacion infinita. Misma que se

presentaa continuacion:

72X Px0

n 2
e
Endonde:
n= Ndmero de elementos de la muestra
7=1096 Nivel de confianza elegido porelinvestigador
P=0.9 Probabilidad de ocurrencia

Q=1-09=0.1 Probabilidad de no ocurrencia

e=0.05 Margen de error permitido

n=38416x09x0.1=13829

0.0025

Deacuerdo a los datos obtenidos mediante lafdrmula de calculo de lamuestra, se dehieron
realizar 138 encuestas efectivas, las mismas que fueron aplicadas como ya se menciond de

forma fisica y virtual, en varios sitios de la ciudad.
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A continuacion se muestra el formato de la encuesta constituida de 18 preguntas utilizada

para el estudio de mercado:

Encuesta

Estaencuesta estd disefiada paraconocer el mercado potencial para un negocio de
venta de articulos electronicos.

Edad: Género: |:| |:|

F M

¢Compraohacomprado usted productos electrénicos? (Ejemplo: Parlantes, Antenas, Cables,
Plugs, Conectores, Componentes, Etc.)

s [ o [
Derser SIsurespuestaporfavor continuarcon el resto de la encuesta

2 Queproductoso componentes electrénicoshacomprado dltimamente?

3 ¢COmo conocid usted del almacén de electrénica donde realiza suscom pras?

Porrecomendacion deun conocido

Porpublicidad en medios (Tele, Radio, Revistas, Etc.)
Porverellocal (Pasar frente al local)

Otros Cual:

1 Cuélesel Nombredel almacén de productos electronicos que usted visita o donde realiza sus
compras?

5 ¢Volveriaa comprarusted en ese almacén?
(Escojalasopciones que crea de Siyde No)

Sl Por: Calidad NO Por: Calidad
| variedad | variedad
| precio | Precio
| ubicacién " Ubicacin
| Atencign | Atencion
:Local : Local

Dentro del almacén de productos electronicos que usted frecuenta, ;jqué categoria de producto esla
que compra con mayor frecuencia?

Articulosde Audioy Sonido
Articulos de Iluminacidn
Articulos de Electrdnica
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10

11

12

13

14

15
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Articulos de Electricidad
Articulos de Seguridad
Articulos de Telefonia Celular
Articulos de Televisidn

Articulos de Computacidn

¢Qué otroslocales de productos electrdnicos en la ciudad de Q uito usted conoce?

Enumere por grado de importancia del 1 al 5 (siendo 1 Poco Importante y 5 Muy Importante) lo
que mdsle gustadel ambiente de en un local de electrdnica

Decoracidn

Caracteristicas y Preciospublicados
[luminacidn

Distribucion del producto

Limpieza

¢Dehaberla posibilidad de comprar productos electrénicos viainternet mediante la pagina web,
utilizarfa este servicio (Compras En-linea)?

st ] no [ ]

¢Legustariaque el local donde usted realiza sus comprasde productos de electrénica tenga servicio

domicilio?
st ] vo [ ]

¢(Estarfa dispuesto(a) a pagarun valor adicional por el servicio a domicilio?

st ] No []

¢Considera usted que lacalidad de atencidn que el vendedor le dedica austed desde el momento
que ingresa al local influye en su decisién de compra (com prar por com promiso) ?

st ] no []

¢(Prefiere usted que cuando ingresa al local el vendedor?

Lede asesoria |:| Ledeje tomarse D

inmediatam ente su tiempo

(Creequeloslocales deventa de productoso componentesde electronicanecesitan hacer
publicidad de susproductos?

st ] no []

¢Enqué medios le gustaria ver publicidad de localesde ventade productoselectronicos?
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Television
Prensa
Revistas
Internet

16 ¢Legustariahacercomprastelefonicas por catdlogo?

st ] no []

17 Leconvendriaque el local donderealiza sus compraselectronicas acepte tarjetas de crédito?

3|[:| NO D Cual:

18 ¢Legustariaque ellocal deelectronicadisponga de servicio técnico?

st ] no []

Setomd un total de 165 encuestas, de lascuales 138 se consideran efectivas pues pasaron
la pregunta de filtro establecida. A continuacion se muestran los resultados obtenidos de

las encuestas aplicadas:
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TablaNo.11:Rangode Edadesde la Encuesta Aplicada a Mercado

Rango Edad ‘ Resultados
15-20 12
21 -25 39
26-30 24
31-35 26
36-40 23
41-45 11
46-50 11
51-55 4
56-60 4
61-65 3
66-70 4
71-75 2

Sin Resp. 2

Fuente: Encuestas realizadas al mercado

Elaborado por: Andrés Larrea

Grafico 28: Rango de Edades de la Encuesta Aplicada a M ercado
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado

Elaborado por: Andrés Larrea
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Como sepuede observaren la grafica anterior, las encuestas se aplicaron a grupos de todas
las edades, con el fin de obtener informacion relevante a nuestra investigacion en relacion
a los potenciales clientes que ya tienen un poder adquisitivo, cumpliendo de esta manera

con la poblacién que se establecio para esta Tesis.

Cabe resaltar que el grupo de edad que mayores encuestas realizd fue el de las que
comprenden los 21 a 25 afios de edad. Este rango de edad nos da informacion relevante a
alumnos de universidad que estan empezando a trabajar o que ya se encuentran trabajando.

Un aspecto importante a considerar cuando crucemos lainformacién obtenida.

Existieron dos bloques de rangos de edad que tienen encuestas muy similares entre ellas,
losrangos de 26 hasta los 40 afios de edad, asicomo los de 41 a 50, estoconelobjetivo de
extraer informacion proporcional. Fue dificil tener acceso a grupos de edad mayores dado
que no es tan facil encontrar a estas personas, sin emhbargo se los considera potenciales

clientes dado que tienen ya un poder adquisitivo establecido.

Tabla No.12: Sexo de los Encuestados

83 80
Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico29: Sexo de los Encuestados
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Se observa de los datos mostrados tanto de la tabla como del grafico anterior, que las
encuestas se realizaron de forma balanceada tanto a miembros del sexo masculino como

del femenino, de forma que la informacién no sea sesgada hacia un sexo en particular y de

esta formareducirelmargen de error,

Sin embargo, si bien en el total de encuestas existio homogeneidad en cuanto al nimero
total de encuestas, hay un sesgo en las encuestas en lo que se refiere a los sexos dentro de

los distintos grupos de edad claramente visibles en los rangos de 15-20, 56-60 y 61-65

como se puede observaren el siguiente grafico:
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Grafico30: Grupo deedady SexodelosEncuestados

Encuestados segun Rango de Edad y Sexo
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 1: ;Compra o ha comprado usted productos
electronicos? (Ejemplo: Parlantes, Antenas, Cables, Plugs, Conectores, Componentes,
Etc.)

1.¢Compraohacompradousted productos electrénicos?

(Ejemplo: Parlantes, Antenas, Cables, Plugs, Conectores, Resultados
Componentes, Etc.)

Si 138

N o 27
Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico De Pregunta de Encuesta No. 1: ;Compra o ha comprado usted productos
electronicos? (Ejemplo: Parlantes, Antenas, Cables, Plugs, Conectores, Componentes,
Etc.)

Resultados

gt
uo +
o 1 W1 ¢Compra o ha
100 47 comprado usted

1 productos electronicos?

80 (Ejem plo: Parlantes,
60 Antenas, Cables, Plugs,
10 1 Conectores,

Componentes, Etc.)
20

0 1
Si No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

De las 165 encuestas realizadas, podemos ver de los datos expuestos que el 83,64% de los
encuestados dicen haberadquirido productos vinculados a la electronica, lo que demuestra
que una gran cantidad de personas adquiere estos productos. Se puede deducir que este tipo

de productos tienen buen mercado y son productos que tienen un nivel interesante de

rotacion.
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Tabla de Pregunta de Encuesta No. 2: ;Que productosocomponenteselectrénicos ha
comprado Gltimamente?

2. Que productos o corkd Resultados -
Componentes 7
Cable de Celular 2
Cables 26
Plugs 13
Conectores 8
Parlantes 35
Antenas 7
Computadora 15
Disco Externo 3
Impresora 3
Mouse 3
Camara 2
Camara de Seguridad 1
Memorias 9
Cargador 3
Microfonos 2
Audifonos 10
Tarjeta de Audio 1
MP3 Player 6
Radios 3
LCD-Television 13
Monitor 3
Teatro en casa 2
Minicomponente 4
Celular 12
Telefono 2
Controles 1
Modulos 1
Radiofrecuencias 1
Microcontroladores 1
Motores 1
Refrigeradora 1
Herramientas de Precisio 1
Lavadora 2
Juegos Pc, Play, Xbox 1
DVD Player 6
BluRay Player 2
E-reader 1
Consola de Juegos 5
Pilas 1
Accesorios 1
Lavadora 1
Secadora 1
Aspiradora 3
Focos 1
Baterias 1

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico De Prequnta de Encuesta No.2: ;Que productos o componentes electronicos
hacomprado Gltimamente?
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Se puede observar que los productos con mas movimiento de entre los encuestados son
Parlantes, Cables, Computadoras, Televisiones, Plugs, Celular, Audifonos, Memorias,
Conectores, Componentes y Antenas respectivamente. Esto indica que las categorias en
donde se encuentran los productos son bastante variadas, pero existe una categoria
atractiva de Computacion que para Electronica Popular no se encuentra actualmente

aprovechada.
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A continuacion se explica de forma m4ds profunda los datos presentados respecto a la

preferencia de comprade los productos segln el sexo de los encuestados.

Grafico31: Anédlisisde interésseglin adquisicion de producto segln género
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Son muy interesantes los datos que nos arroja la anterior gréafica, dado que las mujeres
muestran un interés similar en parlantes que los hombres, asi como en productos de indole

tecnoldgica como es la categoria de la computacion. Tienen un mayor interés en consolas
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de juegos, tocadores DV D, aspiradoras y celulares, mientras que los hombres muestran
mayor interés en cuanto a cables, audifonos, televisiones y componentes. EI en Ecuador
todavia no escomin vera mujeres realizando proyectos de electronica o robotica, esto se

ve reflejado en las encuestas.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 3: ;Como conocié usted del almacén de
electronica donde realiza sus compras?

3.;Comoconocid usted del almacén de electrdnica donde

realizasus compras? Resultados
Porrecomendacidn de un conocido 54
Porpublicidad en medios (Tele, Radio, Revistas, Etc.) 32
Porverellocal (Pasarfrente allocal) 56
Otros 15

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Grafico De Pregunta de Encuesta No. 3: ;Como conocid usted del almacén de
electronica donde realiza sus compras?
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Existen dos métodos que han demostrado su efectividad para atraer clientes a parte de la ya
conocida publicidad segdn los datos obtenidos, por recomendacion de un conocido, es
decir de boca en boca, asi como el pasar por adelante del local, lo que demuestra que si el

local esta bien ubicado geograficamente esto de por si atrae clientes.

Para tener una mejor idea de como conocen el local al que visitan tanto hombres como

mujeresy segln surango de edad se analizaron las siguientes graficas:

Grafico 32: Analisis segin edad y sexo de losencuestados
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico33: Andlisis segin edad y sexo delosencuestados
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Sedenotaque tanto enhombrescomoenmujeresde 21 a 25 afiosde edad se basan mucho
en el boca a boca dado que eligen el local por recomendacién, mientras que a partir de
edades mayores las personas van méasporellocal, es decir,yaporcostumbre o reputacion.

Los medios estdn presentes de forma m4s concreta en losrangos de edades de 15 a 45 en

ambos sexos.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 3 Sugerencias: ;Como conocid usted del almacén
de electrdnica donde realiza suscompras?

3..Comoconocio usted del almacen deelectronica donde realiza

suscompras?

Resultados
Zona Geografica 3
Internet b
Cliente Frecuente 2
Prestigio 1

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Gréfico De Pregunta de Encuesta No. 3 sugerencia: ;Como conocio usted del almacén
de electronica donde realiza sus compras?
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Otros medios que ayudan a atraer a los clientes a los locales segdn los encuestados son el
Internet, la Zona Geografica, el Cliente Frecuente y el Prestigio respectivamente como nos
muestra el grafico. Esto nos demuestra que la zona geogréfica, es decir, el sitio donde esta
ubicado el local para los encuestados es importante, pero a criterio del investigador tanto la
zona geografica como el pasar por frente al local serd considerado como una sola

respuesta.

De los medios sugeridos el que mds alta puntuacion alcanza es el Internet, siendo este un
método moderno que influye en las personas mas jovenes debido a su afinidad con la

tecnologiayalacomodidad que esta les brinda.
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Tabla de Pregunta de Encuesta No. 4: ;Cudlesel Nomhbre del almacén de productos
electronicos que usted visita o donde realiza suscompras?

4. Cual es el Nombre del Kl Resultados -
Pioneer 1
Radioshack 24

Point 2
Electronica Popular 7
Computron 21
Laboratorio Tecnico
Supermaxi
Megamaxi
Electronica Nacional
Call & Buy
Comisariato del Computa
Paco
ElectroAqui(Riobamba)
Chino

Sony (10 y Mafiosca)
La Marin

Sur

Ipiales

La Ganga

Artefacta
Almacenes Japon
Creditos Economicos
El Costo

Muebles Silvanita Sangol:
APM

Radiocom
Electrofertas
Bestbuy

Orvehogar
Celularplanet
Tecompartes
Vagadamia
Cinticomp

Alti

Asercomp
Almacenes Haer
Ebay

Sukasa

Istore

Alamocomp

Citycom

Roberto Orozco
Juan Carlos Ron
Kywi

Movistar

Mac

Amazon

Mercado Libre

El Foco

Electronica Versalles
Brandsmart

Casa Tosi
Comandato
Novicompu
Electrocomercial La Y

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico De Pregunta de Encuesta No. 4: ;Cudl es el Nombre del almacén de
productos electrdnicos que usted visita o donde realiza suscompras?
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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De la informacion se obtiene que de los 138 encuestados existen unos 55 locales donde
realizan sus compras para suplir sus necesidades de electronica, sin embargo esta pregunta
responde a nuestra inquietud de quien es el local mejor posicionado en el Top of Mind de

cada encuestado, siendo éste la primera opcidn que viene a la mente del encuestado.

Estd demostrado con esta informacion que Radioshack es el local que primero viene a la
mente de nuestros encuestados, demostrando que este local estd posicionado en el Top of
Mind seguido por Computron y posterior mente por otros locales como Electronica

Popular, Sukasay Laboratorio Técnico.

Se ha determinado que las personas consideran como de electrénica a cualquier tipo de
aparato eléctrico, arrojando como resultado a esta pregunta abierta una gran cantidad de

almacenes que no necesariamente son de electronica pero que sitienen productos eléctricos

0 detecnologia.

Tabla de Preguntade Encuesta No.5: ¢Volveriaacomprar usted en ese almacén?

5. ¢ Volveria a comprar usted

en ese almacén? g Resultados g hd g Resultadog
Sl Por: 73 Calidad NOPor: 9 Calidad
54 Variedad 3 Variedad
71 Precio 14 Precio
45 Ubicacion 4 Ubicacion
41 Atencion 20 Atencion
18 Local 4 Local )

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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GraficoDe Preguntade Encuesta No.5: ;Volveriaacomprar usted en ese almacén?
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Una vez que se los encuestados han establecido los locales en los que han adquirido
productos de electronica o electronicos dltimamente, se les pidié que establezcan cuales

son las caracteristicas positivas que les motivan a volver a comprar ahi o en otras tiendas

de electronica y cudles serian los desmotivadores para no hacerlo.

Las caracteristicas mas [lamativas para los encuestados fueron la calidad de los productos,
el precio de los mismosy la variedad de producto exhibida en el local respectivamente, lo

que nosindica los puntos en los que se deben trabajar para cumplir con las expectativas de

los clientes.
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GraficoDe Pregunta de Encuesta No.5: ;Volveriaacomprar usted en ese almacén?
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Los desmotivadores descubiertos por la investigacion son la mala atencién, los precios
altos y la mala calidad de los productos, estos influyen negativamente en la decision de

regresar de un cliente, porende se debe tener mucho cuidado de no caer en esos errores.

Tabla de Pregunta de Encuesta No.6: Dentro del almacén de productos electronicos
que usted frecuenta, ;qué categoria de producto es la que compra con mayor
frecuencia?

6. Dentro del almacén de n Resultados hd
73 Articulos de Audio y Sonido
12 Articulos de [luminacion
30 Articulos de Electronica
21 Articulos de Electricidad
6 Articulos de Seguridad
38 Articulos de Telefonia Celular
36 Articulos de Television
57 Articulos de Computacion J

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Encuesta No.

6:

Dentro

del almacén

de productos

electronicos que usted frecuenta, ¢qué categoria de producto es la que compra con

mayor frecuencia?

6. Dentro del almacén de
productos electronicos que
usted frecuenta, équé
categoria de producto es la..

M Articulos de
Audio y Sonido

M Articulos de
llum inacion

M Articulos de
Eectronica

M Articulos de
Electricidad

M Articulos de
Seguridad

W Articulos de
Telefonia Celular
Articulos de
Tele vision
Articulos de
Computacion

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

De la investigacion se puede determinar que existen algunas categorias que llaman la

atencion de los clientes, entre ellas estan articulos de Audio y Sonido, articulos de

Computacion y Articulos de Telefonia Celular respectivamente. Electronica Popular

actualmente no cuenta con articulos de telefonia celular salvo con unos pocos cables y

cargadores universales que cumplen con el propdsito pero no son especificamente de

telefonia. Como ya se mencion6 anteriormente, los articulos de computacion son una

categoria importante ala que Electronica Popularno estd explotando.
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Tabhlade Preguntade Encuesta No.7: ;Qué otros localesde productos electrénicos en
la ciudad de Quito usted conoce?

7. éQué otros locales de
productos electrénicos en la

ciudad de Quito usted conoce?

Resultados E

Gigabyte
Megamaxi
Electronica Popular
Electronica Ecuatoriana
Radioshack
Computron
Cinticomp

Point

FDG

Paco

Electronica Nacional
Electronica Norte
Laboratorio Tecnico
Radiocom

Basilica

Espiral

Creditos Morales
Artefacta
Comandato

La Ganga

Bahia

Creditos Economicos
Almacenes Japon
Sukasa
Tecompartes

Kywi

Ferrisariato
Citycom

Alti

Xpc

Orvehogar

Rickie

Istore

Mundoworld
Tventas
Comisariato del Computa
Pc Computer

Pc Comp

Planet Sound PC
Electronica Basilica
Amazonas y Labrador
Quicentro

Jardin

Villa Cumbaya
Compucenter
Cartimex
Electronica Colon
Todohogar

HP

MAC

Electrolux

El Foco

Almacen Popular
Novicompu

SAZ

Pioneer

Casa Tosi

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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GraficoDe Pregunta de Encuesta No. 7: ;Qué otroslocales de productos electronicos
en laciudad de Quito usted conoce?

Resultados

Casa Tosi
Ploneer

SAZ

Movicompu
sdmacen Popular
El Foco
Flectrolux

MALC

HP

Todohogr

Elactronica Colan

Jardin
Quicentro

Amazonas y Labrador

Electronica Basilica
Planet Sound PC
Pe Comp

Pc Computer
Comisariato del Computador
Twentas
Mundoworld
Istore

Rickie

Orvehogar

Kpe:

aln

Citycom

m Resultados
Ferrisariato

Kywi
Tecompartes

Sukaza

sapon
Creditos Economicos
Bahia

La Ganga
Comandato
Artefacta

Creditos Morales
Espiral

Basilica

Radiocom
Laboratorio Tecnico

Electronica Norte

Macional

Paco

FDG

Point

C
comp

Electrenica Ecuatoriana
Electronica Popular

Gigabyte

o
wn

10 15 20 25

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Esta pregunta nos responde a la inquietud de conocerque otros locales surgen en la mente
de los consumidores de productos vinculados a la electronica, lo que nos demuestra
quienes son nuestra competencia directa e indirecta asi como cudles el posicionamiento de
ellos en la mente de los consumidores. Radioshack (10.94% ), Computron (6.25%),
Laboratorio Técnico (5.21%) y Sukasa (5.21% ) respectivamente, son los almacenes que
mejorposicionamiento tienen en la mente de los consumidores enla ciudad de Quito segdn

las personas encuestadas.

Tabla de Pregunta de Encuesta No.8: Enumere por grado de importancia del 1 al 5
(siendo L Poco Importante y 5 Muy Importante) lo que mas le gusta del ambiente de
enun local de electrénica

8.Enumere porgradodeimportancia dell alb
(siendo 1 Poco Importantey 5 Muy Importante) lo

que mas legustadelambiente de en un local de

electronica Resultados

266 Decoracion

167 Cara.cteristic.asy
Precios publicados

253 [luminacion

309 Distribucion del
producto

289 Limpieza

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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GraficoDe Prequnta de Encuesta No.8: Enumere por gradode importancia del 1 al5
(siendo 1 Poco Importante y 5 Muy Importante) lo que méas le gusta del am biente de
enun localde electronica

Resultados

400 +

300 +
250 17

200 7 .

m & Enumere por grado de
importancia del 1 al5
(siendo 1 Poco Importante
¥ 5 Muy Importante) lo que
mas le gusta del ambiente
de en un local de
electronica

100 4

so +7

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Las personas encuestadas expresan que las caracteristicas y precios publicados son lo m4s
importante en el ambiente de un local, teniendo el 24.48% del total, sequido porel 20.89%
en distribucion del producto y limpieza con el 19.54% respectivamente. Dandonos unaidea
general de como se deben realizar las cosas en el local para que la gente esté a gusto con la

ambientacion.

Sirealizamos un andlisis m&s profundo de preferencias en cuanto a am bientacion seqin el
sexo como vemos en la grafica siguiente, podemos encontrar que la limpieza y la
decoracion porencima de los hombres, mientras que ellos prefieren una mejor distribucion

del producto y sus caracteristicas y precios. Esto tiene relacion dado que los hombres
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eligen sus productos tecnoldgicos en base a sus especificaciones mientras que las mujeres
muchas veces lo hacen en base a otras caracteristicas tales como el disefio y el color del

producto.

Gréafico34: Anélisis de preferencia de aspectos de localsegln sexo

Preferencias en aspectos de local

limpieza
Distribucion del..
lum inacion MPregunta 8 Mujeres
Caracteristicas y.. MPregunta 8§ Hombres

Decoracion

0 100 200

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 8 Sugerencias: Enumere por grado de
importancia del 1 al 5 (siendo L Poco Importantey 5 Muy Importante) lo que m4s le
gusta del ambiente de en un local de electronica

8. Enumereporgradode importancia del 1 al5 (siendo
1 PocoImportantey 5 Muy Importante) lo que mas le
gusta del ambiente de en un local de electrdnica

Resultados
Atencion 1

Soportey Guia
Especificaciones Técnicas
Instrucciones de Instalacion

Garantia

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

— | — = o
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Graficode Pregunta de Encuesta No. 8 sugerido: Enumere por grado de importancia
del 1 al 5 (siendo 1 Poco Importante y 5 Muy Importante) lo que mas le gusta del

ambiente de enun local de electrdnica

Sugeridos por Encuestados
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Los encuestados dieron algunas sugerencias en cuanto a la ambientacion del local, en

donde mencionaron la atencion, soporte y guia, especificaciones técnicas, instrucciones de

instalacion y garantia como aspectos que a ellos les parecen importantes, de los cuales el

soporte y guia son losque mayorresultado obtuvieron.

Tabla de Pregunta de Encuesta No.9: ;De haber la posibilidad de comprar productos
electronicos via internet mediante la pagina web, utilizaria este servicio (Compras

En-linea)?

9.¢.Dehaber laposibilidad de comprar productos

electronicos viainternet mediante la pagina web,

utilizaria este servicio (Compras En-linea)?
Si

Resultados

U3

No

46

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico De Pregunta de Encuesta No. 9: ;De haber la posibilidad de comprar
productos electronicos via internet mediante la pagina web, utilizaria este servicio
(Compras En-linea)?

Resultados

5 W9 ¢De haber la posibilidad de
100 46 comprar productos electronnicos
‘ . via internet mediante la pagina
web, utilizarfa este servicio
' Compras En-linea)?
Si No ( P )

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Se puede afirmar gracias a los resultados obtenidos, que existe una mayoria del 66.91% de
los encuestados que estd a favor de comprar productos por Internet mediante el uso de una
pagina web, lo que demuestra que de realizarse esta iniciativa la misma si tendria acogida

enelmercado.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 10: ¢;Le gustaria que el local donde usted realiza
suscomprasde productos de electronicatenga servicio domicilio?

10. ¢Lequstariaque ellocal donde usted realiza sus

comprasde productos de electrénica tenga servicio

domicilio? Resultados
Si 104
No 33
Fuente: Encuestas realizadas al mercado

Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico De Pregunta de Encuesta No. 10: ¢Le gustaria que el local donde usted
realizasuscomprasde productosde electronica tenga servicio domicilio?

Resultados

W10, ¢le gustaria que

No el local donde usted
i realiza sus compras

de productos de

Si electronica tenga

servicio domicilio?

0 50 100 150

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Los encuestados han demostrado un gran interés en tener servicio a domicilio al tener una
diferencia de 3 veces la cantidad de personas que no quisieran este servicio, lo que indica
que este tipo de servicio si seria bien aceptado por el mercado. Al sospechar que
tendriamos una respuesta positiva desde el inicio de esta investigacion se planted una

pregunta vinculada cuyo andlisis lo encontramos m ds adelante.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 11: ¢(Estaria dispuesto(a) a pagar un valor
adicional por el servicio a domicilio?

11. ¢Estaria dispuesto(a) a pagar un valor adicional

porelservicioadomicilio? Resultados
Si 80
No 55

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Grafico De Pregunta de Encuesta No. 11: ;Estarfa dispuesto(a) a pagar un valor
adicional por el servicio a domicilio?

Resultados

55 S
80 mNo

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Aunque la diferencia entre el siy el noesapenasdeun 18.52%, es decir, por 25 de 135
encuestados, sf estarian dispuestos a pagar algo adicional por recibir la mercaderia en sus
domicilios. Este serfa otro servicio que Electronica Popular podria ofrecer para

diferenciarse de sus competidores.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 12: ;Considera usted que la calidad de atencién que
el vendedor le dedica a usted desde el momento que ingresa al local influye en su
decision de compra (comprar por compromiso)?

12. ;Considera usted que la calidad de atencién que el
vendedor le dedica a usted desde elmomento queingresa al

local influye en su decisién de compra (comprar por

compromiso) ? Resultados
Si 101
No 31

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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GréficoDe Preguntade EncuestaNo.12:;Considera usted que la calidad de atencién que
el vendedor le dedica a usted desde el momento que ingresa al local influye en su

decision de compra (comprar porcompromiso)?

Resultados

20 < 101
J » &
0 g T vl

Si No

W12, ¢Considera usted que I

calidad de atencion que el
vendedor le dedica a usted
desde el momento que ingre
al local influye en su decision
de compra (comprar por ..

Sa

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Con esta prequnta los encuestados demuestran que la atencion y la calidad de atencién son

factores importantes para ellos al momento de realizar compras, incluso gracias a ello es

que se deciden acomprarun producto que esono desu interés.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 13: ;Prefiere usted que cuando ingresa al local el
vendedor? Le de asesoria/Le deje tomarse su tiempo

13. ¢Prefiere usted que cuando ingresa al local el vendedor? Le de

Resultados

asesoria/Ledejetomarse sutiempo

Si

No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

10
69
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GraficoDe Pregunta de Encuesta No. 13: ;Prefiere usted que cuando ingresa al local
el vendedor? Le de asesoria/Le dejetomarsesu tiempo

Resultados

No 69 m13. iPrefiere usted que
Si 70 cuando ingresa al local el

T T T T 1 vendedor?
68,5 69 69,5 70 70,5

Fuente: Encuestas realizadas al mercado

Elaborado por: Andrés Larrea

Esta pregunta presenta précticamente un empate, por ende no se puede determinar con
claridad siesmejor darasesoria al cliente o darle su tiempo, por ende se determina que es

a criterio del vendedor quien debe segln el interés del cliente abordarle o darle maés

tiem po.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 14: ;Cree que los locales de venta de productos o
componentes de electrdnica necesitan hacer publicidad de sus productos?

[14. ¢Cree que los locales de venta de productos o

componentes de electronica necesitan hacer publicidad de sus
productos? Resultados

Si 110
N o 27

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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GraficoDe Prequnta de Encuesta No.14: ;Cree que los locales de venta de productos
ocomponentes de electronica necesitan hacer publicidad de susproductos?

Resultados

150
1], iCree que los
100 10 locales de venta de
productos o
50 \ componentes de
27 electronica necesitan
0 T ) hacer publicidad de ..

Si No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Estd establecido que siempre esmejor que haya publicidad de los productos para que estos
sean observados y conocidos porlos clientes, ya que este es un incentivo para que realicen
la compra del mismo. Sin embargo habria que establecer que productos requieren de
publicidad dado que no todos pueden tener publicidad, ya que serfa un desperdicio para
productos que no tienen mayorimportancia porque restarian de los que sila tienen.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 15: (En qué medios le gustaria ver publicidad de
locales de venta de productos electrénicos?

quece edl0 e (] d d c DUD Ual OGE 10CdIES (UE c d (€
Droda 0 0 0 R ¢ ado
12 Television
41 Prensa
56 Revistas
76 Internet

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Gréfico De Pregunta de Encuesta No. 15: ¢En qué medios le gustaria ver publicidad
de locales de venta de productos electrénicos?

15, ¢En qué medios le gustaria ver publicidad de locales

de venta de procuctos electronicos?
WTelevisi
on

’ . WPrensa
Revistas
)

41 Minternet

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

ElInternetesuno de los mediosen los que a losencuestados les gustaria ver publicidad de
este tipo de productos, dato curioso para el investigador de esta Tesis dado que este es un
medio no tradicional bastante nuevo utilizado en sumayoria porlos jévenes; sin embargo,

como erade esperarse la television esta en segundo lugar sequido porrevistas.

Gréafico De Pregunta de Encuesta No. 15 sugerido: ¢En qué medios le qustaria ver
publicidad de locales de venta de productos electronicos?

Sugeridos por los
Encuestados

2
, 1 1
. =
0 ' ' ' M Resultados

< -
%\% <{b Q\'z,%

N

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Existieron sugerencias por parte de los encuestados, quienes recomendaron el uso de

vallas, Facebook y pancartas. Cabe resaltar que estos medios son de relativo bajo costo.

Tabla de Pregunta de Encuesta No. 16: ;Le gustaria hacer compras telefonicas por
catalogo?

16.¢Legustaria hacer compras telefénicas por catédlogo? Resultados
Si 62
No 11

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

GraficoDe Pregunta de Encuesta No. 16: ;Le gustaria hacer compras telefénicas por
catdlogo?

Resultados

W16, ile gustaria hacer

100 compras telefonicas
= por catalogo?

Si No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Las compras mediante el uso de catalogos y el teléfono no tuvieron acogida entre los
investigados, esto puede ser por varios motivos, siendo algunos que los clientes no pueden
palpar el producto, no saben como funciona ni para qué es, no tienen ningln tipo de

asesoria o presentacion del producto por ende no se sienten motivados a adquirirlo, no
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tienen confianza en los medios de pago en donde deben dar informacion sensible para el

cobro.

Entrando masa fondo en los resultados de esta pregunta se obtuvo el siguiente analisis:

Grafico 35: Analisisde compras mediante catalogo por teléfono segln sexo

_ Compras Telefonicas via Catalogo
50 BPregunta 16
Hombres
- BPregunta 16
. " Mujeres
Si No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Se determina que existe mayor interés en las mujeres que en los hombres por realizar este
tipo de compras, sin embargo existe una extrapolacion de los resultados con respecto a los
hombres, por ende el veredicto final es negativo en cuanto a esta pregunta. Esto puede
estar dado por que los hombres prefieren manipular y ver fisicamente los productos, por

ende mediante este método no lo pueden hacer.
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Tabla de Pregunta de Encuesta No. 17: ;Le convendria que el local donde realiza sus
compraselectronicas acepte tarjetas de crédito?

17.¢Leconvendria que el local donde realiza sus compraselectronicas

acepte tarjetas de crédito? Resultados
Si 114
No 26

Fuente: Encuestas realizadas al mercado

Elaborado por: Andrés Larrea

Gréafico De Pregunta de Encuesta No. 17: ;Le convendria que el local donde realiza
suscompraselectronicas acepte tarjetas de crédito?

Resultados

W17, ile convendria

que el local donde
- 26 realiza sus com pras
i electrdnicas acepte

tarjetas de crédito?

Si No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Se observa una clara inclinacién hacia el uso y la posibilidad de uso de las tarjetas de
crédito por parte de los encuestados, lo que demuestra que esta forma de pago es bien
acogido en el mercado y el no ofrecerla limitaria las posibilidades de venta y de mejor

servicio al cliente.
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Tabla de Pregunta de Encuesta No.17: Tarjetas Usadas por Encuestados

17. Tarjetas Usadas por Encuestados Resultados
Todas 15
Visa 25
American Express 4
Pacificard 3
CuotaFacil 2
Diners 22
Credicard 1
Debito 1
Experta 1
Tosi 3
M astercard 17
Sukasa 1

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

GraficoDe Pregunta de Encuesta No.17: Tarjetas Usadas por Encuestados

HTodas

m Visa

m American Express
W Pacificard

= CuotaFacil

M Diners

u Credicard

m Debito

W Experta
W Tosi

= Mastercard

! ! ! ! ! W Sukasa
0 20 40 60 80 100

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Las tarjetas mas usadas entre los encuestados son Visa con el 26.32%, Diners con el
23.16% y Mastercard con el 17.89% ademds de un 15.79% que menciono que se ofrezcan

todas las tarjetas de crédito.

Tabla No.13: Anélisis de uso de Tarjetade Crédito segln sexo

Rango Hombres C/T.C Mujeres C/T.C
15-20 1 6
21-25 7 10
26-30 10 3
31-35 12 9
36-40 4 9
41-45 6 0
46-50 5 3
51-55 1 1
56-60 0 2
61-65 0 2
66-70 1 0
71-75 0 0
Sin Edad 1 1
48 46

51,06 48,94

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Se puede observaruna vez que se ha analizado de forma separada tanto el sexo masculino
como el femenino, que el uso de las tarjetas de crédito como medio de pago es bastante
regularentre ambos sexos, dado que de las 94 respuestas de uso de tarjeta de crédito de los
encuestados de sexo conocido, el 51.06% fueron hombresy el 48.94% fueron mujeres, lo
que muestra una minima diferencia que incluso se puede justificar dado a que existen 3

encuestas del sexo masculino adicionales.

También se puede determinar que los hombres de entre 26 a 35 afios utilizan o poseen una

tarjeta de crédito, mientras que las mujeres lo hacen entre 15a 25 afios,



Tabla No.14: Anélisisde uso de Tarjetade Crédito segln sexo
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Rango Hombres C/T.C Muijeres C/T.C
15-20 1 6
21-25 7 10
26-30 10 3
31-35 12 9
36-40 4 9
41-45 6 0
46-50 5 3
51-55 1 1
56-60 0 2
61-65 0 2
66-70 1 0
71-75 0 0
Sin Edad 1 1
48 46

51,06 48,94

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Cuando consideramos el rango general de mayor uso de tarjetas de crédito sin discriminar
el sexo se descubre que el rango de mayor puntaje es el de los 31 a 35, sin embargo se
podria decirque a partir de los 15 hasta los 50 ya serfa un segmento interesante de clientes

con tarjetas para atender. Esto se evidencia claramente en la grafica a continuacion:

Gréafico 36: Anélisis de uso de Tarjeta de Créditosegln sexo

51— Uso de Tarjeta de Credito por Sexo
20
15
10 A WMujeres C/T.C
> MHombres C/T.C
O .

@.W“'\\.*’ m@% q)\;“‘% o o %\Q o o & \\'\;5&&

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea
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Para tener una idea de la preferencia en cuanto al uso de tarjetas de crédito segln el sexo,

observemos la grafica a continuacion:

Grafico37: Anélisisde uso demarcade Tarjetade Crédito por sexo

12 +
10 4
8 -
6 =
M Preferencia Hombres Tarjeta
4 7 W Preferencia Mujeres Tarjeta
2 -
0 -

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

La tarjeta Visa es utilizada de igual manera por ambos sexos, Diners tiene una
predominancia en el sexo femenino mientras que MasterCard es claramente utilizada por el
sexo masculino. Esta diferencia esta probablemente vinculada al uso de medios
publicitarios por parte de cada una de las marcas de tarjetas, dado que Diners muestra
viajes y cenas en su publicidad, mientras que MasterCard se enfoca en grandes eventos

deportivos.
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GraficoDe Preguntade Encuesta No.18:;Le gustaria que el local de electronica disponga
de servicio técnico?

Resultados

Wi
M No

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

El servicio técnico tiene un si rotundo con el 95.68% de las encuestas, demostrando que
este servicio es algo basico y solicitado porlos clientes. Porende el no ofrecerlo seria tener
una clara desventaja con respecto a la competencia, mientras que el tenerfo nos iguala o

mejora frente a la competencia.
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Tabla No.15: Anélisis de locales reconocidos porlosencuestados

Almacen Recurrencias

Alamocomp 1
Almacen Popular 1
Almacenes Haer
Almacenes Japon

Alti
Amazon
Amazonas y Labrador
APM
Artefacta
Asercomp
Bahia
Basilica
Bestbuy
Brandsmart
Call & Buy
Cartimex
Casa Tosi
Celularplanet
Centros Comerciales
Chino
Cinticomp
Comandato
Comisariato del Computador
Compucenter
Computron
Creditos Economicos
Creditos Morales
Ebay
El Costo
El Foco
ElectroAqui(Riobamba)
Electrocomercial La Y
Electrofertas
Electrolux
Electronica Colon
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Grafico38: Anédlisisde localesreconocidos porlosencuestados

Recurrencias

M

WVilla Cumbaya
Vagadamia
Tventas
Todohogar
Tecompartes
Sur

Supermaxi
Sukasa

SAZ

Roberto Orozco
Rickie

Radiocam

Paint

Planet Sound PC
Planeer

Pe Computer
Paco

Orvehogar
MNovicompu
Mundoworld
Muebles Silvanita Sangolgui
Movistar
Mercado Libre

Mac

L i Tecnico
La Marin

La Ganga

Kywi

Juan Carlos Ron

Istore
Ipiales

HP
Gigabyte
Ferrisariato
FDG

Espiral

lectronica Versall .
Electronica Versalles = Recurrencias

Electronica Popular
Electronica Norte
Electronica Nacional
Electronica Ecuatariana
Electronica Colon
Electrolux
Electrofertas
Electrocomercial La ¥
Electrafquil Riobamba)
El Foca

El Costo

Ebay

Creditos Marales
Creditos Economicos

s

Compucenter

Comisariato del Computador
Comandato

©

Chino

Centros Comerclales
Celularplanet

Casa Tosi

Cartimesx

Call & Buy
Brandsmart

Bestbuy

Basilica

Bahla

Asercomp

Artefacta

AN

Amazonas y Labrador
Amazon
Al
lapan
Almacenes Haer B
Almacen Popular B
Alamocomp B

o]

10 20 30 40 50

Fuente: Encuestas realizadas al mercado
Elaborado por: Andrés Larrea



210

Los resultados demuestran que el local mas conocido en el mercado para el grupo de
encuestados es Radioshack, sequido por Computron y Laboratorio Técnico. Otros locales
también mencionados han sido Sukasa, Electrénica popular, Cinticomp, Almacenes Japon
y Megamaxi. Cabe resaltar que estos locales tienen algunos afios en el mercado, adem &s
que aquellos que ocupan los primeros lugares realizan publicidad en distintos medios como

sonradioy revistas mensuales.

47T ESTIMACION DELA OFERTA Y LADEMANDA

Para realizar la estimacion de la ofertay la demanda debemos tener claros losconceptos de

[os mismos.

La oferta son los bienes y/o servicios que los empresarios estan dispuestos a instalar en el
mercado a un precio determinado y por un tiempo limitado, mientras que la demanda son

aquellos bienes y/o servicios que los consumidores estan dispuestos a adquirir.

El mercado funciona en base a la Ley de la Demanda, es decir, cuando los precios estan
altos el consumidor consume menos y cuando los precios estan bajos el consumidor
consume méas. Sinembargo, esta ley se aplica Gnicamente a bienes o producto normales, es
decir,que tienen productos sustitutosy porende el consumidor puede recurrira ellos por el
menor precio, a diferencia de los productos anormales que deben adquirir por necesidad y
sin importar su alto costo. En el caso de Electronica Popular sus productos son

reemplazablesy no son necesarios, porende son considerados productos norm ales.
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La oferta gira en torno a los precios de los productos, el costo de produccion de los
productos, las medidas gubernamentales en torno a los productos, la produccion nacional
de los productos, la tecnologia de los productos y loa competencia. En el caso de
Electronica Popular importa mucho los impuestos establecidos por el gobierno asi como

los montos importados.

La demanda gira entorno a los precios, el gusto de los clientes, el ingreso de los clientes,
las costumbres de los clientes y el tamafio de la poblacion. Esto influye en todos los

negocios de cualquier indole, porende también la afecta a Electronica Popular.

Sepueden dar 3 tiposde situaciones de mercado:

o Escases (+Q.Demanda- Q.0fertada) Favorece a Cliente
o Equilibrio (Q.Demanda = Q.0fertada) Todos salen favorecidos

o Abundancia (-Q.Demanda- Q.Ofertada +) Favorece a Productor

Para la estimacion de la oferta y la demanda nos concentraremos en un solo producto, en
este caso dada la gran demanda por los encuestados asi como por ser el producto estrella
para Electronica Popular estos serdn los parlantes también conocidos como cajas

amplificadas.
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Tabla No.16: Puntode Equilibrio entre Ofertay Demanda en base atipoproducto

Producto: Cajas Amplificadas

Tabla de Demanda y Oferta
Producto Precio Q.D Q.0
Caja 15" Bluetooth 386 12 35
Caja 15" USB 333 17 24
Caja 12" USB/RADIO 320,21 19 13
Caja 12" 272,5 22 11

Fuente: Encuestas realizadas al mercado, Ventasen Local
Elaborado por: Andrés Larrea

La cantidad ofertada se ha calculado en base a cuantos productos iguales se han vendido
efectivamente en el local de Electronica Popular hasta la fecha, el precio ha sido
promediado entre los de Electronica Popular y el estudio de mercado para tener un dato

mas exacto.

La cantidad demandada se ha calculado de forma aproximada en base a las veces que los
clientes han solicitado el precio o han demostrado interés por ese determinado modelo de

producto.
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Gréfico39: Puntode Equilibrio entre Ofertay Demanda en base a tipo producto
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Fuente: Encuestas realizadas al mercado, Ventasen Local
Elaborado por: Andrés Larrea

Se puede observar que el punto donde se intersectan la curva de la Oferta con de la
Demanda se llega a un punto de equilibrio, mientras que de este punto hacia arriba esta la
situacion de mercado de abundancia y desde el punto hacia abajo la situacién de mercado
de escases. Para los clientes es mas conveniente adquirir una caja de 12" dado que el
precio esmenor, mientras que para el vendedoresméas conveniente vender cajas de 15"con

Bluetooth.

Oferta de Parlantes:

o n=Cantidad de parlantes vendidos promediados mensualmente, dato obtenido de
las ventas de Electronica Popular.
o ¢=~Cantidad de parlantes adquiridos porlosencuestados, dato se asume por el

costo de cada parlante y el comportamiento demostrado dentro del local.
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o p=opreciospromedio de parlantesenelmercado,tomado de lainvestigacion de la

competencia.

Ofertaen Cantidad de parlantes:

0= n*g
0= 12.75*1
0= 13 Parlantes

Ofertaen Dinero gastado aproximado porencuestados:

0= n*g*p
0= 13*1*$300
0= $3900Ddlares

Demanda de Parlantes:

e n=Cantidad de clientes potenciales, tomado de la poblacién considerando

variaciones tanto de ubicacion geogréfica (Sur, Centro, Norte) como de cuota de

mercado.

o (=Porcentaje obtenido de encuestados que adquirieron un parlante del total de las

encuestas.

o p=opreciodelmercado tomado de lainvestigacion de mercada realizada
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Demanda en cantidad de parlantes:

(e
1

n*q

o
1

(((1623644%1.47%)/3)/12) * (35/165)

D = (((23867.57)/3)/12) * (0.21)

D = ((7955.86/12) * (0.21)
D =139
Demanda en Dinero por parlantes:
D =n*g*p
D =((139)*§300

D =$41700Daolares mensuales

Demanda Insatisfecha:

o Encantidad de parlantes

139 - 13 =126 Parlantesmensuales

o Endinerodeparlantes

41700 - 3900 =237800Ddlares mensuales
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Electronica Popularactualmente cuenta con una capacidad instalada superiora la necesaria
para albergar un su espacio fisico mas modelos de cada parlante, suficiente para aum entar
suventa de Parlantes al ofrecer un mayor gama de modelos de este producto, sin embargo
al momento se tiene subutilizado el espacio debido al miedo por tener mayor cantidad de

equiposen el local asicomo portenermayor cantidad de mercaderia eninventario.

Considerando el espacio fisico disponible en el local, este puede tranquilamente permitir la
demostracion de un modelo de cada parlante o caja amplificada en su interior, es decir,
podria exhibir los 21 modelos que dispone Electronica Popular. En la siguiente tabla se

puede apreciar lacapacidad subutilizada en el local:

TablaNo.17: Capacidad Instalada VS Capacidad No Utilizada

Capacidad Instalada 21 100%
Capacidad Utilizada 4 19,05%
Capacidad No utilizada 17 80,95%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

A continuacion se puede observarcomo mediante técnicas de mercadeo que se propondréan
méas adelante en este documento, como las ventas pueden incrementar para que Electrénica

Popularpueda asumirun 1,44% delademanda insatisfecha del mercado en el futuro.
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Tabla No.18: Determinacion de demanda insatisfecha

Demanda de Parlantes 139 100%
Oferta de Parlantes 13 9,35%
Demanda Insatisfecha 126 90,65%
Demanda que EP planea

cubrir 2 LA4%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Andrés Larrea

Gréafico40: Participacion de EP conla Demanda Insatisfecha
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Andrés Larrea




5.FODA

51 ANALISISFODA DEL ECUADOR

Se realizara el analisis FODA del pafs en donde opera Electronica Popular para tener una
idea general de las situaciones positivas y negativas a las que estd expuesta lamisma. Cabe
resaltar que muchasde las situaciones comentadas a continuacion se basan en experiencias
propias, otras que son de conocimiento general por parte de la poblacién dado a lo que se

lee en la prensa, se ve en latelevision o simplemente se comenta.

5.1.1 Fortalezas

' Moneda

Al tener el ddlar americano como moneda oficial se tiene una estabilidad econdmica
prolongada, dado que los gobiernos no pueden manipular a su gusto la moneda y deben

regirse a condicionamientos externos.

Esto facilita los procesos internacionales de comercio dado que el dolar es una de las

monedas m4as utilizadas en transacciones mercantiles internacionales, acelerando los



219

negocios entre paisesenloque se refiere a lasimportacionesy exportaciones. Seeliminala
necesidad de realizar cambios entre las distintas monedas y sus respectivas tazas de

cambio, simplificando los procesos de comercio internacional.

. Costo de vida bajo

El costo de vida en el Ecuador es bajo con respecto a otros paises, lo que permite a la
poblacion destinar recursos econémicos que son destinados para necesidades basicas en
otros rubros como son los de entretenimiento y ocio. Esto se debe gracias a los bajos costos
de alimentacion, vivienda y vestido, ya que al ser un pais productor de materia prima se

pueden conseguir precios bajos en productos derivados de estos.

' Distancias cortas entre ciudades

La distribucion geogqrafica del Ecuador, permite la rdpida movilidad entre las distintas
provincias y ciudades del pafs, lo que permite el envio de mercaderia a distintas zonas

geograficas en el lapso de unas horas a hajos costos.

' Sistema vial renovado

Esde conocimiento general que el sistema vial del pafs se encuentra en el mejor estado de
las (Gltimas décadas, gracias al apoyo del gobierno y al financiamiento otorgado a
emopresas privadas, mismas que se dedican a la administracion, mantenimiento y usufructo

de las vias bajo lamodalidad de concesion.
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Esto reduce los tiempos de transportacion de bienes de una ciudad a otra entre las distintas
provincias del pafs, también se reducen los costos por transportacion dado que los medios

de transporte no sufren dafios mayores sino solo un desgaste natural.

. Afluencia turistica

La constante llegada de turistas es una gran ventaja para el pais dado que eso significa el
ingreso de divisas en varias dreas, turisticas y no turfsticas, dado que éstos realizan gastos
en distintos rubros para cubrir sus necesidades por el tiempo que estan dentro del pais,

constituyéndose en posibles compradores para algunos negocios.

. Viasde conexidn con otros paises (Salida al M ar, Rfos de Acceso)

El tener distintas vias de acceso hacia el pafs y desde el pais para afuera le da una gran
ventaja al Ecuadoren comparacion a otros paises que se venen lanecesidad de transportar

sus bienes de manera mas complicada y especialmente costosa para que llequen a su

destino final.

. Climaregular

El Ecuador es un pais expuesto a pocos desastres naturales, existen fendmenos naturales
que no ocurren en ninglin momento dentro del pafs como son huracanes o tsunamis, el

mismo ha estado a merced de terremotos, inundaciones, expulsion de ceniza y erupciones
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volcanicas, dandonos una sensacion de relativa seguridad respecto de este tipo de

problemas.

Cabe destacar que el Ecuador tiene un clima relativamente regular dividido en dos
estaciones, la de [luvia y la de verano, lo que le permite tener productos durante todo el

afio, esto esunaventaja dado que permite mantener los costos de vida nivelados.

. Bajo costo demano de obra

En el Ecuador se puede encontrar mano de obra barata, lo que permite la contratacion de
personal con sueldos bajos convenientes para el crecimiento inicial de las empresas
asentadas dentro del territorio nacional, lo que permite e incentiva la inversion de

industrias extranjeras en el pais.

5.1.2 Oportunidades

' Nuevos convenios internacionales

La creacion de convenios con otras empresas en otros paises genera beneficios en tiempos
de transportacion, mejores costos, incentivos, etc., mejorando el proceso de comercio y la

posterior venta de productos.
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Los convenios entre gobiernos de dos paises facilitan los procesos de importacion vy
exportacion, ademas permiten el incremento del comercio generando oportunidades para
las empresas que se dedican al comercio internacional, asi como para aquellas que se ven

influenciadas por los nuevos convenios.

. Avances tecnoldgicos

Esta es una oportunidad directa de los negocios que venden productos vinculados a la
tecnologia, especialmente si se trata de un pafs en vias de desarrollo como es el Ecuador.
Yaque los productos con tecnologia novedosa son atractivos tanto para los ciudadanos de

un paifs desarrollado como para uno subdesarrollado, dado que el interés es el mismo, la

variacion fundamental es la posibilidad econdmica del acceso a la misma.

. Laglobalizacion

La globalizacion permite el conocimiento de nuevas tecnologias y constituye una via de
contacto hacia nuevos proveedores y mercados, dado su bajo costo y su alta efectividad

este constituye una gran oportunidad para los negocios, especialmente para aquellos cuyo

negocio depende del &m bito internacional.
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5.1.3 Debilidades

. Constantes campanas de politicas

Las constantes campafias politicas dentro del pafs generan incertidumbre en suspobladores
y posiblesinversionistas, generando un sentimiento de recelo y reserva, lo que causa que la
poblacion se comporte de distinta manera que si se mantendria bajo condiciones normales
y espantan las inversiones. Estas campafias distraen la atencién de la gente hacia temas
politicos, reduciendo la efectividad de la publicidad de los distintos productos en el

mercado.

' Inexistencia de cultura de reclamo

Esta falta de cultura en el pafs causa que los clientes insatisfechos no regresen al local
donde realizan la compra para realizar el respectivo reclamo cuando se encuentran con
productos defectuosos, lo que causa una mala imagen del mismo y del local en donde éste
fue adquirido, eliminando la posibilidad de dar una solucién al cliente y de reafirmar el

compromiso del local por dar satisfaccion al cliente

. Serimportadores

El serimportadores de productos electronicos nos hace dependientes de los productos que

estan disponibles en el mercado, lo que genera dependencia en cuanto a los costos y que
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expectativa de la calidad de los productos que ingresan a nuestro pais, limitando la

posibilidad de elegir productos de mejor precio o productos de mejor calidad.

Esto significa que en el pais no existe ninguna empresa que realice la manufactura de esta
clase de productos, lo que demuestra una total dependencia de los ecuatorianos por

productos del extranjero.

. Laglobalizacion

Alserlos mercados tan amplios gracias a la globalizacién, los paisesy las empresas dentro
de ellos pueden ir directamente a la fuente para adquirir los distintos productos que
requieren, eliminando asi la posibilidad de ofrecerles el producto en la modalidad de

tercerizadores.

Existe un gran nivel de competencia gracias a la globalizacion, lo que causa una barrera de
entrada para el pais en caso de querer convertirse en un productor de productos

electrdnicos.

. Alto nivel de desempleo

Los niveles de desempleo desfavorables del pais, demuestran que la situacion no es tan
favorable para una parte de la poblacion, esto ademds de significar una mayor carga

econdmica para el gobierno, generamayores indices que criminalidad.
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. Corrupcion

La corrupcién es un serio problema, especialmente en sitios estratégicos como son los
puertos de ingreso y las aduanas, dado que los funcionarios estdn acostumbrados a la
coima porsus serviciosy por la agilizacion de los procesos. Esto genera probhlemas serios
para una empresa importadora, lo que ocasiona el alza de sus precios, ademds puede
significar mayores inconvenientes si esta accede a agilitar los procesos y se descubren las

irregularidades del mismo.

. Abuso de poder

La tendencia politica y social presente actualmente en el Ecuador, dan pie al abuso del
poder por parte de autoridades dentro del gobierno, esto se evidencia con los procesos
judiciales que se inician en contra de personas que opinan negativamente o que sacan a la

luz informacion desfavorable para estas figuras pblicas.

Esta clara utilizacion del poder genera mayores procesos de corrupcién, manipulacion de
justicia hacia intereses particulares y otras irregularidades que causan mala imagen para el

paisy ahuyentan lainversion de inversionistas.
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. Originalidad nula

La falta de originalidad en el pafs ocasiona que el mercado se inunde del mismo tipo de
producto, limitando las posibilidades del cliente final a unas pocas opciones o a la
adquisicion de productos genéricos o de reemplazo. Esto genera una saturacion réapida de
los productos en donde las ganancias se dividen para un gran nimero de proveedores y las

ganancias soncadavezmenores porlasobre oferta.

. [nestabilidad politica

La inestabilidad politica genera toda clase de conmocion ciudadana, esto ya se ha
evidenciado en el pafs, un claro ejemplo de afectacion del comercio fue el caso de la
revuelta de taxis en la ciudad, conocida como “la fuerza amarilla”, misma que realizo un

paro general en las principales partes de la ciudad y précticamente paralizaron la misma.

' Incremento delincuencial

El incremento de la criminalidad en el pais, genera inseguridad y peligro tanto para
empleados de los distintos negocios como para sus clientes, dado que son blancos
interesantes para los antisociales. Este incremento va de la mano con la entrada de
personas al pais gracias a convenios que permiten el libre ingreso de ciudadanos al pais sin

necesidad de visa o deinformacion de antecedentes penales.
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. Inversion extranjera sin garantias

La falta de garantias a largo plazo, la inestabilidad generalizada por parte del gobierno y
sus politicas, ahuyentan la inversion extranjera del pais, perdiendo recursos que mejoran la
oferta de productos y servicios del pais. Esto hace que el gobierno trate indtilmente de
involucrarse en toda inversion, aumentando los niveles de corrupcion y desalentando los

proyectos por desconfianza enel gobierno.

' Mal servicio al cliente

Este es un mal que aqueja al pais, dado que nos encontramos con una mala atencién en
toda clase de negocio, problema vinculado a la falta de cultura de reclamo del pais, lo que
genera una ignorancia en las empresas de como realmente se lo deberia atender al cliente.
Este mal servicio sindudaesunaoportunidad para que nuevos negocios busquen atendery
dar un mejor servicio a los ecuatorianos constituyendo un punto de quiebre a lo que la

poblacion estd acostumbrada.

' Procesos Burocraticos

La burocracia entorpece todos los procesos, dado que se pierde tiempo en la realizacion de
los distintos requerimientos que se deben completar para seguir adelante con los tram ites,
aumentando el tiempo de forma considerable para la consecucién de objetivos,

desincentivando a los interesados y generando ocasiones para actos de corrupcion.
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' Justicia inefectiva

El sistema de justicia lento e inefectivo del Ecuador genera una desconfianza total en el
sistema, dado que por los tiempos en que se demoran los procesos de indagacion y
procesamiento, asi como por los costos en los que se incurre por el tiempo de trabajo de
abogados y los distintos procesos que estos deben impulsar, no se recurre al sistema para la

mediacion nijuzgamiento de los problemas que se podrian suscitar,

51.4 Amenazas

' Rotura comercial de relaciones

Las relaciones comerciales en muchas ocasiones estan precedidas por la rotura de
relaciones diplom dticas, y cabe denotar que con los cambios bruscosy constantes que esta
actualmente realizando el gobierno del Ecuador, sean estos justificados o no, existe la

posibilidad de que en cualquier momento se afecte el comercio con otros paises.

' Cierre de fronteras

Elcierre de fronteras ocasiona la pérdida de clientes del otro lado de lamisma,lo que hace
que se cree un mercado negro en donde las personas cubren esas mismas necesidades de

manerailegal a un costo bastante mds alto.
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Por situaciones de geografia y logistica, se incrementan los costos de transportacion de los
productos que deben buscar maneras alternativas para llegar a su destino final cuando

existe el cierre de fronteras con un pais.

. Llegada de inmigracion

La llegada de nuevos migrantes también tiene implicaciones negativas, pues ocasiona que
se den contrataciones ilegales de mano de obra méas barata, lo que genera una competencia
desequilibrada pues las empresas reducen los costos de su mano de obra contratando a

indocumentados que cobran menores sumas de dinero.

Cabe resaltar que una parte de los migrantes no vienen con buenas intenciones al Ecuador,
es por ello que ensefian nuevas técnicas de robo, asalto, hurto, asesinato, etc., a los
connacionales, mejorando los sistemas de los delincuentes y asi elevando el indice de

peligrosidad de los antisociales.

' Desastres Naturales

Los desastres naturales son impredecibles e imparables, por ende son una constante
amenaza para un paisy su poblacion. La lista de desastres naturales es amplia, es por ello
que los paises solo pueden preparar estrategias para minimizar los dafios ocasionados por

£stos.
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' Costo demano de obra

Los costos derivados de la contratacion de la mano de obra, y las obligaciones que estas
acarrean, son un problema para las empresas dado que deben reestructuras sus puestos de
trabajo, eliminar plazas, o elevar sus costos para afrontar estos cambios. Los cambios
impulsados en beneficio de la mano de obra o son impulsados por el gobierno o por
huelgas de los mismo empleados, por ende no se tiene un control de cuando estos pueden

suceder o de cuanto significan los cambios.

. Avances de tecnologia

Los avances de tecnologia hacen que un pais que recién adquiere tecnologia se quede con
tecnologia mas antigua o ya obsoleta, lo que genera que €ste tenga que cambiarse
eventualmente a la nueva tecnologia nueva, manteniendo asi un retraso continuo con

respecto a paises masavanzados.

. Imposicion de normas, regulaciones y leyes por parte de organismos

internacionales

Las presiones externas constituyen una amenaza para el pais dado que ninguna de estas
busca un verdadero beneficio para €I, esto ya se ha demostrado durante varios afios y
periodos de gobierno en el Ecuador, en donde la deuda ha crecido constantemente de

forma desproporcional e injusta.
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. Dependencia exagerada de paises delprimermundo

La dependencia del pafs en paifses mds avanzados es una constante amenaza, dado que
estos tienen mayor poder de negociacion por su tamafio, su adelanto tecnoldgico, su poder
adquisitivo y otras razones, que hacen que la dependencia sea mas fuerte del pequefio hacia
el grande que al revés. Esta dependencia genera una desigualdad, lo que ocasiona que en

las negociaciones de tratados y convenios siempre salga ganando en pais m4s desarrollado.

. Crisisecondmica en elextranjero

Una desestabilizacion econdmica de los paises o bloques de pafses extranjeros sin duda
ocasionan problemas por el efecto de onda expansiva que causan, ya que sus efectos son
percibidos en todo el mundo de una u otra forma. Estas crisis demuestran lo dependientes
que somos todos el uno del otro, unos mas y otros menos, pero a la final todos

interconectados de alguna manera.

52 ANALISISFODADEELECTRONICA POPULAR.

Una vez que se ha realizado el estudio del mercado con las variables que le conciernen a
Electronica Popular, es importante tener en cuenta cuales son los elementos internos y

externos que influyen en laempresa para proceder a plantear las estrategias.
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5.2.1 Fortalezas

. Negociacion de Descuentos en productos con proveedores

El incremento en compras que ha venido realizando Electronica Popular a través de los
meses desde su creacion, le ha permitido tener un mayor poder de negociacion con sus
proveedores. Después de conversar con el Sr. Jean Pierre Larrea respecto a las compras
que se realizan por Electronica Popular, se ha determinado que el incremento del
porcentaje de descuento dado a EP porparte de sumayor proveedor se debe al incremento

enelvolumen de compras durante estos meses.

Otro aspecto que demuestra esta fortaleza de la empresa respecto a otras empresas en
relacion con su proveedor, se trata de los dias de crédito, dado que actualmente la em presa

cuenta conun crédito de 3 dias adicionalesa los 30 dias.

Existe un vinculo de amistad entre uno de los duefios de la empresa proveedoray uno de
los socios de Electronica Popular, lo que genera un compromiso de mayor nivel entre
ambas partes. Esto, adem&s del incremento de compras, ha permitido que EP obtenga
beneficios que le hacen mas competitivo que otras empresas, siendo esto una fortaleza

respecto a otras empresas similares.

Esimportante que Electrénica Popular negocie los términos de compra con su proveedor,

dado que los beneficios que logra en aquellas negociaciones son directamente influyentes
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en sus ganancias y hacen que los productos que vendan tengan mayor atraccion para sus
clientes ya sea porun periodo mas largo de crédito o por sus preciosmas bajos.

. Atraccion de clientes mediante posibilidad de compras a crédito

Se ha determinado que una de las grandes fortalezas de EP es el crédito que ofrece a sus
clientes, dado que este factor influye de forma trascendental en el interés de sus actuales y
posibles clientes de EP. Esto se debe a que existe un grado de confianza demostrado por
parte de EP hacia sus nuevos clientes que hacen que la relacion sea interesante para sus
compradores desde el inicio. Sin embargo, es importante tener un control dado que el

tiempo de endeudamiento y la falta de liquidez afectan directamente a la empresa.

Los clientes de EP que se encuentran en las provincias, han demostrado ser clientes serios
y cumplidos en casi la totalidad de los casos, esto le incentiva a EP a sequir con la
modalidad de crédito. La mayoria de los clientes actualmente poseen un crédito de 3 meses
ensuscompras, loquelesdaholguraenlaventadelosproductosque adquieren aun plazo
en donde sienten comodidad. Existe un pequefio porcentaje de clientes que no han
cumplido sus pagos, sinembargo no existe mayor preocupacion por parte de los miembros
de EP dado que existe fe en que la demora en el pago fortalecerd las relaciones cuando

mejore la situacion econdmica de sus clientes morosos.

Se ha discutido internamente los ventajas y desventajas de dar crédito a los nuevos
clientes, sin embargo desde los inicios de la compafia se ha podido determinar que el tema
del crédito es fundamental para ganar clientes nuevos a pesar de tener precios

considerablemente mayores en algunos de los productos ofrecidos. Por ende, se ha
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decidido continuar con la politica de crédito para continuar ganando clientes, lo que a la
larga constituye una barrera de entrada para otras empresas dado que el soportar politicas

de crédito de este estilo requiere de una base financiera sélida.

Para fortalecer esta politica en la empresa, se ha planteado la posibilidad de vender la
cartera de crédito a una empresa especializada en cobranzas, para de esta manera lograr

una menorganancia pero soportar los periodos de crédito y renovarsu fuerza de com pras.

. Ofreceruna amplia gama de productos

Como es claramente visible en un local de electronica en la ciudad de Quito, se debe tener
una amplia gama de producto dado que existe una infinidad de productos vinculados vy
relacionados a la electronica. EI ofrecer una gran variedad de productos relacionados
permite a los clientes cubrir todas sus necesidades en un solo sitio, lo que genera fidelidad

delcliente hacia unlocal de electrdnica.

Enel Ecuadoresmuycomdin el tener que recorrer de local en local en bdsqueda de algdn
componente especifico que no se encuentra en ningln lado. Se termina adquiriendo
productos sustitutos, de menor calidad o recurriendo a sitios de electronica de mucho
mayor precio dado que solo en ellos podemos encontrar el producto. Esto es un problema
generalizado en nuestro pais, sin embargo se ha constituido en una costumbrey los clientes

estan ya acostumbrados a ello.
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Electronica Popular inicio sus actividades con una gamma de producto satisfactoria, y ha
ido incrementando su oferta paulatinamente, esto se debe a la aparicion de nuevos
proveedores que han proporcionado nuevos y distintos productos. Esta claro que su oferta
aun es hastante inferior a otros locales de electronica, pero compensan esa falta de
producto recomendando alternativas a sus clientes y dandoles soluciones a sus problemas,
ganandose asi la confianza de ellos. Es importante mencionar que para ser relativamente

nuevosenelmercado sugamade productosnoesnadamala.

Elcrecimiento de laempresa debe estar complementado cada vez masde nuevosy mejores
productos, dado que solo de esamanera se puede lograr posicionara EP como una empresa
que satisface las necesidades de sus clientes, para ello se trata de adquirir productos

peticionados por los clientes, para de esa forma ir satisfaciendo las necesidades en futuras

ocasiones.

' Brindar un excelente servicio al cliente

Laempresa se cred con la vision de atender a los clientes de la mejor manera posible, esto
se debe a la evidente mala atencion que reciben los clientes en algunos locales de
electronica del pafs. Es porello que se ha dado mayor importancia a este temaen lo que se

refiere a la atencion telefonica y personal brindada dentro del local.

Una de las caracteristicas negativas visibles en los locales de electronica que se ha podido
percibir, es la atencion desordenada, erratica y poco amable de los vendedores. Su interés

radica en atender de forma rapida a los clientes, y para ellos es molestoso tener que estar
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explicando al cliente cual es la diferencia entre dos productos similares.De miexperiencia
personal en locales de electronica, he podido percibir que alguien que hace preguntas muy
basicas es mal visto y recibe una atencion negativa y denigrante. EI ser atendido después

de clientes que llegaron después de uno también es muy comn,

Los miembros de EP saben que el brindar un excelente servicio ya constituye una gran
ventaja sobre otros locales de la competencia, es porello que se busca la mejor manera de
atender a los clientes, solucionarles los problemas, de forma rapida, efectiva y a excelente

precio.

' Brindar adicionalmente al cliente una buena asesoria sobre el uso de los

productos.

Parte del servicio dado a los clientes de EP, es la asesoria en el uso o mejor uso de un
producto adquirido, dado que la idea es que el cliente salga totalmente satisfecho de su
compra realizada. Un beneficio de ello es que un cliente que sabe como usar correctamente
el producto, estara satisfecho por la necesidad que el producto le satisface, y asegura el
correcto uso del producto, mismo que no correrd riesgos adicionales por mal uso. Esto
garantiza que el producto funcionara como fue disefado para operar sin problemas
ocasionados por el cliente, dando la sensacion de que los productos vendidos en el local

son demalacalidad o duran poco tiempo.

Unabuena asesoria genera confianza en el cliente, mismo que regresara de forma constante

al local dado que sus inquietudes son cubiertas, generando asi fidelidad en el cliente, y
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estableciendo al local en los primeros puestos de sumente almomento de elegirellugaren

donde comprar sus productos electrénicos.

Existen ocasiones en las que el cliente busca una solucion especifica para un problema que
tiene, es en estas ocasiones en lasque los miembros de EP ofrecen soluciones convenientes
para sus clientes, aunque esta signifique sacrificar ganancias por ofrecer al cliente una

solucion demenorcosto eigual beneficio que la que originalmente el cliente buscaba.

. Ofrecer asistencia técnica postventa al cliente

La asistencia técnica radica en cubrir nuevas necesidades que pueden surgir en el cliente
después de la compra de su producto, ya sea por desconocimiento o por nuevas
inquietudes. Esto hace que el cliente se sienta satisfecho de recibir asesorfa porel producto
que adquirio y se siente respaldado, lo que hace que su satisfaccion por el producto sea ain

mayor.

Esta asistencia postventa es una oportunidad para EP dado que se puede cobrar por
servicios adicionales vinculados al producto adquirido, por desconocimiento, por
complicacion o simplemente por comodidad del cliente, abriendo las posibilidades de
nuevos rubros de ganancia para la empresa indirectamente relacionados a su giro, Ssiempre

y cuando el cliente lo solicite.

Esimportante considerar que una empresa que brinda servicio postventa cierra el ciclo de

compra del cliente, si logra realizar todo el proceso de forma satisfactoria para el cliente,



238
este serd un cliente fiel al establecimiento por recibir toda la asesoria que este requiere,
considerando ciertos aspectos como el tiempo que se demord, el precio de todo el paquete

y laforma delservicio prestado,todos estos aspectosconforman el buen servicio.

. Manteneral dia los documentos importantes del local

Eltenertoda la documentacion en regla constituye un factor de diferenciacion dado que el
local no se cerrara por contravenciones o incumplimiento de la ley, o que en muchas
ocasiones dafia la imagen del local ante sus clientes o posibles clientes. Cada vez es més
comGn ver locales clausurados por falta de documentacion o funcionamiento irreqular, es
porello que el tener todos los documentos genera seguridad en los clientes que acuden al

establecimiento.

Aquellos locales que no cumplen con los requisitos de ley corren el riesgo de ser
sancionados o multados, como es el caso de algunos vendedores ambulantes que
comercializan productos como controles remotos o antenas en las calles de la ciudad. Esta
clase de competencia corre el riesgo de perder su mercaderia ante decomisos por parte de

las autoridades municipales.

. Laubicacion geografica dellocal estd dentro de una zona comercial.

Alestarubicado en un sector puramente comercial del norte de la ciudad de Quito, el local
esta expuesto a un gran movimiento de transelntes, lo que constituye una ventaja para las

ventas del local puesto que muchos de los peatones observan los productos y las
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promociones e ingresan al local a preguntar por los productos. Estando ubicado sobre una
avenida principal, este es visto por personas que caminan en el sector, por carros que pasan
frente a 1,y por personas que viajan en la Metrovia (sistema de transportacion publico de

la ciudad de Quito).

La ubicacion original del local fue escogida con énfasis la atencion de las necesidades de
las personas que viven en el sector Norte de la ciudad de Quito, por recomendacion del
mismo proveedor que actualmente provee a EP con el 90% de sus productos, siendo este
un referente importante para la consideracion de la ubicacion geografica del local por los

afios de experiencia enelmercado.

Talvez el beneficio mas grande de tener el local es la presencia que el mismo genera ante
nuevos distribuidores de provincia, dado que el tener un local en la capital adem&s de
realizar ventas a locales mas pequefios de provincia genera mayor respeto por parte de los
locales mas pequefios, mismos que sienten mas respaldo al conocer que este tiene un local
de ventas en la ciudad. Tamhién genera seguridad en los nuevos proveedores dado que es
menos probable que la empresa desaparezca con deudas sitiene todos los requisitos legales
en regla como ya lo mencionamos anteriormente. Nuevos proveedores que ingresan al
local a ofrecer sus productos, mismos que conocen de Electronica popular por pasar por el

localy se ven interesados en convertirse en posibles proveedores.
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. Correcta distribucion y exhibicion de los productos.

Los productos que son colocados de forma interesante y bien exhibida, son productos que
tienen mayores probabilidades de Ilamar la atencion de posibles clientes que estaban

interesados en adquirir otros productos.

Se deben considerar aspectos como iluminacion, distribucion, colocacion, precio,
descripcion, altura, cantidad, posicidn, etc., lo que llama la atencién de los clientes que
ingresan al local, ya sea interesados en ese producto especificamente o en otros productos.
Es porello que en EP se toman en cuenta todos estos aspectos para la colocacién de los
productos, para que los clientes puedan percibir una mejor distribucién que en otros locales

de electrdnica.

Los detalles que describen a los productos son considerados por fos miembros de EP como
una gran fortaleza, dado que de esta forma los clientes que ingresan al local no tienen que
estar preguntando por los precios de los productos ni sus caracteristicas dado que los
mismo ya seencuentran con ello, lo que facilita el proceso de compra para clientes timidos
0 introvertidos. Otra ventaja de ello es que los vendedores no se ven atestados de preguntas
recurrentes o no son distraidos por curiosos que pueden influenciar en la venta a clientes

mas interesados.
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5.2.2 Oportunidades

0 Importacion mds barata de productos chinos

Los productos chinos existen de varios precios y calidades, es por ello que es importante
considerar la produccién china dado que sus precios son los mas competitivos en el
mercado mundial. Cabe destacar que casi todos los paises del mundo compran e importan
productos de procedencia China, es porello que se laconoceala Chinacomo la fabrica del

mundo.

El importar productos chinos permite aprovechar de los costos bajos gracias a las
economias de escala que estos manejan. Estos beneficios se transmitirian a EP cuando este

realice sus propiasimportaciones del pais asiatico.

. Aparicion de nuevos proveedores con mejores ofertas

Asi como existe la posibilidad de que ingresen al mercado de la electronica nuevos
competidores, la aparicion de nuevas empresas interesadas en proveer a EP de nuevos
productos es una ventaja. Esto se debe a que le permiten a EP aumentar la gama de
productos sin mayores complicaciones nicontratiempos, ofertando mayores productos que

hacen que EP sea un local con productos novedososy renovados.
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Para que EP logre aprovechar las ventajas de la aparicion de nuevos proveedores estos
deben inmediatamente hacer Ilegar los nuevos productos a sus distribuidores,
aprovechando asi de los nuevos productos como si estos fuesen importados por primera
vez por EP, lo cual le permite aprovechar la situacion de intermediario por mayor tiempo,
hasta que sus distribuidores encuentren los mismos productos a menor precio o el mercado

se sature de losmismos.

Unaventaja de la aparicion espontanea de nuevos proveedores es la ventaja de tenermayor
poder de negociacion y adquirir los mismos o mejores productosa menor precio, lo que le

permite un mayor margen de ganancia si mantiene los mismos precios iniciales.

. Negociacion favorable de precios para ambas partes

Las negociaciones pueden servir ya sea para bajar los costos de los productos que EP
adquiere o para aumentarelvolumen de los pedidos que le realizan a EP sus distribuidores,

porende cualquiera de estos casos beneficiaria a Electrénica Popular,

Siselogra reducir los costos de los productos que EP adquiere, se mejora el margen de
ganancia dado que esta reduccién de precio de compra no se la transmite al precio de

venta.

Una disminucion de precios de productos para los distribuidores, hace que los pedidos

aumenten en volumen, lo que es positivo para EP dado que existe una mayor rotacion del
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inventario y aumenta el volumen de ventas. También se aprovechan los mismos costos de

envios porunamayor cantidad de producto hacia provincias.

. Apariciony avances tecnologicos

La aparicion de nuevas tecnologias o productos hace que la novedad de los mismos cause

interés en los clientes por adquirir esta clase de productos.

La aparicion de nuevas tecnologias también facilitan el giro del negocio permitiendo un
mejorservicio facilitando los procesos de compra, inventariado, venta y facturacion de los
productos. Como ejemplos tenemos los detectores y sensores anti hurto, las bases de datos
y los sistemas de codigos de barras, las etiquetas por radio frecuencia, etc., que dan

eficiencia atodo o a una parte del proceso que semanejaenEP.

. Idiosincrasia ecuatoriana (noveleria)

Como se menciond, el interés de los ecuatorianos en las nuevas tendencias o tecnologias

hace que ciertos nuevos productos sean muy atractivos para los ecuatorianos.

Existen muchos clientes que acuden de forma regular al local preguntando “Que hay de
nuevo?”, lo que constituye una oportunidad de ventas. Es por ello que la renovacion de

productos genera ese interés constante en visitar el local.
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. Llegada de cubanos al pais (envian a Cuba)

La migracién hacia el pafs es una oportunidad dado que existen muchos potenciales
clientes como son enelcaso de EP, cubanos que ingresan al pais ya sea de formatemporal
0 definitiva. Esto se debe a que muchos de ellos regresan a su pafs con la idea de sacar
algln provecho mediante la venta de productos, y existe un buen margen de ganancia por
productos de indole electronica dado que en Cuba no disponen de ellos y son bien
cotizados. Esto genera una oportunidad para EP, ya que algunos cubanos han mencionado
su interés por establecer negocios a largo plazo con EP con lo que son equipos

electrdnicos.

La facilidad de poder realizar envios o los costos bajos de los pasajes son oportunidades
para los cubanos de poder enviar productos hacia sus paises, lo que constituye una especie
de exportacion para EP de forma informal, siendo esta una oportunidad de negocio que es

posible gracias a la ubicacion estratégica del local cerca de los cubanosy del aeropuerto.

0 Cercanfa al aeropuerto

Como seacabd de mencionar, la cercania al aeropuerto permite que pasajeros que estan de
transito en el pais por unas pocas horas o pasajeros que recién Ilegan, tengan acceso a
productos de electronica con relativa facilidad y como un primer contacto, dado que por su

desconocimiento de la ciudad Ilegan a Electronica Popular.
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Esta sin duda es una oportunidad ante otros locales dado que al estar ubicado
practicamente al frente del Aeropuerto, la cercania a las aerolineas y el envio de carga

permite alos migrantes realizar susenvios con relativa facilidad y comodidad.

' Apoyo Policial

La cercania del UPC y de la policia de turismo hace que la zona no sea del todo insegura,
esto constituye una garantia relativa de seguridad, dado que no estan imperativo recurrir a

gastos adicionales como es guardiania.

Los policias constituyen posibles clientes por lo que son una oportunidad como clientes,

adem s que siempre andan en parejas, lo que hace que sean potenciales clientes.

' Vecinos colaboradores

Los vecinos son amigablesy mantienen buenas relaciones, esto constituye una oportunidad
para EP dado que facilitan algunas tareas, toman recados si nadie se encuentra en el local,
informan de las horas de funcionamiento dellocal, piden ayuda si sospechan de actividades
0 personas sospechosas, remiten a clientes, cambian monedas y billetes, reciben

mercaderia sino seencuentra nadie enel local.



246

' Cercanfa ainstituciones bancarias

La proximidad de Electronica Popular a una sucursal de su banco le permite realizar
depositos constantes de cantidades sustanciales de dinero, reduciendo asi la pérdida en

caso de suscitarse posiblesrobos de efectivo.

Otras transacciones bancarias son mas faciles de realizar por este motivo, como son
dep6sitos de cheques posfechados de clientes, solicitud de nueva chequera, etc., lo que da

rapidez a las operaciones bancarias que suelen tomartiempo valioso de las horas de trabajo

de los empleados.

' Cercania a centro comercial aeropuerto

Un grupo de clientes puede decidir ir al centro comercial por la comodidad de tener una
serie de locales de distinta indole a su disposicion, con la finalidad de cubrir varias
necesidades en un solo lugar, y aprovechando la cercania acudirian a Electronica Popular,
lo que puede significar una [legada de clientes que estan dispuestos a caminar un poco ma4s

porprecios masasequibles.
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5.2.3 Debilidades

. Empresa Familiar

Al ser una empresa familiar, las relaciones nunca son puramente profesionales, lo que
genera diversos problemas respecto de la seriedad y rectitud de algunas acciones y

procedimientos dentro de laempresa.

El que exista parentesco entre los miembros que trabajan en Electronica Popular,
ocasionan abusos hacia la empresa que en una empresa normal no se dan u ocurren con
mayor dificultad, esto se debe al exceso de confianza que se deriva en acciones netamente

para beneficio personal.

. Inequidad en sueldos

Dentro de la empresa existe una brecha grande entre los sueldos que perciben los
empleados, y es evidente el caso dado que en la empresa trabajan solo dos personas. Esto
se debe a la negociacion inicial que se realizé al momento de establecer la idea de la

empresayemprenderconlaideadelnegocio.

Es importante anotar que los sueldos son bastante altos para los estdndares normales en
este tipo de negocios y dado el tiempo de existencia del mismo, pero aun asi han existido

peticiones sin fundamentos de aumento de sueldo por parte de los miembros de EP.
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. Mala politica de cobro de créditos

No existe un buen control sobre los créditos otorgados a los clientes, dado que se da mayor
importancia a obtener nuevos clientes que ha percibir mayores ganancias por las ventas
realizadas. Esto ocasiona que se tengan ventas altas pero ganancias bajas, lo que para el
futuro del negocio no es conveniente dado que a largo plazo solo se estd generando menor

liquidez.

No hay una persona dedicada al cobro de las deudas, lo que genera que la persona
encargada de ventas tenga que realizar los cobros a sus mismos clientes. Esto éticam ente
no es correcto dado que se pueden dar irregularidades, ademds que el vendedor puede ser
visto como una persona no grata al estar insistiendo en los cobros de dineros adeudados a

los clientes que regularmente vende mercaderia.

. Mala politica de ventas

La mala politica de ventas observada, se debe a la falta de organizacion en las politicas de
ventas de la empresa. Estas al ser nulas, son impuestas al mejor criterio del vendedor,
quien de cierta manera influye en las ventas para que estas sean mayoresy asi cumplircon
lacuota de venta establecida. Sin embargo, como se menciona en los parrafos anteriores, el
tener un gran nivel de ventas no garantiza nada con respecto a las ganancias, dado que

estas van enrelacion alos margenes de descuento que el vendedor concede.
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Al no tener una politica establecida, algunos vendedores reciben otro porcentaje en
comparacion con el resto, siendo esto una injusticia para algunos compradores si la
diferencia del porcentaje de descuento no se centra en una razon concreta, lo que

demuestra una desorganizacion dentro de la empresa.

. Rocesentre el personaly [os socios

Dentro de la empresa existen momentos de roce y de tensién por diversos motivos, estos
roces se deben por el grado de parentesco entre los miembros y socios de la empresa, ya
que conuncompafiero de trabajo desconocido las relaciones laborales son méasrespetuosas

ya queno seinvolucran sentimientos.

. Falta de formalidad en procesos y reuniones

La falta de formalidad en las reuniones, asi como la falta de procesos establecidos hacen
que las cosas marchen de forma muy informal. Las reuniones se realizan en distintos
lugares a distintas horas del dia, en muchas ocasiones sin todos los miembros de la
empresa o solo entre algunos socios, lo que causa que las ideas sean parcializadas y se

critique el procederde algunos miembros.

Esto que ocurre, se da justamente por ser una empresa familiar, ya que las cosas se
manejen muy alaligeray se dan oportunidades para aprovecharse de la empresa, dado que
al no tener procesos se pueden hacer las cosas de la forma que a uno mejor le parezca, y

eso no necesariamente es para beneficio de laempresa.
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' Abuso de horarios

La falta del cumplimiento de los horarios de trabajo o perjudican al empleado o a la
empresa, dado que se entra o se sale tarde de la oficina, siendo respectivamente
perjudiciales ambos. Los empleados que entran tarde a la empresa no permiten un flujo
constante de trabajo entre todos los miembros de la empresa, mientras que cuando el
empleado sale muy tarde se estd perjudicando en su vida personal y por ende su

desempefio no esadecuado enla empresa,

' Faltademedidas contra la delincuencia

La falta de medidas de seguridad en la empresa, permiten a los delincuentes considerar a
Electronica Popular como un posible objetivo para robo o asalto. Al momento el local no
cuenta con ningdn tipo de sequridad para delincuentes que ya han ingresado al local, es
decir, la Unica forma de seguridad es mantener la puerta cerrada y permitir el ingreso de

personas unavez que se lesharevisado fisicamente desde adentro dellocal.

Mientras se realizaba la realizacion de esta Tesis, existio un asalto al local por parte de tres
antisociales que ingresaron armados, lo que demostré la falta de seguridad en el local tanto
para sus empleados como para sus clientes. Al no existir camaras de seqguridad es mas facil
para losladrones realizar sus atracos,y al no tenerun meétodo de comunicara la policia que
hay un robo en proceso, no existe seguridad ante cualquier acto delictivo que se pueda

repetir.
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. Mala Politica de asignacion de precios

Los precios dentro del local son asignados aleatoriamente, es decir, al ojo, lo que
demuestra una falta de politica de asignacion de precios evidente. Esto genera problem as
respecto ala competencia dado que se pueden tener precios excesivamente més altosy més

bajos que ésta.

Este problema también es evidente en productos que se venden en el local como a
distribuidores, dado que incluso con el porcentaje de descuento dado a distribuidores en
todos los articulos comercializados estos siguen siendo altos, esto se debe a que los precios

dentro del local deben cubrirporlo menos los gastos que se incurren en tenerelmismo.

. Falta de segmentacion correcta del mercado

Alno conocercuéales son lasnecesidades mas comunesen lo que se refiere a productos de
electronica en los moradores del sector, se pierden clientes al tener los precios muy altos

conrespecto a los productos que mas lesinteresa comprar.

Debido a que no se tiene clara cudl es la politica de mercadotecnia al no tener una
segmentacion de los potenciales clientes, seria inGtil realizar cualquier esfuerzo marketero
de Ilamar la atencion de los clientes y atraerles al local ya que estos tendrian poca

eficiencia o serian nulos al no estar adecuadamente direccionados.
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. Rutas de venta en provincias no establecidas

Las rutas de ventas realizadas por la fuerza de venta de la empresa son ejecutadas sin una
planificacion previa y sin ninguna clase de control, lo que genera gastos innecesarios y

poca efectividad de losmismos.

. Irregularidad en pagos de producto mediante depdsito directo al

vendedor

Algunos de los pagos realizados porlos clientes son realizados directamente ala cuenta del
vendedor, lo que cause una falta de control en cuanto a cobros. Ademds que se salta los
canales tradicionales, generando desconfianza en el resto de personas que estan al tanto de

la actividad irreqular. Es mas dificil levar el control contable dada la situacion actual.

. Pagararriendo

El tener que estar constantemente pagando arriendo es un problema para la compafiia, ya
que lamismadebe cubrir costos adicionales del mismo. Esto a la larga constituye un gasto
fuerte del cual el beneficio para la empresa es minimo. En el caso de ser propio el local,

este rubro seria destinado a otras dreas que requieren de mayorinyeccion de capital.



253

. Falta de parqueadero

La falta de parqueadero afecta tanto a clientes como a empleados de EP, dado que el
municipio y la policia estdn a la orden del dia sancionando a personas mal estacionadas y
el mismono tiene espacio para acomodar a los clientes. Esto esun problema ya que existen
locales de la competencia que si disponen de parqueadero, y esto ocasiona que por

comodidad muchos clientes se vayan a otros locales de electrénica.

o Faltadenegociacion conproveedores, no ofrecen garantia de sus productos.

Losproductos obtenidos al proveedoren algunas ocasiones causan problema, se desconoce
si el problema es ocasionado por el cliente o si es un defecto del proveedor. Esto causa
problemas a la compafifa que si ofrece garantia por sus productos, ya que si el proveedor
no acepta reclamos en lamercaderia defectuosa y la empresa no tiene forma de comprobar
porque razon se causo el dafio, tendrd que asumirlo como parte de su giro dado que esmuy

delicado culparle al cliente.

52.4 Amenazas

. Recursos publicitarios de la competencia (pag. web /catalogo)

El lanzamiento de una pédgina web porparte de uno de los competidores serfa un problema
para EP dado a que no cuentan con una pagina web, por ende podrian perder algunos

clientes en caso de lanzarla posteriormente.
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El catdlogo de producto es otro elemento que podria utilizar la competencia que causaria

una perdida de ventas, por lo que esuna amenaza constante para EP.

' Alto nivel de delincuencia en el sector

La delincuencia en la ciudad de Quito es cada vez peor, lo que constituye una amenaza
directa a los intereses de EP tanto para sus productos, como para la integridad de sus

empleadosy clientes.

Elnotener medidas de sequridad visibles seria un causal de problemas en caso de ocurrir
un asalto con presencia de clientes, dado que ellos también forman parte de los objetivos
de los asaltantes, mismos que podrian reclamar por sus bienes al ser robados dentro del
local. Al difundir la mala experiencia de lo ocurrido en el local espantarian a futuros

clientes porla falta de sequridad vivida en el local.

' Robos al local

Los robos también constituyen un peligro dado que existen equipos muy Ilamativos para
los delincuentes, en el caso de Electronica Popular estos son diversos accesorios de

computacion, accesorios de autosy cajasamplificadas.
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Al tener los precios publicados los antisociales pueden sin necesidad de saber sobre los
productos Ilevarse aquellos que tienen el mayor valory por ende el mayor costo para la

EMpresa.

. Posibilidad de alza de impuestos porimportacién

Elalza de los aranceles de importacion suben los precios de los productos importados, lo
que causa una reduccion de las ventas de la mercaderfa. EI gobierno puede implementar
estrategias de aranceles para frenar y cambiar la balanza comercial a favor de sus intereses

afectando los de Electronica Popular.

. Posible creacion de mas barreras y requisitos para la importacion de

productos.

El gobierno puede crear en cualquier momento nuevas politicas de importacién o imponer
nuevos requisitos a los importadores, lo que genera molestias a los importadores y son

futuras barreras de entrada para la empresa que tiene planes a futuro de importar.

. Comprarsin saberproductos de mala calidad al proveedor

Al no tener experiencia sobre los productos del proveedor, se corre el riesgo de comprar
producto de mala calidad y defectuoso que generan perdida parala empresa dado que ésta
por mantener sunomhbrey calidad no puede deshacerse de ellos, y como ya semenciond,el

proveedor se libera de responsabilidad.



256

Clientesmorosos

No se conoce como van a ser los nuevos clientes con respecto a los pagos, por ende se
corre el riesgo de que paguen tarde ode que nunca paguen, siendo un problema financiero

para la empresa ya que adicional al tiempo de crédito por el cual se asumen los costos de

los productos a estos se les debe darde bajacomo pérdida afin de cuentas.

TablaNo.19: M atrizCruzada FODA

Oportunidades

=

. Importacion mas barata de productos chinos

N

. Aparicion de nuevos proveedores con mejores ofertas

3

. Negociacion favorable de precios para ambas parte

=

. Aparicion y avances tecnolégicos

@

. Idiosincrasia ecuatoriana (noveleria)

>

. Llegada de cubanos al pais (envian a Cuba)

=

. Cercania al aeropuerto

®

. Apoyo Policial

©

. Vecinos colaboradores

10. Cercania a instituciones bancarias

11, Cercania a centro comercial aeropuerto
Amenazas

1

pL de la ia (pag. web / catalogo

2. Alto nivel de delincuencia en el sector
3. Robos al local
4.

de alza de por on

5. Creacion de barreras y requisitosla importacion de productos.
6. Comprar sin saber productos de mala calidad al proveedor
7. Clientes morosos

Fortalezas
1. Negociaci6n de Descuentos en productos con proveedores
2. Atraccion de clientes mediante posibilidad de compras a crédito
3. Ofrecer una amplia gama de productos
4. Brindar un excelente servicio al cliente
5. Brindar adicionalmente al cliente una buena asesoria sobre el uso de|
los productos.
6. Ofrecer asistencia técnica post venta al cliente
7. Mantener al dia los documentos importantes del local
8. La ubicacién geografica del local esta dentro de una zona comercial.
9. Correcta 6ny de los

1.Buscar nuevos proveedoresconstantementecon la finalidad de ampliar]
la gama de productos y ofrecer precios finales mas bajos a los clientes

2. Mejorar el servicio al cliente mediante el uso de herramientag
tecnologicas que aceleren el proceso de compra, faciliten el proceso de|
decision, eduquen al cliente respecto del producto.
3. En el servicio de postventa ofrecer al
comblementarios aue aeneren nuevas ventas

4. Ofrecer la informacion necesaria para que los clientes extranjerog
puedan adauirir v enviar los productos al extraniero.

cliente productos

5. Aliarze con empresas cargueras pararealizar la entrega de mercaderig
de forma directa facilitandole al cliente que desea exportar el producto.

6. Establecerun sistemade CRM que permita ofrecer productos nuevos af
los clientes aue demuestran interes por los productos mas novedosos.
7. Ofrecer un plan de renovacion de productos aceptando los productos|
antiauos

8. Importar poco producto pero variado para ofrecer a los clientes|
productos nuevos que no hay en el mercado.

1. Lanzar una pagina web que sea didactica, atractiva, explicativa y]|
novedosa

2. Establecer politicas de proteccion para clientes y para entrega segura
de productos adauiridos.

3. Implementar sistemas de proteccion de productos para detener y|
dificultar su robo sin perjudicar su presentacion.

4. Tener politicas de prueba de calidad de productos, asi como de|
devolucion de productos

5. Tener documentos de respaldo legal para recuperacion de cartera

ivoduclosv

Debilidades
Empresa Familiar
Inequidad en sueldos
Mala politica de cobro de créditos
Mala politica de ventas

Roces entre el personal y los socios

Falta de formalidad en procesos y reuniones

Abuso de horarios

Falta de medidas contra la delincuencia

Mala Politica de asignaci6n de precios

. Falta de segmentacion correcta del mercado

. Rutas de venta en provincias no establecidas

. Irregularidad en pagos de producto mediante depésito directo al vendedor|
. Pagar arriendo

14. Falta de parqueadero

15. Falta de negociacién con proveedores, no ofrecen garantia de sus

e e
wN P o

1. Aprovechar los vinculos familiares para realizar la importacion de productos]

2. Utilizar sistemas de gestion de procesos que organizen el funcionamiento y|
las responsabilidades dentro de la empresa

3. Ofrecer promociones para aquellos clientes que buscan productos)
novedosos v paauen en efectivo

4. Incentivar a la policia a que se esfuerzen por cuidar el local de forma mas}
continua

5. Aliarze con la vecindad para defenderse de los actos delincuenciales
6. Establecer una rutina de prevencion de robo de capital mediante viajes}
constantes a la entidad bancaria

7. Ofrecer paquetes de garantia extendida a clientes que busquen calidad|
sobre precio

1. Eliminar la politica de creditos
2. Cambiar de ubicacién el local
3. Establecer politicas y funciones de personal

4. Ofrecer los mismos productos que publicita la competencia

5. Comprar mercaderia de forma limitada
6. Limitar el credito a los compradores a credito

Fuente: Anéalisis FODA de Electronica Popular

Elaborado por: Andrés L

arrea



6.PLAN ESTRATEGICO DEMARKETING DE ELECTRONICAPOPULAR

6.1 MISION

Somos una empresa de comercializacion de productos y servicios en el area de electrénica
y tecnologia para todo el mercado ecuatoriano, ya sea mediante la importacion directa o la
busqueda de proveedores nacionales, ofreciendo soluciones o alternativas a nuestros
clientes a precios competitivos acompafiados de un alto nivel de servicio al cliente, servicio
oportuno, cortés y responsable, que se centra en educar y ayudar al cliente a adaptarse a
las nuevas tecnologias, para de esta forma ser un actor importante en el desarrollo de

nuestra sociedad y pais.

6.2 VISION

Serlaempresa de comercializacion de productos electronicos y tecnolégicos mas diversay
competitiva del pais, ofreciendo una gama de soluciones y respuestas a las inquietudes de
los clientes con un nivel de servicio sin igual en el pais, mismo que serareconocido porlos

clientes como un factor de diferenciacion de entre nuestra competencia.
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6.3 VALORES CORPORATIVOS

* Respeto

o Liderazgo
o Interés

o Cordialidad
o Confianza

6.4 OBJETIVOS

o Ofrecercomominimo 50 nuevos productos electronicos y tecnolégicos porafio

o Darunaatencion mejorada y méas personalizada al cliente dentro del local para que

perciban un nivel de servicio superior

o Para finales del afio 2011 establecer algin medio de ventas por internet con el fin
de facilitar la experiencia de compra de nuestros clientes desde la comodidad de su

hogar u oficina

o Paraelafio 2012 poner a disposicion de nuestros clientes porlo menos 25 recursos
multimedia tales como videos, animaciones, dibujos, grabaciones que permitan a
nuestros clientes solucionar sus inquietudes de forma entretenida y facil de

comprender
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o Tener un sistema integral eficiente de pedidos y entregas de producto en todo el

pafs para gestionar envios de producto en unlapso de 48 horas

o Crearunambiente de compra placentero para el cliente con el fin de incrementar la

tasa de retorno de clientese incrementar las ventas dentro dellocalenun 15%

o Lograraumentarlasventas totalesenun 35% paraelafio siguiente

o Paraprincipios del 2012 lanzar el Catalogo Impreso de Electronica Popular con el

fin de aumentar los pedidos y ventas al pormayorenun25%

6.5 SEGMENTACION

Se harealizado la segmentacion de los segmentos tanto fijos como moviles paraelnegocio
basandose en la experiencia generada en el afio de funcionamiento del mismo y en el
resultado de las encuestas de donde se han determinado los siguientes segmentos fijos y

moviles:
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Gréfico4l: Esquema de Segmentos

Segmento
Movil 1
Migrantes
Cubanos
Segmento Segmento
movil 6 Movil 2
o's ag Etudiantes
Segmento Fijo
Minoristas del
sector
Segm ento aereopuerto Sel\gll?v?\ngo
Movil 5
i Compradores
o uming por Internet
Segmento
Movil 4
Mayoristas

Fuente: Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

6.5.1. Segmento Fijo

Dentro del segmento fijo de Electronica Popular estdn todos los clientes que se acercan al
local a realizar compras dado que se encuentran en la zona geografica del aeropuerto. En
este segmento estdn compradores eventuales que se encuentran de paso por la zona, asi
como personas que entran porcuriosidad al escuchar msica o al ver los letreros de oferta

exhibidos enel local.

Aquisepueden encontrar clientes que trabajen en los alrededores de Electronica Popular,
siendo estos empleados del aeropuerto, de aduanas, de rent a car, técnicos, estudiantes, asi

como algunos transelntes que se encuentran porla zona.



261

6.5.2. Segmento M ovil 1: Migrantes Cubanos

Este segmento también se basa en la zona geografica del aeropuerto, pero se debe a la
cantidad de mirantes cubanos que se han asentado en el sector de la Av. La Florida. Estos
han mostrado ser un mercado potencial dado que la gran mayorfa vienen exclusivamente a

verproductos para llevary hacernegocio en Cuba.

Al venir de un pafs extranjero este segmento constituye un segmento con alto poder
adquisitivo dado que traen dinero acumulado, adem as que muchos de ellosreciben remesas
a través de compafifas de envio de dinero, lo que hace que sean un potencial mercado. Sin
embargo, ellos recorren toda la ciudad en busca de los mejores precios, adem &s que se ven
limitados por ciertos condicionamientos impuestos por sugobierno al regresara su pais de
origen. Pero sigue siendo un segmento interesante para ventas dado que si se han

concretado negocios conalgunos cubanos.
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6.5.3. Segmento M ovil 2: Estudiantes de Electronica

Los estudiantes de planteles cercanos también han acudido a Electronica Popular para
realizar compras de componentes basicos que utilizan para el aprendizaje de temas
vinculados a la electronica y electricidad asi como para sus tareas. La gama que los
estudiantes solicitan para proyectos es bastante amplia, ésta incluye productos como
baquelitas, brocas, resistencias, pulsadores, baterias, conectores, cables, switches, diodos,

acido, cautines, pasta de soldar y suelda.

Este esun grupo interesante de clientes dado que al ser tantos estudiantes se convierten en
un grupo que termina comprando grandes cantidades, adem 4S que se manejan en bhase a
recomendaciones y boca en boca. Un problema es que no cuentan con grandes sumas de

dinero y porende las posibilidades de que adquieran productos grandes es cercaanula,
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6.5.4. Segmento Movil 3: Compradores por Internet

El segmento de compradores por internet en el Ecuador es cada vez méas amplio, esto se
debe a que se consiguen productos de toda clase en lineay a mejor precio, ademds que los
[imites geograficos ya no importan dado que los productos se envian a cualquier parte del
pafs mediante compafifas de transporte y courier. Los ecuatorianos tienen cada vez mayor
acceso a la tecnologia y al internet, esto estd claramente demostrado en el censo de
poblaciony vivienda del 2010 realizado en el Ecuador en donde un 31.6% de ecuatorianos
tienen computadora y un 26.7% accede al Internet, con un promedio de media hora diaria
de dedicacion al Internet entre semana, por lo que es un segmento cada vez mas grande e

interesante.

Sinembargo este segmento elimina a una gran cantidad de potenciales clientes dado que ya
tienen edades avanzadas o no saben usar ni computadoras ni el Internet. Pero al ser un
medio que no requiere de mayores recursos para lanzar en linea y atrae a otra clase de
clientes que tal vez no tienen interés de tratar con vendedores o saben exactamente lo que

quieren esmuy atractivo.
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6.5.5. Segmento M ovil 4: Ventas Mayoreo

Las ventas al por mayor han demostrado ser efectivas para Electronica Popular pues las
ventas lo reflejan. Al serventas al por mayor tienen un margen menor de ganancia pero es
compensado porla compraen cantidades de gran escala. Ademas que le danuna presencia
anivel nacional al negocio lo que genera prestigio, aunque al mismo tiempo se encuentran
mayores dificultades para posicionar a los productos dado que ya existen en el mercado
otros vendedores y otras empresas. Esta plaza permite elevar considerablemente el nivel de
ingresos dado que son cantidades mas considerables que las que se podrian vender en el

local de forma m4s pasiva.

Sinembargo este tipo de ventas trae otros problemas como es el cobroaclientes morososy
la falta de seriedad al no existir la presion y presencia de representantes del local en otros

sectores de forma constante, generando problemas de liquidez para la empresa.
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6.5.6. Segmento Movil 5: Car Audio Tuning

Este segmento es atractivo dado que incluye una serie de productos que se requieren y
puede ser clasificado en equipo para aprendizaje y equipo profesional. Se bien esuna gama
que se especializa en la mUsica ya sea para eventos o para autom oviles, existen una gran
variedad de materiales necesarios para la instalacion y funcionamiento de los mismos, lo

que le hace un segmento llam ativo.

En cuanto al negocio de Car Tuning existen una gran cantidad de negocios a los
alrededores de Electronica Popular y en una zona un poco mas amplia que se dedica a la
venta de accesorios para vehiculos asi como la instalacion de alarmasy equipos de sonido,
porlo que constituyen potenciales clientes, a los que se les puede ofrecer productos como
parlantes econdémicos, cable de poder, terminales, cables, tapizon, amplificadores,

inversores, luces, cigarreras, luces de freno y equipo de perifoneo.
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6.5.7. Segmento M ovil 6:Dj's

Mientras que para las escuelas de DJ’s también existe un amplio surtido de productos que
Electronica popular les puede ofrecer como son: potencias o amplificadores, cajas
amplificadas, cajas pasivas, cables, tapizon, terminales, agarraderas, plugs, conectores,
adaptadores, microfonos, audifonos, luces, maquinas de humo y otros, siendo un potencial

segmento.

Existen otros posibles segmentos que se pueden atender pero una vez que se hayarealizado
las pruebas de captar los segmentos mencionados, a futuro se podria incursionar en jovenes
adolescentes (13-18) y en nifios preadolescentes (8-12). Dado que con los avances
tecnologicos actuales, asi como con el interés generado por peliculas como Gigantes de
Acero, es posible atraer a estos segmentos ofreciéndoles kits robdticos desde los més
sencillos hasta los mds avanzados. De esta forma se puede empezara generarun interés en
los jovenes ecuatorianos que a futuro nos garanticen mas compras dada la fidelidad

generada en edades tempranas.
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6.6 ESTRATEGIAS

A continuacion se detallan las estrategias que se recomiendan parala empresa Electronica
Populardespuésde tomaren consideracion la informacion tedrica asi como la informacion
recabada de la investigacion misma que ha sido presentada en este documento en capitulos

anteriores.

6.6.1.Diferenciacidn

Las medidas de diferenciacion para Electronica Popular que se proponen respecto a su
competencia se centraran en tres puntos fundamentales, la calidad en el servicio, la oferta
de una amplia gama de producto y la informacién al cliente, sin embargo las mismas

estardn inmersas en las distintas estrategias de marketing expresadas a continuacion.

6.6.1.1 Diferenciacion atraveés de lamarca

Mediante las siguientes estrategias planteadas se busca empezar a crear un
posicionamiento en la mente del consumidory de la misma manera posicionar el nombrey
logo de la empresa. Para ello es necesario empezar a exhibir la misma en la mayor

cantidad de sitios posibles sin que estos quiten la atencion sobre el producto en si.
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o Creacion de etiquetas de Producto con Logo

Las etiquetas actuales de producto utilizadas en Electronica Popular son de color naranja y
contienen exclusivamente el codigo de producto asignado por Electronica Popular para su
identificacion, una breve descripcion del producto y su precio final. Se propone la
impresion del logo (emblema y nomhbre) de la empresa en cada etiqueta junto con la
informacion del producto para de esta forma empezar a posicionar la marca. Aunque el
color naranja no sea parte de los colores del logo, este es Ilamativo y comunica una
sensacion de energfa, por ende se recomienda mantenerlo igual incluso para no aumentar

los costos.

Ejemplo de propuesta de nueva etiqueta de producto:

Etiqueta Actual Etiqueta Propuesta

Codigo de EP

_— Descripcion

) o

Precio

0o Codigos QR

Se recomienda la implementacion de los codigos QR' en el material de publicidad de

Electronica Popularde forma progresiva aprovechando el crecimiento y la novedad de este

YVienen de la abreviacion del Inglés (Quick Response Barcode), sistema de almacenamiento de informacion
en base aunamatrizdepuntos,actualmente se puso de moda enanunciosy publicidad graciasa su difusidn
en teléfonos maviles.



269
sistema. Gracias a este sistema se puede insertar una gran cantidad de informacion en
espacios reducidos, o se puede [lamar la atencion de posibles clientes realizando anuncios
endonde contengan muy poca informaciony esté expuesto el codigo QR, aprovechando la
curiosidad de las personas. Entre las cosas que se pueden hacer con este sistema esta:
direccionar a un cliente a una pagina web determinada, ingresar de forma autom atica un
determinado namero telefonico, ingresa informacion textual al equipo movil, y permite

redactar un sms’aunnimero determinado.

A continuacion se muestracomo funciona el sistema QR:

o Pasol:Elposiblecliente observa el codigo QR en anuncios o publicidad.

o Paso 2:Elposible cliente utiliza un teléfono para fotografiarel codigo QR.

o Paso3:Elcodigo QR es mostrado y decodificado en el teléfono.

o Pasod4:Lainformacion esmostradaen la pantalla.

o Paso 5. El posible cliente decide qué hacer con la informacion, leerla, guardarla,
descartarla. Entre las acciones estdn: enviar un sms, mostrar texto, llamar a un
nimero telefénico, guardar un ndmero telefonico, guardar contenido, guardar en
favoritos, navegara una pagina web, copiaruna pagina web, enviaruna pagina web

por mensaje.

1. . . " .
Sistema conocido con sus siglasen Inglescomo Short Message System, utilizado para mandarmensajes
cortosde texto entre teléfonosmovilesatravésde lareddeloperador celular.
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Ejemplo de funcionamiento de cédigos QR:

A continuacién se muestran varios ejemplos reales de como funciona este sistema, misma

que con laayudade unteléfono maovil es posible verificarla.

Ejemplos de propuesta de uso de cédigos QR:

Pagina Web Electrénica Popularen Cddigo QR

Contenido: www .electronicapopular.com

Contenido: Caja Amplificada 15" con Sistem a
USB/SD,Radio FM, Bluetooth
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Recoleccion de datos de posibles clientes por SM S en Cddigo QR

Contenido: Envianos tu Nombre Completo,
Teléfonoy Correo Electrdnico y recibe uncupdn
especial para Electronica Popular. Estamos en la
Av.DelaPrensa N51-113 y Déavalos

o Tarjetas de Presentacion con Codigo QR

Aqui se muestra una aplicacion mas clara de este concepto, mismo que puede ser de gran

utilidad para Ilamar la atencion de los clientes, atraerlos a nuestro local o pedirles

informacion.

Ejemplo de propuesta de tarjeta de presentacion con uso decddigo QR:

Electronica Clectronico  [aks [
Popular Popular 3 '*'

parfantes - amplificadores - multimetros - fusibles - resistencias pariantes - ificadores -
luces robdticas y complementos luces robot:

Av. de La Prensa NS1-113 y Subteniente Davalos Teléfono
Quito - Ecuador e-mail electronicapopular

rensa N51-113 y Subteniente Davalos Teléfo

o Creaciony Utilizacion de uniforme por parte del personal de EP

Como parte del fortalecimiento de la marca y el posicionamiento en la mente de los
consumidores, es necesario que los miembros de Electronica Popular transmitan esa

identidad de empresa, por ende se propone que los mismos utilicen prendas de vestir que
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los identifique como tal. Asi mismo, como parte del buen servicio que se busca dar, es
necesario que los miembros de Electronica Popular tengan miedo a ser llamados la

atencion, porello se recomienda que el cliente tenga acceso al nombre del empleado.

A continuacién se muestra en modelo propuesto de uniforme disponible en varios colores

para el uso de losmiemhbros, cabe resaltar que la camiseta contendria:

Parte Frontal- Logo,nombre completo de empleado y cargo delempleado

Parte Trasera.- Emblemay lapaginaweb de Electronica Popular.

Ejemplo de propuesta de uniforme para uso dentro y fuera de la empresa:

www.electronicapopular.com

©lectronica ANDCRES | ARRFA
Popular Ventas
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o Creacionde Manuales de Producto con Logo

Debido a que existen algunos productos que no contienen ningln tipo de explicacion o
informacion respecto a su uso, especificaciones, funcionalidades, mantenimiento, etc, se
recomienda que Electronica Popular tome la iniciativa de realizar un documento
explicativo en donde este la informacion maéds importante respecto del producto.
Aprovechando el mismo manual, se fortalecerfa la marca ya que se expondria el logo asi

como informacion de contacto importante para atraer al cliente.

De igual manera se implementarian codigos QR debido a la posibilidad de atraer a un
mayornimero de clientes a la pagina web de la empresa a través del manual de producto,
ya que de esta forma se vincularia a ciertos productosmas complicados de utilizara videos

explicativose informativos alojados en la pdgina web de la empresa.

Ejemplo de propuesta de manual de producto con Logoy Cddigo QR:

©tectronica
Poputa;

Manual de Caja Amplificada

v.electronicapopular.com
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o Marcade Agua en fotografias

Elusodelamarcadeaguatiene 2 finalidades, la primera es protegerlos derechos sobre las
fotos, mismas que son tomadas directamente de los productos y editadas por parte del
personal de Electronica Popular, y la segunda, dado que asi se sigue posicionando a la
marcaen lamentedelosconsumidores. Las fotografias editadas, basicamente consisten en
mostrar Gnicamente al producto sin el fondo, se eliminan fallas presentes y se hacen las
correcciones de color necesarias, éstas seran utilizadas en todos los medios tanto impresos
como digitales, ya sea en el catalogo impreso, anuncios publicitarios, paginas web,

catalogo digital, etc.

Ejemplo de propuesta de marca de agua en fotografias:

Sin Marca Marca de Agua

o Catalogo Impreso

El catalogo impreso es una recopilacion de todos los productos disponibles para la venta
con una seccion que tendrd especial énfasis en las (ltimas novedades en productos, mismo
que incluira fotografias del producto con marca de aqua, su informacion vy

especificaciones. EIl mismo se podré analizar si deberd contener el precio de los productos,
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sin embargo esta decision se deberda tomar en base de los clientes que van a recibir el

mismo.

Ese catdlogo serd distribuido de forma gratuita a los clientes que realizan pedidos al por
mayor regularmente, también se lo distribuird en los alrededores del local para incentivar
las compras de aquellas personas que se encuentren en la zona geografica, teniendo éste
cupones y ofertas especiales. Mientras que estard disponible para descarga gratuita su
version digital a través de la pagina web u otros medios digitales para aquellos clientes que

deseen obtenerlo.

Ejemplo de propuesta de catdlogo impreso de EP

| ks ' - L .
2012 catélogo Clectronica | catalogo Electronica
@g—)tectmnlcu ; J Q Foodars | 9 Fooutar

Popular ! CAEPQ-0383

Memoria 5 ne

CATALOGO USBEPQ-0001
DE PRODUCTOS -

Iuces mbicas - comlemenios

6.6.1.2 Calidad en servicio al cliente

Este aspecto es el mas importante para Electronica Populardado que el servicio general en

el mercado es de pésima calidad, por ende serd el eje fundamental en el que se esforzaran
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todos los cambios y mejoras planteadas para ofrecer un servicio Gnico que sea reconocido

porlos clientes.

o Boletines Virtuales

Los boletines mensuales son pequefios correos electronicos que la empresa enviard a
aquellos clientes que expresen su deseo de recibirlos. Estos se limitardn a un boletin
mensual de forma obligatoria con informacion de interés de los clientes de electrénica
Popular con el fin de informar sobre los Gltimos productos Ilegados, los horarios
extendidos, las horas de atencién durante feriados y la época especiales como la navidad.
De esta forma los clientes estaran informados respecto de cuando pueden adquirir los
productos que desean en horas méas comodas para ellos, asi como de que productos han

llegado al local.
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Ejemplo de propuesta de boletines mensuales:

©lectronica ! Llegaron los Nuevos Productos
Popular  CARGADORES Y LINTERNAS/ /)
PIEPQ-0221

o LINEPQ-0003
Practica y
Lintersa Tipe Liavero

Portatil Lintersa Comparta Maltinss
LED de Larga Vida 100,000 horas
Hasia lkoras e fuxciosamienio
Cabesa e Eulooe Optcs
& prueta de lnvia |
1 Pila RRR [ @ Intermet | Protected Made: Off e w008 v

o Servicio Técnico

Como parte del gran servicio que se busca proveer, se ofrecerd un servicio técnico de
reparaciones en el local,con la posibilidad de a futuro atender reparaciones en el domicilio

0 retirando y entregando los equipos en el domicilio.

Almomento,se pueden ofrecer reparaciones basicas en el local dado que uno de los socios
tiene conocimientos bdasicos de electronica y es su hobby reparar equipos, en caso de

presentarse reparaciones mas especializadas se levaran los equipos a un taller de confianza
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en donde ya se tiene un precio especial en reparaciones. Sinembargo, para que el local de
una sensacion de profesionalismo, se recomienda la elaboracién de formularios de ingreso

y de entrega al cliente para de esa forma proyectar seriedad y buen servicio.

Ejemplo de propuesta de formularios de servicio técnico:

@ €1eCtroniCO ¢y mutario de Recepcion de Producto
Poputar SERVICIO TECMCO

,,,,,,,

Fifa del Asegurada o represeniants egal ‘

o Promocionesu Ofertas portemporada

Se realizardn promociones portemporadas para incentivar la visita de los clientes al local,
armando combos y ofertas que sean atractivas y generen expectativa entre los clientes.
Mismas que tendran periodos limites definidos o por stock limitado para que los clientes se

vean presionados a adquirir.
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o Asesoriaa Clientes

Se dard asesoria a los clientes respecto de como deben usar correctamente sus equipos,
como los deben mantenery de como los pueden aprovecharal maximo. Aqui se tratard de
ofrecer productos complementarios que se tengan en el local para aumentar las ventas, pero
de forma que el cliente sienta que se le estd ayudando a potencializar su adquisicion m s

No porpresion para que compre més.

6.6.1.3 Amplia gama de Producto

Electronica Popular busca paulatinamente incrementar su oferta de productos entrando en
todas las lineas que las encuestas demostraron ser interesantes para los clientes, estas son
audio y sonido, computacion, articulos de telefonia celular y articulos de television. El
primer paso serd ofrecer estos productos a través de Internet en distintos medios como
Facebook y Mercado Libre para que estén disponibles a sus potenciales clientes, asi mismo
serdn agregados a la lista de precios para distribuir a sus compradores de provincia al por
mayor. De esta forma se medird el interésy confirmard la conveniencia de entrar a vender
estas lineas de productos. Posteriormente se tratard de tener en el local un muestrario més
completo de estos productos que sean mas interesantes y que representen un buen margen

de ganancia para Electronica Popular.
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o Productos Sustitutos

La oferta de productos sustitutos o de distintas calidades tam bién son parte de las mejoras
que se proponen realizar dentro de Electronica Popular, esto con el objetivo de generaruna
idea en el consumidor de que en nuestro local encuentra lo que necesita en varias
calidades, rompiendo el esquema de que se venden solo productos de mala calidad o
chinos que ya se ha detectado esa inquietud entre los clientes con respecto a los productos

que hay enelmercado.

o NuevosProveedores

Cabe mencionar que actualmente Electronica Popular ya dispone de proveedores que traen
los productos de las distintas categorias salvo la de telefonfa la cual se encuentra

actualmente buscando.

6.6.1.4 Facilitacion de Informacion

Este se centrard en ofrecerle al cliente toda la informacion que necesita antes, durante y
después de la compra de un producto, ya sea mediante asesoria por parte de los
vendedores, mediante documentacion impresa adicional o mediante el acceso a recursos
multimedia en la pdgina web o a través del mail. Para ello Electronica Popular deberéd
armar una hase con videos, fotos y documentacion que explique el funcionamiento,
objetivo, uso, mantenimiento, reparacion, etc de los productos que comercializa, como un

servicio adicional que el cliente perciba como valor agregado.
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o Cupones Electronicos

Se recomienda el uso de cupones electronicos que seran enviados mediante correo
electronico a aquellos clientes que ya han comprado antes en Electronica Popular, mismos
que se encontraran en una base de datos de clientes que hayan expresado su deseo de
recibir informacion adicional sobre su producto, informacion de nuevos productos
llegados, novedades en el mercado, etc. Estos cupones buscan atraer al cliente hacia el
local conelobjetivo de que adquiera un producto promocionado y sea motivado a comprar

otros productos ofrecidos en el local.

Ejemplo de propuestade cupdn electronico

s

N

f_ee-“lectromca
Popular
IMPRIME ESTE CUPON PARA
TENER UN DESCUENTO ESPECIAL

i CUPONES

LLEVATE UN 15% DE DESCUENTO EN
CUALQUIER PRODUCTO (»)

Indique el siguiente codigo a la persona de Caja:
EXTRA15FB

[T

PIN: 4826

\_No valid con otros cupones o promociones * VALIDO HASTA AGOTAR STOCK

o Comprasmediante Tarjetas

Se incentivara la compra de productos a través de Facebook o Mercado Libre mediante el

uso de tarjeta de crédito desde la comodidad del hogar u oficina, para de esta forma
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potenciar las ventas de forma efectiva y a bajo costo. Para incentivar las compras en linea
se utilizaran estrategias diferentes, como porejemplo: precios relativamente méas bajos que
en el local, combo u oferta diaria, venta exclusiva dnicamente en linea, envio a domicilio

gratis, reserva de producto, etc.

Ejemplos de tarjetas a aceptarse:

=

prmm

6.6.2 Estrategias de penetracién enelmercado

Para que Electronica Popular pueda adquirir nuevos clientes e incrementar su cuota de

mercado se han establecido estrategias dirigidas hacia los segmentos ya mencionados

anteriormente en este capitulo.
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Cuadro 12: Estrategias de Penetracion de M ercado

Segmento Movil 1:
Migrantes Cubanos

@Este es un plan que busca dar un mejor servicio especificamente al segmento de
cubanos para atraerlos a que se animen a enviar producto para Cuba a través de
empresas de carga o llevandolas con ellos mismos. La idea es ofrecer a los cubanos
las facilidades de empaquetamiento, transporte, entrega y otras caracteristicas
vinculadas al envi6 o transporte de la mercaderia. Un claro ejemplo es marcar el
peso de los productos de su interés para que sepan si lo pueden enviar y cuanto les
va a costar enviarlo a cuba. Otro idea es ofrecerles instrucciones claras de como
desarmar las cajas amplificadas, también ofreciéndoles ayuda en cuanto al empaque
para que puedan enviar productos en partes y de esa forma tratar de pasar las
restricciones de su pais, para de esta forma rearmarlos al arribar a Cuba. (Nuevos
Clientes)

Segmento Movil 2:
Estudiantes de Electrdnica

Mediante este plan se estableceran incentivos a los docentes de los planteles
cercanos para que nos recomienden entre sus alumnos, dandoles descuentos en
compras que ellos realicen en el local, ofreciéndoles cupones para que entreguen a
sus alumnos més participativos, etc. También se tratara de obtener las listas de
componentes que requeriran durante el afio para ofrecer como un paquete completo
a los alumnos. (Incremento de Cuota)

Segmento Movil 3:
Compradores por Internet

El objetivo de este plan es tener todos los productos en imagenes y sus
caracteristicas subidas en linea para que las personas puedan ver a través del
internet. Inicialmente este plan tendra como objetivo subir todos los productos que
actualmente comercializa Electronica Popular para que no falte ninguno,
posteriormente este plan buscara tener todos los nuevos productos llegados a los
proveedores de forma inmediata, para lo que se tomaran iméagenes en el momento
de la presentacion de los productos para subirlos de forma inmediata a la web. Asf
mismo se ofreceran respuestas a inquietudes que puedan surgir mediante un sistema
de chat en linea con un asesor de Electrénica Popular. (Nuevos Clientes)

Segmento Movil 4: Ventas
Mayoreo

En este plan la prioridad seran los mayoristas, por ende se les enviara una
notificacion mediante correo electrénicay posteriormente una Ilamada telefonica
poniendo a disposicion los nuevos productos llegados con sus respectivos precios.
Se utilizara una especie de boletin informativo que detalle la informacion de forma
atractiva con imagenes del producto, colores disponibles, detalles de interés,
caracteristicas, precios, etc para que el comprador mayorista esté al tanto y pueda
realizar pedidos. Este procedimiento se hara de forma réapida para poder llegar a
ellos antes que nuestra competencia, incluso antes que otros vendedores del mismo
proveedor, generando asi una diferenciacion en el servicio a nuestros
distribuidores. (Incremento de Cuota)

Segmento Mavil 5: Car
Audio Tuning

Este plan busca vender productos para instalaciones de equipos en autos, a precios
bajos en el mercado, mediante el uso de vendedores que visiten a los distintos
locales alrededor de la ciudad. Poco a poco se podra buscar productos novedosos
en esta area que no existan en el mercado y sean nuevos. (Incremento de Couta)

Segmento Movil 6: DJ’s

Para el segmento de DJ’s se concentrarén los esfuerzos en las escuelas que
preparan a DJ’s, aplicandose técnicas similares a las de la estrategia de estudiantes
de electrénica, incentivando a los instructores a recomendar a Electrénica Popular
ofreciéndoles descuentos o tratamientos especiales. Se tratara de buscar alianzas
con las instituciones educativas en esta disciplina para ofrecer descuentos
especiales a los estudiantes de esas instituciones que presenten sus carnets
estudiantiles. (Nuevos Clientes)

Fuente: Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea
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6.6.3 Estrategias de Crecimiento

6.6.3.1 Cambios Internos

Para que la empresasiga creciendo se debio establecer nuevas politicas que corrijan errores
inicialmente cometidos que afectaban el correcto funcionamiento de la empresa desde sus
inicios, por lo que se realizd la redaccion del documento a continuacion presentado que
contiene cambios a las politicas de la empresa que se debieron ejecutar de forma urgente

durante la investigacion de esta Tesis. Estos se detallan a continuacidn:

Nuevas Politicas EP

o Prioridad de Pagos

Laempresa dard prioridad al pago de proveedores, pagos I[ESS e instituciones del estado,

asi como a los prestamistas, servicios béasicos de funcionamiento del local, y finalmente,

sueldosy comisiones aempleados, en el orden establecido.

o Politicas de Ventasa Crédito

Con el fin de mantener liquidez en la cuenta de la empresa, las ventas a crédito serén

realizadas mediante el pago de un abono inmediato por parte del cliente de acuerdo al
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monto de la compra. Asi también dependiendo de este monto la empresa concederd el

periodo de tiempo en el que puede cancelar el cliente su deuda, asi como el porcentaje de

abono inicial que el cliente deberd pagar. Reflejado en la siguiente tabla.

Venta Total Mesde Crédito Abono

M inimo $300 1 Mes 50% el Diade Compra
M inimo $600 2 Meses 45% el Dia de Compra
M inimo $900 3 Meses 35% el Diade Compra
M inimo $1200 3 Meses 30% el Diade Comopra

Dependiendo del periodo de tiempo, los meses a pagar Se tomaran en cuenta desde

el primer dia de compra siendo este el dia inicial para el mes,y laprimeracuota se pagara

al vencimiento del mismo.

Ejemplo: Comprarealizada el 10 de Julio, la Cuota 1 se cobrarael 10 de Agosto, la cuota 2

serd el 10 de Septiembre y la cuota 3 el 10 de Octubre.

Caso Excepcional: En caso de ventas interprovinciales Gnicamente se realizara la venta a

crédito bajo presentacion de comprobante de depésito, una vez presentado el comprobante

por parte del cliente se procederd al despacho del producto, tomando en cuenta como dia

inicial para el plazo a crédito el dia del despacho.

Encasodeincumplimiento en la cancelacion de la deuda porparte del cliente en el tiempo

establecido para cada cuota, se establecerd un porcentaje de mora.
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o Descuento de Empleados

Cada empleado mensualmente tiene derecho a adquirir un item de cada tipo de producto,

hasta llegara un limite de $200 del valor PVP,

Los productos adquiridos porempleados no son sujetos a calculo de comision. El valor del

descuento de empleado constituird el porcentaje que le corresponda de comision,

o Politicadesueldos

Cadaempleado de la empresa contara conun sueldo base de $500 a partir del primer dia de

Agosto del presente afio mds comision sobre ventas.

Lacomision serdaexplicada en las tablas a continuacion.

Comisiones x Ventas Credito | | Comisiones x Ventas de Contado
Venta % Comision Venta %% Comision

0.10 Ctvs -5100 3% 0,10 Ctvs -5100 T%
5101 - 5300 6% 5101 - 5300 8%
5301 - 5300 7% 5301 - 5300 9%
5301 - 5700 8% 5301 - 5700 10%
5701 - 5900 9% 5701 - 5900 11%
5901 - 51100 10% 5901 - 51100 12%
51101 - 51300 11% 51101 -51300 13%
51301 - 51500 12%% 51301 - 51500 14%
51501-51700 13% 51501-51700 12%
51701-51900 14% S1701-51900 16%
51901 En Adelante 13% 51901 En Adelante 17%
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Las comisiones se aplicaran dnicamente para ventas fuera del local, es decir, cuando el
vendedor genere ventas que no impliguen un cliente que ingrese a las instalaciones. En
caso de serunaventaporrecomendacion del vendedor, este deberd notificar que esta venta
genera comision. Para el cobro de comisiones cada empleado deberd mantener un registro

de sus ventas el cual serd presentado la Ultima semana del mes para realizar el caculo

respectivo. Las comisiones seran pagadas de manera mensual y Gnicamente del dinero
ingresado a la cuenta dentro del periodo del mes serd tomado en cuenta para el calculo de

comisiones.

Cadaempleado querealice una venta, esresponsable del cobro de lamisma.Yaque de ello

dependerd el pronto pago de su comision.

En caso del vendedor ofrecer al cliente un precio menor al aceptado por la empresa, el

vendedor deberd cubrir el costo diferencia del mismo.

o Descuento de Clientes

Yaseaventas dentro dellocal o realizadas porelvendedorfuera del mismo,los descuentos

a clientes son negociables hasta un maéaximo del 10% i el pago es Unicamente de

contado (pormonto completo) Se realizara el descuento en pagos al contado dnicamente

a partir de un monto de compra de $300. Los descuentos se realizaran Gnicamente por

negociacion e insistencia del cliente.
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o Politicas de Movilizacidn

Laempresacubrird gastos de gasolina cuando sean directamente vinculados a la empresay

estos sean justificados.

La empresa cubrird hasta el 50% de gastos de mantenimiento vehicular dependiendo del

nimero de viajesrealizados para uso de la empresa.

Otros gastos vinculados al viaje seran cubiertos de acuerdo al periodo de permanencia y la

necesidad, previamente analizados.

Una vez que se hayan aplicado las nuevas politicas para corregir el rumbo de la empresa,
se recomienda aplicar cambios menos radicales pero igualmente importantes a largo plazo,

mismos que se sugieren acontinuacion:

o Establecimiento de Funcionesy Cronogramas Especificosde Cada M iembro

o Establecimiento de Politicas generales en Ventas/Cobros (Crédito, Contado, %

entrada, precioscon respecto a competencia, etc.)

o Establecimiento de Procesos (Diagrama de Flujos) para cada actividad de la
empresa (Bodega, Inventario, Ventas, Pedidos, Cobros, Créditos, Com pras,

Importaciones, Atencién al Cliente(Cadena de Valor))
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o Segmentarelmercado declientes, clientes potenciales

o Estrategias de Ventas especificas para cada segmento, época, periodo

o Determinaruso demedios masefectivo para incrementar ventas

o Manejarproceso integral de satisfaccidn al cliente

o Manejodemercadeo y uso de estrategias de percha

Para poder tener un crecimiento sostenido se recomienda que la empresa se base en la

diversificacion relacionada y de formamés especifica ésta busque la integracion.

La ventaja de la diversificacion relacionada es que ésta es menos arriesgada debido a que
se basaen labdsqueda de productos vinculados al giro principal del negocio, es decir, area
que ya dominamos por el conocimiento y la experiencia, permitiéndole asi ofrecer una
mayor gama de los productos asi como de bienes sustitutos también. Para tener una mejor

idea veamos el siguiente grafico:
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Gréfico 42: Esquema de Diversificacion Relacionada

Rotulacion y Publicidad

s Usode Modulos
LED

+ Espejo
Publicitario

Computacion

Satelital 2
+ Discos duros

» Decodificador

» Proyectores

+ Buscadores « Memorias

* Monitores

s Conectores

« Cable Coaxial Rama Principal + Laptops
» Accesorios (Mouse,
Elecirénica Teclado, Etc)
(Tecnologia)

Television,
« Cables HOM
» Televisores

Seguridad:
« Camaras
» Conectores

+ Selectores « Sirenas

« Sensores
« Cable
* Uniones

« Splitters
« Soporte
« DVD, BluRay

Fuente: Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

Del grafico se puede observar que si bien la rama principal de productos de Electronica

Popularesde electronica, también se pueden ofrecer productos generales de tecnologia.

Como estrategia de integracion hacia arriba, Electronica Popular deberd asegurar su propia
mercaderia para que ésta tenga independencia con respecto a sus proveedores y pueda
tener mas autonomia y control, para ello deberd realizar las importaciones directam ente

desde paises como la China.

La integracion vertical hacia abajo actualmente es manejada por Electronica Popular dado

que Ilega a sus clientes finales mediante su propia red de distribucién de producto, por
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ende controla la forma en que distribuye sus productos y conoce exactamente quién va a
consumir el producto. Sin embargo, para que ésta pueda afianzar la confianza de sus
consumidores, deberd utilizar politicas como el CRM para fortalecer el vinculo con sus

clientes asi como vender productos com plementarios.

6.6.3.2 Contratacion de Vendedorescomisionistas

Serecomienda la contratacion de vendedores que vayan por diversas partes de la ciudad
ofreciendo los productos de Electronica Popular, utilizando catdlogos impresos con
imagenesy caracteristicas de los productos. Estos ganaran sus comisiones en base a ventas

cobradas.

6.6.3.3 Bisqueda de nuevos proveedores

Electronica Popular deberd buscar nuevos proveedores constantemente para de esta forma
tener una gama de producto cada vez mas amplia, mejorando asi su atractivo ante sus

potenciales clientes.

6.6.3.4 Importacion directa

La importacion directa le permitird a Electronica Popular recibir mercaderia novedosa y
que aln no se encuentra enelmercado, asi como mercaderia de mejor calidad. Aqui podra

decidirsilavende al por mayoral mercado, o silaretiene para suventa exclusiva, también
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podra atender pedidos grandes emergentes de sus clientes mayoristas cuando ya no haya

producto en el mercado.

Para poder competir eficazmente Electronica Popular debe convencera sus consumidores
de que puede satisfacerles sus deseos y necesidades de mejor manera que Su competencia,
porende debe desarrollar productos para el mercado actual, es decir, mejorar los productos

que ofrece antes que sucompetencia.

Alno serun fabricante de productos, la empresa deberd importar modelos méas novedosos
y Ilamativos que su competencia, para de esta forma aprovechar el interés de los
consumidores por productos nuevos que no han visto de venta en otros locales de Ia

competencia.

Otra forma recomendada de competir es que busque nuevos canales de distribucion en
donde pueda ofrezca sus productos y llegue a posibles clientes antes de que o haga su
competencia. Para ello se han determinado posibles canales o grupos de clientes que
podrian estar interesados en los productos que Electronica Popular comercializa, algunos

de estos son:

o Aeropuertos
o Almacenes
o Automoviles
o Barcos

o Barrios



Bingos

Burdeles

Buses

Campamentos Mineros
Campamentos Petroleros
Casinos

Centros de Capacitacion
Centros Comerciales
Centrosde Explosiones
Cines

Clinicas

Clubes Deportivos
Colegios

Coliseos

Condominios
Concesionarios
Consultorios M édicos
Constructores

Cooperativas de Taxis

Cooperativas de Transporte

Discotecas
Disk Jokers
Edificios
Ejercito

Empresas de seguridad
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Escuelas
Estadios
Galerfas de arte
Gimnasios
Grupos Musicales
Hidroeléctricas
Hogares
Hospitales
Hoteles
[nmobiliarias
Karaokes
Municipios
Museos
Oficinas

Oficinas

Organizadores de Eventos

Parques de Diversiones
Partidos Politicos
Policia Nacional
Reservas Ecoldgicas
Restaurantes

Salas de belleza

Spas

Supermercados

Teatros
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o Terminales Aéreas

o Universidades

6.6.4 Estrategias Com petitivas

6.6.4.1 Alianzas con planteles educativos

Las alianzas buscan asegurar las ventas de EP garantizando la compra continua y duradera
porunperiodo detiempo de los productos. Es porello quese deben buscar alianzas con las
instituciones educativas que ensefien electricidad y electronica para ofrecerles productos
para sus laboratorios asi como proveerles a sus alumnos de las listas de utensilios que
requieren durante el afio escolar. Las escuelas de DJ’s también serian alianzas interesantes

ya que estasrequieren de productos que EP les podria ofrecer.

6.6.4.2 Expansion de informacion a clientesy distribuidores

La cantidad de informacion que uno proporciona respecto a sus productos de forma
oportuna puede ser la diferencia entre concretar o perder una venta. Es por ello que
Electronica Popular buscard manejar la informacion de forma répida y detallada,
haciéndola atractiva para sus clientes tanto minoristas como mayoristas. Si se cree
conveniente realizar una pequefia separacion en cuanto al acceso a informacién que tienen
los clientes requlares de los mayoristas dado que al uno se le proporcionard informacidn

sensible que se busca manejar conmayor control.
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o Equipos Blackherry

Para poder ofertar de forma rédpida los productos, Electronica Popular utiliza un sistema
bastante moderno, rapido y efectivo para trasferencia de informacion que es de interés para
los clientes. Este consta del uso de equipos Blackberry que actualmente se encuentran de
moda en el pafs. Estos son teléfonos maviles inteligentes que permiten el uso de datos y la
comunicacion mads efectiva al emular las funciones que puede realizar un computador
portatil pero desde la palma de la mano y con acceso al internet constante. Los miembros
de Electronica Popular utilizan sus teléfonos Blackberry para estar comunicados todo el
tiempo mediante una aplicacion Chatincorporada enel mismo, de lamisma forma utilizan
sus equipos para tomar fotografias de los nuevos productos Ilegados a la bodega del
proveedor, para de esta forma enviarla inmediatamente al resto de miembros del equipo 0
directamente mediante correo electronico al correo de la empresa. Esto permite recibir la
fotografia, editarla y empezarla a exhibir a los clientes en el local de forma tan rapida que
el miemhbro que envid la fotografia alin se encuentra en la bodega del proveedor, lo que

puede permitir realizar pedidos casiinstantineos de los nuevos productos llegados.

Ejemplo de optimizacién de tiempo y recursos:

*2zBlackBerry.

Bodega T%— % ﬁau‘m- Blackbemy \

]
En:rpl:ndo Producto Movil D’
- -
Lm:al EP Fato
Empleado  Producto Clients

EP
Drdmador
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6.6.4.3 Producto tecnoldgicamente novedososaunno importados

Al importar productos novedosos se puede aprovechar en ser los primeros con ese
producto enelmercado, vendiéndolo a un precio mayor hasta que otra persona lo traiga de
forma maés econdmica, en cuyo caso se puede igualar el precio pero después de haber
aprovechado el interés por lanovedad de los clientesenelmercado. Ademéas que esto en si
ya constituye un diferenciador ante la com petencia, dado que la gente reconoce que solo se

encuentra determinado producto en cierto local, ddndole un mejor estatus al mismo.

6.6.4.4 Producto de Mejor Calidad

Los productos de mejor calidad son bastante obvios cuando uno se encuentra con un
producto de mala calidad y aprende de su experiencia. Por ende las personas que saben de
electronica y de su oficio, sabe reconocer cuales son componentes de calidad, requlares o
simplemente de mala calidad. Es por ello que Electronica Popular debe tratar de ofrecer
varias calidades de producto, por lo menos dos, lamads econémicay la mas cara, para que
de esta forma el cliente pueda elegir si pagar menos y regresar al poco tiempo o si pagar

caroy noregresarporesemismo problema.

6.6.4.5CRM

EI CRM va a ser algo importante para el negocio, sin embargo es bastante complejo
ofrecer un servicio de CRM para una empresa pequefia, pero si se recomienda que la

empresa trate de recaudar ya toda la informacién que puede de sus clientes para en un
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futuro ya tener una buena hase de clientes con quien empezar algo de CRM. De cierta
forma se ha manejado un poco de CRM con los clientes pero esto se ha dado mads por el
afan de dar un buen servicio en el local que por ganarse al cliente, sin embargo estos van

de lamano.

6.6.5 Estrategias de Com petitividad

Aungue no es la intencidn de Electronica Popular imitar en ninguna forma al lider del
mercado, es necesario que lo haga a través de una estrategia de imitacion en lo que se
refiere a la gama de producto, dado que si quiere superar la oferta del lider de mercado se
debera ofrecer la misma gama de productos hasta poderla superar, logrando asi que en un

futuro los clientes encuentren todo en un solo lugar,

Para lograr una mayor gama de productos para ofrecer a sus clientes electronica popular

tiene las siguientes opciones:

o Importacion directa

0 Licencia de importador: Mediante esta licencia Electronica Popular podra
adquirir una independencia con respecto a sus proveedores mediante una
integracion vertical hacia arriba, permitiéndole poner precios méas comodos

y ganarun mayormargenen los productos que comercializa.
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0 Bilsqueda e importacion de productos novedosos: Al estar constantemente
investigando y buscando productos nuevos, Electronica Popular serd mas
competitivo al tener productos que no tiene nadie mas en el mercado, al
menos inicialmente hasta que la competencia se dé cuenta y también los
traiga. Esta exclusividad inicial permite posicionara la empresa como una

empresa que tiene cosas nuevasy novedosas que no hay en otros lados.

o Publicacion de anuncios en la prensa escrita

0 Bulsquedade importadores grandesy pequefios en el pais

Electronica Popular aplicara estrategias de tipo retador, innovador o independiente, es
decir, no imitard al lider del mercado sino mads bien buscard crecer aprovechando los

defectos vistos en lacompetenciaa pesar de que esto implique un cierto riesgo.

Losdefectosanalizados son:

o Mal Servicio.- Servicio de mala calidad en donde el vendedor muestra desinterés o
desgano por atender. No dar alternativas a problemas que el cliente tiene, es decir,
simplemente indicar que no hay el repuesto solicitado y no mostrar interés en
ayudar al cliente con alguna alternativa viable. Hacerle sentir al cliente ignorante en
temas de electronica o vinculados, demostrandole que el mismo se encuentra errado
en las palabras o términos que usa para solicitar un determinado producto o que

simplemente no pertenece aese mundo.
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Atencion desordenada.- Atienden a aquellas personas que apenas se desocupa el
vendedor les preguntan o piden un producto sin respetar a las personas que se
encuentran alli primero que estan esperando y no le abordan al vendedor por

delicadeza.

Cliente desamparado.- Los clientes que estan esperando a lado del mostrador a ser
atendidos pero que ninguno de los vendedores le pone atencién, como si el mismo

seencuentra solomirando los productos o nunca quisiera ser atendido.

Falta de Informacion.- La falta de informacién le obliga al cliente a necesitar de
forma obligada la atencién de un vendedor para conocer sobre las caracteristicas de
los productos tal como el precio, especificaciones técnicas, etc. De igual manera la
distribucion dentro del local no permite comprender cudl es el sitio donde estan
ubicados los distintos productos, en donde nos vemos en la necesidad de un

vendedor,

Informalidad.- La solicitud de impresion de factura se debe realizar al principio del
proceso de compra, sino el vendedor genera un momento problem dtico en donde el

cliente se siente culpable y prefiere no solicitar el docum ento.

Garantia inexistente.- La garantia dada a los productos esun simple ofrecimiento y
queda en el aire, dado que incluso la Factura es pequefia y no contiene nada
respecto a la garantia del producto, lo que permite que se le culpe facilmente al

cliente pormal uso o dafio del equipo.
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o Interrupcion de servicio.- Al estar el local dividido en secciones y al estar asignado
a cada una de ellas vendedores fijos, el cliente debe ser atendido en varias etapas
teniendo que esperar en cada seccion a que el vendedor se desocupe de los clientes
que estan ahi primero, destruyendo el esquema de ser atendido segdn la prioridad

de Ilegada, aumentando asi el tiempo de espera total en ser atendido y despachado.

o Parqueadero incomodo.- EI parqueo del vehiculo si bien es un servicio adicional
complementario muy importante para los clientes, el mismo se vuelve un dolor de
cabeza cuando es pequefio y los carros bloquean los unos a los otros, obligando al
cliente a esperar a que se desocupe otro cliente que llego después pero que se

estaciond detras.

o Solo efectivo.- Lano posibilidad de pago mediante ningdn otro medio hace que el

local limite las posibilidades de compra de los clientes

o No publicidad.- El no publicarla llegada de nueva mercaderia para que los clientes
que acuden frecuentemente o aquellos nuevos clientes hace que se pierdan
potenciales ventasy que ademas no existan un incentivo para ira visitar el local, lo

que ocasiona pérdida de ventas.

Para ser competitivo bajo un esquema retador la empresa Electronica Popular buscard

mejorarelservicio atendiendo los defectosencontrados de las siguientes form as:
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Servicio atento y servicial.- Los empleados de Electronica Popular deberdn ser
entrenados y capacitados para brindar una atencion amable a todos los clientes, sin
discriminacion de ningln tipo, buscando el mayor beneficio para el cliente. EI
entrenamiento se debe realizar en base a un manual de entrenamiento previamente

definido por lossociosy administradores de laempresa.

Atencion personalizada durante todo el proceso de compra.- Un mismo vendedor
atenderd al cliente durante todos sus requerimientos, para de esta forma tener
garantizada la satisfaccion del cliente de principio a fin, para ello deberd dominar

todas las areas de venta del local.

Cliente que llega es atendido en orden (turno).- Los clientes deben ser atendidos
segln su orden de Ilegada, si un cliente tiene tendencia a requerir de mayor tiempo
0 asistencia, el empleado debe pedir asistencia a otra persona de ventas de haberlo,

caso contrario deberd pedira aquellosclientes que ingresen después que esperen.

Vendedor entrenado para preguntar a personas dentro del local si requieren
asistencia.- Un vendedor debe preguntar al cliente si requiere de asistencia cuando
ingrese al local, salvo que este le indique que esta solo mirando o que no requiere
de asistencia en ese momento. El vendedor deberd indicare al posible cliente que le
avise sirequiere de asistencia o informacion,y deberd estar atento para asistirle una

vez que el mismo muestre sefiales de decision de compra.

Publicacion de letreros para conocer la distribucion de los productos.- Se

recomienda colocar letreros que indiquen las secciones en donde se encuentran los
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productos, para de esta forma asistir a los compradores en la bisqueda de los
productos. También se recomienda establecer un pequefio esquema o mapa con la
distribucion de los productos en el local a manera de mapa de centro comercial,
para asistir al posible cliente en encontrar los productos sin necesidad de Ia
asistencia del vendedor, esto con el objetivo de acelerar el proceso de compra para

un cliente que entra cuando el vendedor se encuentra ocupado.

Ejemplo de letrero con mapa de distribucion:

Salon de Ventas y
Demostracion

Cada producto debe tener el precio marcado asi como una breve descripcién.-
Todos los productos deben estar plenamente identificados como para que el cliente
no tenga que preguntar por el precio, asimismo deben tener una breve descripcion

como paraquesepaque eselproducto.

No presentar ningln inconveniente ante la solicitud de factura.- La solicitud de

factura es un derecho de todos los clientes y por cualquier monto, los empleados
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deben saber que es su obligacion darlas si el cliente las solicita y hacerlo de buena

manera.

Especificar la garantia.- EIl cliente debe saber claramente que productos cuentan
con garantia y el tiempo de la misma, esto debe constar en las observaciones de la
factura y adicionalmente se le debe indique al cliente. Si no se especifica en la
factura se podria hacerenlas (ltimas paginas del manual de producto elaborado por
EP.

Asumir las garantias de forma que el cliente se sienta respaldado.- Cuando un
cliente trae un producto dafiado o con falla, se le debe recibir de buena manera e
indicarle que se procederd a determinar si es dafio de fabrica o si es dafio bajo
cobertura de la garantia. No se le debe poner trabas al proceso, dado que sino

pensaran que esuna forma de salirse del problemay querer cobrar.

Cambio de local a uno que ofrezca facilidades de estacionamiento.- Se recomienda
que el personal administrativo de Electronica Popular vea unas instalaciones que
sean de mas comodidad para sus clientes, es decir, que incluyan parqueadero en el

mismo local o en sus alrededoresinmediatos.

Tener varias opciones de pago.- Se recomienda implementar un sistema Datafast
propio para que los clientes puedan escoger una opcion de pago que mas les

convenga.
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o Realizar publicidad.- Se recomienda realizar publicidad del local y de sus

productos, para atraer alos clientes.

También se aplicarda una estrategia de tipo especialista, dado que se tratard de com petir con
el lider del mercado que no tiene al momento ventas a través de internet, tratando asi de
fortalecer esta forma de ventas y posicionarse en el nicho de mercado de compradores a

través de este medio.

Para aprovecharelnicho de mercado se propone las siguientes estrategias:

o Pégina Web

La pagina web debe tener los aspectos basicos de una pagina normal, debe generar interés
en los visitantes, debe ser facil de manejar, debe educar en el uso de los productos y sus
funciones de forma ilustrada para que los clientes aprendan para que sirven otros productos

que les resultan nuevosy se vean incentivados a adquirirlos.

Debe incluir un codigo especial que permita a los clientes ingresar a una cuenta personal
con sus datos de tarjetay datos personales, e irescogiendo los productos que desean en un
coche virtual, para al final realizar el pago del mismo. Estos pedidos se deben procesar en
una base de datos, y deben pasar a consideracion del personal de Electronica popular para

verificar la existencia en stock de los productos y realizar el cobro correcto.



306

Serecomienda que la pagina contenga los siguientes aspectos:

0o Catalogo Completo Virtual de los productos

0 Compraenlineamediante pago portarjetas de crédito

0 Reservaenlineaparapagosen efectivoy retiro de productoen local

0 Eleccion de entregaa domicilio opcional con costo adicional

0 OpcidndeCompraurgente conentregainmediatael mismo dia, costo alto

0 Productos vinculados o relacionados a los seleccionados para compra Seran
publicitados en el costado con la finalidad de incrementar las ventas al
[lamar la atencion del cliente. (Otros compradores también compraron los
siguientes productos)

0 Chatdeservicio conpersonal de EP en vivo

0 Material Multimedia exclusivo o propio de EP

0 Ofertade Cuponesexclusivosen linea para presentacion en local

0 Promocionesen lineaporcomprasen linea

0 Combosexclusivosenlinea para incentivar la visita a la pagina web

o Mercado Libre

La venta por paginas como mercado libre busca incrementar las ventas de forma que los
clientes nos busquen anosotros una vez ya realizada la publicacion de los productos. Estos
medios son de bajo costos aunque se debe pagarun porcentaje porlaventade productosen
linea adem ds que se deben someter a las politicas de venta establecidas. Sin em bargo, este

sistema funciona bien para personas que realizan una comopra inicial, pues después de ello
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ya saben en donde estan ubicados los locales y tienen los datos de contacto de donde se
pueden contactar de forma directa. Dentro de Mercado Libre se pueden realizar diferentes
estrategias como subir todo el catalogo en publicaciones individuales, asi también como la
venta de un grupo de productos en combo. Una estrategia muy efectiva en Mercado Libre
es la venta de un producto interesante a precios de dumping, con el objetivo de atraera un
segmento de clientes que puedan interesarse en comprar productos mucho ma4s caros

cuando visiten nuestro local fisico.

Los elementos importantes de la pagina de mercado libre se detallan brevemente a

continuacion y posteriormente se ejem plifican:

S e

o Portada General (Vendedor).- Utilizada para Ilamar la atencion del comprador

inicialmente

o Descripcion Completa del producto a servendido (Vendedor).- Aquielvendedor se
puede dar gusto subiendo informacion interesante y fotos mas grandes del producto

en mencidn.

o Catalogo de Productos vendidos en Mercado Libre (Vendedor).- Aqui se puede

insertar un catalogo de productos vendidos porun mismo vendedor
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Descripcion de Como Comprar (Vendedor).- Informacion adicional puesta por el

vendedor para que el compradorsepa exactamente como funciona el proceso.

Descripcion de Informacion Adicional (Vendedor).- Algunos vendedores explican
partes del proceso de compra como es el envié de mercaderia a otras partes del

pais, 0 eluso de otros medios de pago como son las tarjetas de crédito.

Garantia (Vendedor).- Tiempo de garantia dado porel vendedor.

Boton de Compra y Compromiso (Comprador).- Boton que el comprador aplasta

para finalizar el proceso de compra, se supone que sellaelcompromiso.

Seccion de Preguntas (Posibles Compradoresy Vendedor).- Aquise pueden aclarar

las dudas respecto al producto antes de aplastar el botdn de compra.

Informacion sobre uso de Mercado Libre (Mercado Libre).- Informacién general

dada porla pdgina de Mercado Libre para educaralosnuevos usuarios.

Otras publicaciones del mismo vendedor (Mercado Libre).- Aqui se publican
vinculos con poca informacién sobre otras publicaciones del mismo vendedor que

existenen Mercado Libre.

Anuncios de Mercado Libre (MercadoClics).- Sirve para anunciar publicidad de

vendedores que pagan valores adicionales por tener suinformacion publicada en un
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espacio exclusivo de la pagina, estos funcionan en base a los nimeros de clics que

los interesados realizan en los vinculos.

Ejemplo de la propuesta de publicacion en Mercado Libre:

erca
& W |
Vioher al listada | Celulares y Telefonia > Accesonos para Celulares > Mamarias Dleruncia
o _Logo : . . o
!.;_i e 4gb Memoria Micro Sd Kingston 100% Original
e %
7 Nokia Blackberry \
I e guata
o Descripcion
Kingston U$s 10" ——— Precio

Artieulo mievo
Pichincha { Quito ) (Quita) Ubifﬂciﬂn

20 vendidos Ver calficaciones __Vinculo Externo
Comprar £ S Hacer Lna pragunta

Reputacién del vendedor ___— Rl']]ll tacion

= 0=

Portada

Medios de pago
+  Chegue

« Tarjets de Crédito

-—

— Forma de Pago

+ Cheque de Gerencia
+  Produbance
+  Efactive

« Depisdo Bancand

o Bannersen otras paginas

Serecomienda poneranuncios a través de hannersen otras paginas web, es decir, pequefias

publicaciones enlos costados de paginas web de otras em presas.

o Canje

Seestd actualmente analizando un posible canje de producto de Electrénica Popular con un
medio de radio, este serfa un canje de producto por pautas o cufias en la radio. Para ello se

estd en negociaciones con la Radio deportiva “Radio Positiva”, quien estaria interesada en
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adquirir algunos productos mediante este sistema. Sin embargo, no se debe limitar la

posibilidad de realizar otros canjescon otros medios de comunicacion.

RADIO POSITIVA
860 AM

0 Alianza publicidad cruzada

Estas alianzas buscan realizar un intercambio de publicidad entre dos empresas, para
demostrar que las mismas estan colaborando conjuntamente. Por ende Se negocia en

terminos y condiciones iguales para ambasempresas.

o Publicidad porclic (Google Adwaords)

Este tipo de publicidad se basa de acuerdo a la cantidad de clics que los visitantes realizan
a unapdagina, porende no tiene un costo fijo por el tiempo de publicacion. Al aparecer en
el costado de la pagina del motor de hdsqueda, los usuariosinteresados en el anuncio hacen
clicy posteriormente se contactan con la empresa. Lo interesante de este sistema es quelos
anuncios aparecen si existe una coincidencia entre las palabras buscadas en el motor de
busqueda y aquella que nosotros vinculemos al anuncio, apareciendo asi el anuncio a los

visitantes que tienen alguna relacion con lo que buscaban.
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Google

AdWords

o Marketing Viral (Facebook)

El Facebook nos permite crear un perfil como si se tratase de una persona, ahi subimos
todo el catdlogo de productos de Electronica Popular asi como la informacion de contacto.
Después empezamosS a agregar a personas conocidas que nos acepten como una am istad
suya, y paulatinamente gente se empieza a adquirir a nuestra pédgina de Facebook. Esta
pdgina a de forma autom atica nos recomienda a personas que tienen un perfil de Facebook
para que las invitemos a que visiten nuestro perfil, llegando asi a amigos de nuestros
amigos. Cabe resaltar que a través de este medio también es posible chateary acceder a las
imégenes a través de teléfonos maviles, convirtiéndose en una herramienta muy poderosa

silasolemos utilizar.
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Ejemplo de la propuesta de la pdgina en Facebook:

. EP Quito  Buscar amigos|

/ e __
©€lectronica™ EP Quito (ElectronicaPopular) =~ ' 2 editar perfil || i

Popular @ Trabaid en electronica popular d Vive en Quito # De Quits # Agregar tu escusls @ Agrega
los idiomas que hablas #* Editar perfil
[ Muro
Pendientes de revisign |1 [Z) Actualizar estado Agregar foto/video Solicitudes de amistad
[ mnformacin Janette Rueda
£Qué estds pensando? ‘- 2
Fotos e P siges =0 conln
I s & Confirmar la solictud ¢
B s - : 1 T " =
&2, Amigos EfOsdio Grace Larrea o B\ s H _)
Suscripciones @iz htm:imaps.gaogle.com/ma laces?h 0y Covpaess 2 amigos en comin < 34
m: b oed o 13%SAmS] L RS B I3 v/ & Elocuonica Populat an Satéh
Bsll=0, 223151%2C-78. 51267 78sspn=0.022316%20.03 8L Confirmar b sakcfid | I '
- s P MR TTumol KeFAKo0Y X GEABnum = 108mid = 1316472769 — 3 2 Pava Facabook Fotog
uscar amigos A ( - n Pranss NS1-113 y Sublemene Dvaos =
o e Quito - Ecuador |3
Mejores amigos Electronica Popular & Espapayas s
oo 111 SUBASTA ESPECIAL I EL fores L) 3 Mal ssctrmionpopular(hbve.com
26 DF OCT 8:30 P, Espapay ™™ Telofono: +533 2 5117347
San Caros
ofrecelao... 5 X

Subasta Asrosn Como llegar Buscar en alrededores  Guardar

Compafieros de
‘l o o ;
Me gusta * Comentar jpartr - 21 de seotiembre ) B! =
IF G / MEHINCHA.COM * =k g

necesitas cables? Parlantes? Aqui en ELECTRONIC Sialgo te moles |
POPULAR tenemos esa y mas!!! hincha, haz dic Franas Ano §
Amiges (5) i nentar + Compartir * 19 de septiembre, 17:20 ésd " f:ﬁrg;:;;ﬂ:: om0 . .
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6.6.6 Estrategias O perativas

Con el afdn de mantener el crecimiento de la empresa la misma deberd realizar la
contratacion de nuevo personal para mantener el nivel de servicio esperado, entre los que

se estima podrian ser:

o Vendedorparaellocal

o Disefiador parael mantenimiento y mejoramiento de la pagina web

o Motorizado para la entrega de productosa domicilio (adquiridos en linea) o

(servicio entrega desde local-domicilio)
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o Personaencargada de laadquisicion de nueva mercaderia

Sedebeempezaraposicionarde mejor manerala marcaparaelloesrecomendable que los

socios de la empresa utilicen sus vehiculos para publicitarala empresa.

Ejemplo de propuesta de micro perforado y vinyllaminado en vehiculo:

o Publicidad Guerrilla

La publicidad de guerrilla es un método de bajo costo y alto impacto, pero es bastante

agresiva, este seria un ejemplorelacionado a Electronica Popular:

0 Propuesta “Semaforizacion”

Alserun método bastante agresivo, laidea de implementar este sistema en las calles seria
problemético y podria generar resultados adversos, porende selo podria realizaren base a

un pequefio modelo de semaforo realizado con materiales que se encuentran en lamisma

empresacomo sonlos diodos LED.
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Ejemplo de propuesta de semaforizacion:

o Publicidad Movil (Buses)

Este medio de publicidad es recomendable al ser de bajo costo y es visto por varias

personas al dia dado que viajan por toda la ciudad. A continuacién se exhiben algunas

propuestas bajo esta modalidad:

Ejemplo de propuesta de publicidad movil:
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o Habladores

o Devitrina

Estos habladores de acrilico funcionan para estar en sitios de directa cercania y exposicion

al cliente, como es el caso de un escritorio o en este caso sobre la vitrina. Estos comunican

informacion especifica [lamando la atencion del cliente adem &s son de bajo costo.

Ejemplo de propuesta de hablador de vitrina:

0 Depared

El hablador de pared seria recomendable que sea iluminado dado que el local tiende a ser
un poco oscuro en la pared alejada de las ventanas. Como todo hablador de acrilico, estos
permiten el cambio constante de la informacion, por lo general cada mes deben ser

renovadas.
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Ejemplo de propuesta de hablador de pared:

0 Depie

Elobjetivo de este tipo de hablador en este caso es proporcionarinformacion mas completa
respecto a un producto, el mismo que debe estar colocado en la parte de alado del
producto. Este resalta de forma especial ciertos productos més importantes generalmente
los de mayor costo, porende en el caso de Electrénica Popular irfa bien a lado de las cajas

amplificadas.
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Ejemplo de propuesta de hablador de pie:

6.7 MARKETING MIX ANO 2012 Y PROYECCIONESA FUTURO

6.7.1 Producto

Electrénica Popular comercializa productos de diversas lineas, siendo audio su linea
principal, esto se debe a la ganancia que proporciona la venta de cajas amplificadas. El
resto de productos no constituyen una ganancia representativa para la empresa sin embargo

complementanla gama que ofrece a los clientes y constituye una ventaja com petitiva.

El producto estrella actualmente para Electronica Popular son las cajas amplificadas,
mismas que son ofertadas en distintos tamafios y potencias, por su disefio, asi como por su
funcionalidad como que contenga sistema MP3 para lectura de tarjetas de memoria flash
por USB o SD, radio FM, control remoto y sistema Bluetooth. Estos incluyen su cable de

podery encaso de tenerradio FM vienen con control rem oto.
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Tomando encuenta la segmentacion planteada anteriormente en base a la experiencia y las
encuestas, se determina que se deberdn potenciar las ventas creando los siguientes

productos para cada seqmento:

6.7.1.1 Combo “Regresoa Cuba”

El combo para cubanos busca ofrecer un paquete Ilamativo para los clientes cubanos que

regresan a su pafs, especialmente aprovechando la coyuntura actual de poder establecer

discotecas privadas en Cuba.Porende se ofrecerian paquetes que incluyan:

o 2Cajas Amplificadasde 12" 350W RMS CAEPQ-0382

o 1 CabledePuenteo 20 Metros CAEPQ-0163
o 1Plug CanonHembra TEEPQ-0031
o 1PlugCanon Macho JAEPQ-0024
o 2 Pedestales PEEPQ-0376
o 1 Cable Auxiliarde Discman CAEPQ-0144

6.7.1.2 Combo “Alumno preparado”

Como parte de este plan se incentivard a los estudiantes a que adquieran un grupo de
herramientas completo que podrdn utilizar a lo largo de sus estudios de electronica,

facilitindoles todos los materiales que utilizan con m4és frecuencia. Se ftratard de
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promocionar este combo de forma directa a los estudiantes para que ellos lo promocionen

al resto de sus compafieros. EIlkitincluir:

o Cautin CAUEPQ-0006
o Pastade Soldar PSEPQ-0236
o lmetrode Estafio ROEPQ-0239
o Baseportacautin POEPQ-0293

o Multimetro Digital MUEPQ-0238
o Chupasuelda ABEPQ-0239
o Acido ACIEPQ-0001
o Baquelita BAEPQ-0230
o Brocaparaperforar BRCEPQ-0001

6.7.1.3 Combo “Internet”

Para dar fuerza a lasventas porinternet, se buscaran productos de interés general que estén
alamodaenelmomento,estos podrén ser equipos econdmicos asi como equipos de alto

costo. Estos podrian serlos siguientes:

o Memoria Flash USB 2Gb CMPEPQ-0040
o Memoria Flash USB 4Gb CMPEPQ-0041
o Adaptador Micro SD Memoria CMPEPQ-0079

o Limpiadorde LCD Spray CMPEPQ-0025
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o Transmisor FM para Auto
o Capturadorde Audioy Video por USB
o Luz Laser

o Memoria Externa 1 TB Samsung

6.7.1.4 Combo “Mayoristas”

TNEPQ-0001
CMPEPQ-0058
LSEPQ-0004

CMPEPQ-0083

El combo de mayoristas incluye los items que mas comprar al mayoreo los clientes de

provincia, pero se los realiza en combo para incentivar la compra al por mayor de estos

productos. Los productos que componen el grupo de incentivo a mayoristas incluye los

siguientes productos:

o CajaAmplificada 127

o CajaAmplificada 15" Bluetooth
o Cable Coaxial

o Cableen8

o Cineencasa

o Extensiones Naranjas

o Cortapicos

CAEPQ-0382
CAEPQ-0387
CAEPQ-0075
CAEPQ-0143
CIEPQ-0001

EXEPQ-0089

COEPQ-0380
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6.7.1.5 Comhbo “Tuneadores”

El objetivo de este combo es ofrecer paquetes para instalaciones de equipos de audio en
vehiculos, que sea de interés particular de los negocios de audio y cartuning, porlo que se

recomienda incluir los siguientes productosen el combo:

o L1 Rollodecabledepoderdeauto CAEPQ-0128
o L1 Amplificadora de 4/6/8 canales AMEPQ-0093
o 4 Fundasde Terminales TCEPQ-0014
o 1 Portafusible POEPQ-0287
o L Fusiblede30 Amp FUEPQ-0101
o 4 Parlantes de Auto PAEPQ-0109

6.7.1.6 Combo “DJ VIP”

Para el segmento de escuelas de DJ’s se armara un combo que combine los productos

necesarios para el estudio de esta disciplina, perm itiendo la facilidad de transportacion de

los equipos por parte delestudiante. Porende el combo contendrd los siguientes productos:

o 1CajaAmplificadade8” de 100W RMS CAEPQ-0378

o 1 Cable Estéreo XLR a Canon CAEPQ-0163
o 1 Pedestal PEEPQ-0376
o 1 Mezcladorade 4 canales MEEPQ-0137

o 1 Cable Auxiliarde Discman CAEPQ-0144
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o 1 Micrdfono Dual Inalambrico MIEPQ-0351

A continuacion se muestra cuéles son los procedimientos utilizados dentro de Electrénica

Popularcon respecto al manejo del producto.

Cuadro 13: Flujogramade Manejo de Producto de Electrdonica Popular

Manejo de Producto
Bleictranica Popular

S& requisre repaner
o adquirir nue wo
pro-ducha

-
|
1
|
1
1
1
|
1
1
1
1
|
|
1
|
1
il
= e

Adguisicion d= Producto

‘erificacion de Producto en Pedido

o e e e e R e e e
o
A
]
i
[§]
n
]
[
5]
E
1]
B

rocaso de Mencadea

Establecimiento de necesdad de reposicion de Product:

Pedido de Products

Fin de manejo de Produds

Fuente: Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea
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De acuerdo a los combos creados, los mismos que servirdn para impulsar la venta por

volumen y generaruna mayorrotacion de losproductos que EP ofrece a sus clientes, se ha

establecido los siguientes precios por combo, ofreciendo al cliente final un incentivo en su

compra, al proporcionarles un descuento enlos productos siloscompranenCombo.

En las siguientes tablas se detalla el costo al que adquiere la empresa los productos, el

precio de venta al puiblico en general y el descuento que se le ofrece al cliente cuando

adquiere los productos en combo.

Cuadro 14: Combo “Regreso a Cuba”

Combo Regreso a Cuba Codigo producto Costo PVP PVP - Dsct

2 Cajas Amplificadas de 12” 350W RMS CAEPQ-0382 164,7 265 247,05
1 Cable de Puenteo 20 Metros CAEPQ-0163 2,24 55 3,36
1 Plug Canon Hembra TEEPQ-0031 0,44 0,85 0,66
1 Plug Canon Macho JAEPQ-0024 0,55 0,85 0,825
2 Pedestales PEEPQ-0376 17,14 30 25,71
1 Cable Auxiliar de Discman CAEPQ-0144 0,36 1,25 0,54

Total Combo Regreso a Cuba 185,43 303,45 278,145
Ganancia en Combo Regreso a Cubal 118,02 92,72

El segmento de cubanos podrd acceder a este combo que ha sido creado considerando las

necesidades de este grupo, obteniendo un precio preferencial y aumentando el nivel de

ventas de los productos comprendidos en este combo.
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Debido a la ubicacion del local de Electronica Popular, el mismo tiene una gran afluencia

de clientes cubanos, por lo cual se ha decidido crear el combo “Regresoa Cuba” y ofrecer

asuscompradores productos que cumplan con susrequerimientos de peso ytamafio puesto

que este segmento compra los articulos para [levarselosa Cuba, es porestarotacion que se

les otorga un comodo descuentocon el cual EP espera ganar por ventas en volumen.

Cuadro 15: Combo “Alumno Preparado”

Combo Alumno Preparado Codigo producto Costo PVP PVP - Dsct
Cautin CAUEPQ-0006 1 3,6 15
Pasta de Soldar PSEPQ-0236 2,17 4,55 3,255
1 metro de Estafio ROEPQ-0239 0,09 0,5 0,135
Base porta cautin POEPQ-0293 1,58 4 2,37
Multimetro Digital MUEPQ-0238 3,62 8,8 5,43
Chupa suelda ABEPQ-0239 1,6 3,55 2,4
Acido ACIEPQ-0001 0,39 1,25 0,585
Baquelita BAEPQ-0230 0,53 1,75 0,795
Broca para perforar BRCEPQ-0001 0,32 0,8 0,48
Total Combo Alumno Preparado 8,04 20,15 12,06
Ganancia en Combo Alumno Preparado 12,11 4,02

Elcombo Alumno Preparado es un combo que no ofrece mayor ganancia economica pero

garantiza la venta de unamayor cantidad de productos al segmento de jovenes estudiantes.

Electronica Popular, tomando en cuenta el segmento al cual esta dirigido este combo,

establecio un precio econdmico para su combo, considerando las edades de sus

compradores y los ingresos con los que sus clientes cuentan, al ser estudiantes de entre 15

a 18 afios deedad o mas.




Cuadro 16: Combo “Internet”
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Combo Internet Codigo producto Costo PVvP PVP - Dsct
Memoria Flash USB 2Gb CMPEPQ-0040 8 11,5 12
Memoria Flash USB 4Gb CMPEPQ-0041 9 13,5 135
Adaptador Micro SD Memoria CMPEPQ-0079 1,4 3,5 2,1
Limpiador de LCD Spray CMPEPQ-0025 14 4,5 2,1
Transmisor FM para Auto TNEPQ-0001 16 21 24
Capturador de Audio y Video por USB CMPEPQ-0058 27 37 40,5
Luz Laser LSEPQ-0004 53,31 80 79,965
Memoria Externa 1 TB Samsung CMPEPQ-0083 114,24 195,15 171,36
Total Combo Internet] 213,35 341,15 320,025
Ganancia en Combo Internet 127,8 106,68
Los productos en este combo se eligieron en base al interés demostrado por los

compradores, sin embargo se deberd analizar y cambiar los productos una vez lanzada la

pagina web paraver qué productos llaman la atencién en linea.

Cuadro 17: Combo “Mayorista”

Combo Mayorista Codigo producto Costo PVvP PVP - Dsct

Caja Amplificada 12” CAEPQ-0382 164,7 265 247,05

Caja Amplificada 15” Bluetooth CAEPQ-0387 264,07 380 396,105
Cable Coaxial CAEPQ-0075 33,32 90 49,98
Cable en 8 CAEPQ-0143 0,68 1 1,02
Cine en casa CIEPQ-0001 59 75 88,5
Extensiones Naranjas EXEPQ-0089 4,28 8,5 6,42
Cortapicos COEPQ-0380 1,81 3,6 2,715

Total Combo Mayorista 363,16 558,1 544,74

Ganancia en Combo Mayorista 194,94 181,58

Elcombo mayorista se debe actualizar para Ilamar la atencién de los clientes en provincias,

dado que los intereses son distintos en cada una. Se deberd analizar si conviene manejar la

estrategia de combo conrespecto a losmayoristas.
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Combo Tuneadores Codigo producto Costo PVvP PVP - Dsct
1 Rollo de cable de poder de auto CAEPQ-0128 67,97 105 101,955
1 Amplificadora de 4/6/8 canales AMEPQ-0093 94,25 149,25 141,375
4 Fundas de Terminales TCEPQ-0014 2,15 4,3 3,225
1 Portafusible POEPQ-0287 0,16 0,65 0,24
1 Fusible de 30 Amp FUEPQ-0101 0,04 0,15 0,06
4 Parlantes de Auto PAEPQ-0109 28 56 42
Total Combo Tuneadores 192,57 315,35 288,855
Ganancia en Combo Tuneadores 122,78 96,29

El precio establecido para este combo es un precio comodo, con un descuento que Ilamara

la atencidon al segmento de “tuneadores” que son todas aquellas personas quienes se

preocupan porla apariencia de su vehiculo y el audio con el que cuenta,

Este precio Ilamara la atencion al segmento, puesto que son clientes que conocen sobre los

productos que compran,y averiguan sus preciosno solo enun local comercial, por lo tanto

EP,coneste combo ofrece nosolo productos, sino comodidad a sus clientes.

Cuadro 19: Combo “DJVIP”"

Combo DJ VIP Codigo producto Costo PVP PVP - Dsct

1 Caja Amplificada de 8” de 100W RMS CAEPQ-0378 224,56 320,42 336,84
1 Cable Estéreo XLR a Canon CAEPQ-0163 2,24 5,5 3,36
1 Pedestal PEEPQ-0376 17,14 30 25,71

1 Mezcladora de 4 canales MEEPQ-0137 90,44 146,45 135,66
1 Cable Auxiliar de Discman CAEPQ-0144 0,36 1,25 0,54
1 Micréfono Dual Inalambrico MIEPQ-0351 7,04 16,8 10,56

Total Combo DJ VIP| 341,78 520,42 512,67

Ganancia en Combo DJ VIP| 178,64 170,89

El combo Djesun combo creado para las personas con gran aficion por la masica y que

estan aprendiendo a ser DJ’s.
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El combo estd compuesto por componentes de facil transportacion y de vital importancia

para toda persona que desee incursionar en este arte.

El precio establecido para este combo esuna forma de atraer al segmento propuesto por el
andlisis de mercado para la empresaporlocualselesofrece un descuento simbélico porla

comprade susproductosen “combo”.

El hecho de que el precio de uncombo sea mas econdmico que comprar cada componente
por separado,incentivara de forma psicoldgica a los clientes que se tomaran la molestia de
realizarlos calculos necesarios.

6.7.3Plaza

Electronica Popular oferta sus productos y servicios en el local que arrienda en la Av. De
la Prensa N51-113 y Subteniente Déavalos, ubicado diagonal al Aeropuerto en el sector del

barrio de La Florida, mismo que ocupa desde el 20 de Octubre del 2010,
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Imagen No.3: Fachada de Localde Electronica Popular sobrela Av.Dela Prensa

og_lectronlco —
Popular

audio - sonido - iluminacion - componentes electranicos y complementos

[K5+113]

Fuente: Local Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

El local cuenta con un espacio de aproximadamente 39 metros cuadrados, siendo

aproximadamente 3 metros de ancho de fachada y extendiéndose hacia adentro con una

profundidad de 13 metros.

Este esta dividido en 5 partes actualmente, la parte de exhibicion y ventas, una pequefia

bodega, oficinas enla parte intermedia, bafio y finalmente drea de almuerzo y recreacion.
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Imagen No.4: Distribucion de Local de Electronica Popular

Area de Reparaciones y
Recreacion

Bodega I II:

| Vitrina 1 |

Salon de Ventas y
Demostracion
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Fuente: Local Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

Imagen No.5: Areade exhibicion y ventasen Local de Electronica Popular

e
i

Fuente: Local Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea
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Entre losactivos con los que cuenta la empresa estan:

o 1 Vitrina Grande de 2,50m ancho x 25¢cm profundidad x 2,20m de alto

o 1 Vitrina Pequefia de 2m deancho x 50cm de profundidad x I1m de alto

o 2 Tableros para exhibicion de producto de Im x 60cm con capacidad para

aproximadamente 20 colgadores metélicos

o Colgadores metélicos para exhibidor

o 2 Tablerosdemuestra (1 para Amarrasy 1 para Fusibles)

o Computadorde Escritorio con Monitor, Teclado, Mouse y Parlantes

o Impresora Matricial EPSON LX-300+11

o Impresora Blancoy Negro Samsung SCX-4521F

o Escritorio de Oficina

o 2 Sillas

o Mercaderia en Inventario



331

Imagen No.6: Exhibidoresen Local de Electrénica Popular

- ’
Fuente: Local Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

Cabe mencionar que para ahorrarse en costos de arriendo, se redistribuyo al local para que
este sirva de oficinas y base de operaciones para uno de los socios de la empresa que

realiza actividades ajenas a la Electronica.

Imagen No.7: Oficinasen Localde Electronica Popular

II‘r e, g
! — ..1_. Vet |t

Fuente: Local Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea
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Para el funcionamiento del mismo no se tienen bodegas, dado que los mismos proveedores
sirven como hodega almacenando el producto y ahorrandose asi Electronica Popular el

costo de mantener lamercaderia eninventario y los riesgos que ello representa.

Imagen No.8: Bodegaen LocaldeElectrénica Popular

Fuente: Local Electronica Popular
Elaborado por: Andrés Larrea

Cuando se realizan reparaciones si las mismas son relativamente sim ples se las realiza en
el local, si son de indole compleja se las [leva a una empresa asociada para que realicen la
respectiva reparacion. Las reparaciones pequefias se suelen realizar fuera de la vista de los

clientes, estas se Ilevan a cabo en la parte trasera del local.
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Imagen No9: Area de recreaciony reparacion en Local de Electronica Popular

)
e

Fuente: Local Electronica ﬁopuhr
Elaborado por: Andrés Larrea

6.7.4 Promocion

La parte de promocion de producto se ha incluido de forma distribuida a traveés de los
distintos medios de publicidad mencionados anteriormente en base a las estrategias

planteadas, en resumen son las siguientes:

0 Lanzamiento Pagina Web
0 Mercado Libre

0 Banners

0 Canje

0 Google Adwords

0 Facebook

0 Vinil Publicitario Vehicular / Micro perforado
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Hablador de Vitrina A5
Hablador de Pared
Hablador de Pie
Publicidad M ¢vil
Lanzamiento de Combos
Letreros de Ofertas/Combos dentro de Local
Sistema de Pedidosy Entregas
Impresion de Etiquetas con Logo
Implementacion de Codigos QR
Tarjetas de Presentacion con Codigo QR
Creacion de Uniforme para Persona
Manuales de Producto con Logo
Marcasde Aguaenlas Fotografias
Lanzamiento Catalogo Impreso
Boletines Virtuales
Blackberry Iméagenes, Chat
Mail coninformacion de Horarios Extendidos a Clientes
Letrero especial de aviso horario extendido
Cupones Electrénicos
Formularios de Servicio Técnico
Documento de garantia
Hablador A5 - Mapa distribucion Producto

Sem aforo LED
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Actividades

Lanzamiento pagina web Electronica Popular
Do i

Adau n de Hosting
Disehador / Programador
Mantenimiento de p.

Lanzamiento de pagina web Mercado Libre
Dischador / Programador

Lanzamiento de banners (en otras paginas web)

gina

Mantenimiento de pagina
Compra de vinil publicitario vehicular / microperforado
Disehador / Programador
NMateriales de vinyl

impresion de diseho

Instalacion
Compra de hablador de vitrina AS
Hablador

Disehador / Proaramador
Impresion de diseho
Hablador de Pared AS

Hablador
Disehador / Programador
Impresion de diseho
Hablador de Pic AS

Hablador
Disehador / Programador
impresion de diseho

Publicidad Movil
Contratacion de tiempo
Disehador / Programador
Letreros de Ofertas/Combos dentro de Local
Disehador / Programador
impresion de diseho
Sistema de Pedidos v Entregas
Dischador / Programador

Impresion de Etiguetas con Logo
Impresion de diseno
Tarietas de Presentacion con Codigo QR
Impresion de disenc
Creacion de Uniforme para Personal
Digitalizacion de diseho a bordarse
Camizetas de Uniforme
Bordado de disefo
Manuales de Producto con Logo
Disehador / Programador
impresion de diseho
Marcas de Agua en las Fotografias
Disehador / Programador

Lanzamiento Catalogo Impreso

Discehador / Programador
Impresion de diseho
Boletines Virtuales
Disehador / Programador
Blackberry Imagenes, Chat
Servicio de datos
Mail con informacion de Horarios Extendidos a Clien
Disehador / Programador
Letrero especial de aviso horaric extendido
Disehador / Programador
Cupones Electronicos
Disehador / Programador
Formularios de Servicio Tecnico
Disehador / Programador
Impresion de diseho

Documento de garantia

Dischador / Programador
Impresion de diseho
Hablador AS - Mapa distribucion Producto
Hablador
Disehador / Programador
impresion de diseho

Semaforo LED
Dischador / Programador
Construccion de semaforo LED
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Elcronograma se establecio en base a los objetivos que se desean alcanzar y en base a la
implementacion de las estrategias planteadas. Cabe resaltar que la mayoria de las
estrategias se implementaran por el lapso de un afio, siendo el primero el méas costoso
debido a que se incurren en costos de arranque que a futuro se pueden obviar, como es el
caso de habladores de acrilico que en el futuro ya son parte de los activos fijos de la

EMpresa.

Se busca arrancar con las propuestas de publicidad y de ventas en linea desde el mes de
Noviembre de 2011 en adelante, con el afdn de aprovechar la época navidefia que se

aproxima.

Elcosto general de implementacién es de aproximadamente $5000 ddlares, mismo que se

distribuird a lo largo de lo que queda de este afio y hacia el siguiente.

6.7.6 Presupuesto

Se escogieron los productos de acuerdo a su frecuencia e importancia de ventas para la
empresa, dado que actualmente se cuenta con 1918 items de producto diferentes, por lo
cual se tomo para este anélisis los mas relevantes. Se escogié los productos de minoreo
mas relevantes de acuerdo a su contribucién a la empresa por ser los de mayor ganancia.
Los productos de mayoreo se eligieron en base a que son los productos adquiridos en

mayorvolumen.
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Cabe resaltar que durante los siguientes afios se esperan cambios en las tarifas de
importacion asi como la aprobacion de nuevas leyes que aumentan a la larga los costos y
por ende los precios finales de los productos importados, sin embargo, debido a que los
mismos se trasladan al cliente final, no influye de manera significativa en las ventas sino

mas bienenunalevereduccion del volumen de ventas.

Debido a que la empresa cuenta con un afio de operacion en el mercado se realizara el
andlisis de forma mensual en base a los productos de mayor interés para la empresa,
considerando los productos de mayor rotacién y aquellos de mayor contribucién. Se
proyectardn los afios futuros sin la implementacion del plan de marketing asi como después

de laaplicacion delmismo para verlosresultadosesperados.

Se han estimado los porcentajes de crecimiento de ventas segln las ventas al minoreo y al
mayoreo de la empresa, debido a que el aporte econdmico es distinto segdn el estilo de
venta, por ende las estrategias planteadas afectaran de manera particular a cada una. Para
ello se determinaron los productos que proporcionan mayor ganancia en el caso de las
ventas al minoreo y en el caso del mayoreo se establecieron aquellos productos que han

tenido mayor rotacidn,

Cuadro 21: Presupuesto de ventas sin plan de M arketing

Presupuesto de Ventas Sin Plan de Marketing
Afio 2011 -Ventas Reales Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
Porcentaje Crecimiento Minorista (79,99%) 23% 8% 6% 5%
Total Ventas Minoreo 56706,88 69749,46 75329,42 79849,18 83841,64
Porcentaje Crecimiento Mayorista(20,01%) 100% 17% 14% 9%
Total Ventas Mayoreo 14187,662 28375,32 33199,13 37847,01 41253,24
Total Ventas (32,34%) 70894,542 98124,7864 108528,5485 117696,1917 125094,8816
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Se han establecido porcentajes de crecimiento en base a valores estimados sin intervencion
de ningln tipo de plan de marketing o estrategia, permitiéndonos evaluar el crecimiento

aproximado de la empresa siguiendo el rumbo actual de lamisma.

Sepuede apreciarun crecimiento general sostenido por parte de la empresa a través de los
afios proyectados, sinembargo,debido a la falta de marketing y publicidad el crecimiento
del mismo en especial la ganancia no es taninteresante como sitomamos en cuenta la

mismaproyeccion pero conun plandemarketing ejecutado.

Los costos totales estimados para los siguientes afios se presentan acontinuacion mismos
que fueron calculados en base alos costosde operacion del negocio, cabe resaltar que se

hicieron también en base a los grupos de productosconsiderados para la proyeccion de las
ventas, creciendo en el mismo porcentaje de estos tanto para ventas como paralos costos,

dado que Electrénica Populares un intermediario y sus costos son proporcionales a sus

ventas:

Cuadro 22: Costosrealesy estimados cony sinaplicacion de plan propuesto de MKT

Costos Reales y Estimados Proyectados Sin Plan de Marketing

Real - Afio 2011

Estimado Ano 2012

Estimado Afio 2013

Estimado Afio 2014

Estimado Afo 2015

74167,37 14.945,60 15543,424 16165,16096 16811,7674
72.964,32 64.066,23 62.879,82 62.286,61
29.678,83 17.362,12 16.916,93 16.174,96
TOTAL COSTOS GENERALES 117.588,75 96.971,77 95.961,91 95.273,34

Costos Reales y Estimados Proyectados Con Plan de Marketing

Real - Afio 2011

Estimado Ano 2012

Estimado Afio 2013

Estimado Ao 2014

Estimado Ano 2015

74167,37 14.945,60 15543,424 16165,16096 16811,7674
77.116,76 66.439,05 64.066,23 62.879,82
32.646,72 17.807,30 17.362,12 16.620,15
Costo del Plan 5.269,11
TOTAL COSTOS GENERALES 124.709,07 105.058,89 97.593,51 96.311,73
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Los costos se reducen del afio 2011 al 2012 debido a los distintos ajustes que se han
realizado en cuanto a sueldos y por ende IESS, esto se debe a que ya se corrigio el
problema de excesivos sueldos durante la realizacion de esta trabajo. Los siguientes afios

se calcularon considerando un 4% de inflacion anual o porimprevistos que suelen surgir.

Los siguientes valores de ventas presupuestados se han considerado después de Ila

aplicacion de las estrategias y cambios planteados en este documento.

Cuadro 23: Presupuesto de ventas con plan de M arketing

Presupuesto de Ventas Con Plan de Marketing
Afio 2011 -Ventas Reales Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
Porcentaje Crecimiento Minorista 30% 12% 8% 6%
Total Ventas Minoreo 56706,88 73718,94 82565,22 89170,43 94520,66
Porcentaje Crecimiento Mayorista 120% 20% 17% 12%
Total Ventas Mayoreo 14187,662 31212,86 37455,43 43822,85 49081,59
Total Ventas 70894,542 104931,8004 120020,645 132993,285 143602,2532

A continuacién se muestra el desglose de los costos de las estrategias de marketing
planteadas, mismos que méas adelante nos mostraran los efectos en cuanto a costos y

utilidad esperada.
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6.7.7 Presupuesto de Publicidad

Cuadro 24: Presupuesto de Publicidad Afio 2012

|Costos Totales x Estrategi
Actividades Responsable
Lanzamiento pagina web Electronica Popular EP
Adquisicion de Dominio Andres Larrea $ 25,00
Adquisicion de Hosting Andres Larrea $ 100,00
Disefiador / Programador Contratado $ 300,00
Mantenimiento de pagina Contratado $ 50,00
Lanzamiento de pagina web Mercado Libre EP
Disefiador / Programador Andres Larrea
Lanzamiento de banners (en otras paginas web) EP
Disefiador / Programador Contratado $ 160,00
Costo de Banner Andres Larrea $ 80,00
Realizacion de canje (producto por publicidad) EP
Costo de Productos de EP Andres Larrea
Adquisicion de palabras en Google Adwords ( clic) EP
Palabras a reservar Andres Larrea
Mejoramiento de pagina de Facebook EP
Mantenimiento de pagina Contratado
Compra de vinil publicitario vehicular / microperforado EP
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Materiales de vinyl Contratado $ 100,00
Impresion de disefio Contratado $ 60,00
Instalacion Contratado $ 15,00
Compra de hablador de vitrina A5 EP I
Hablador Contratado S$ 8,50
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 18,00
Hablador de Pared A3 Ep ]
Hablador Contratado $ 38,50
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 258,00
Rablador de Pie AS 0 |
Hablador Contratado $ 28,50
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 18,00
Publicidad Movil EP
Contratacion de tiempo Contratado $ 825,00
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Letreros de Ofertas/Combos dentro de Local EP
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Andres Larrea $ 15,00
Sistema de Pedidos y Entregas EP
Disefiador / Programador Contratado
Impresion de Etiquetas con Logo EP
impresion de diseRo Contratado
Tarjetas de Presentacion con Codigo QR EP
Impresion de disefio Contratado
Creacion de Uniforme para Personal EP
Digitalizacion de disefio a bordarse Contratado $12,00
Camizetas de Uniforme Contratado $ 24,00
Bordado de disefio Contratado S 8,00
Manuales de Producto con Logo EP
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado S 75,00
Marcas de Agua en las Fotografias EP
Diseflador / Programador Andres Larrea
Lanzamiento Catalogo Impreso EP
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 200,00
Boletines Virtuales EP
Disefiador / Programador Andres Larrea
Blackberry Imagenes, Chat EP
Servicio de datos Contratado
Mail con informacion de Horarios Extendidos a Client] EP
Disefiador / Programador Andres Larrea
Letrero especial de aviso horario extendido EP
Disefiador / Programador Andres Larrea
Cupones Electronicos EP
Disehador / Programador Andres Larrea
Formularios de Servicio Tecnico EP
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 12,00
Documento de garantia EP
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 7,00
Hablador A5 - Mapa distribucion Producto EP
Hablador Contratado $8,50
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Impresion de disefio Contratado $ 18,00
Disefiador / Programador Andres Larrea $ 0,00
Construccion de semaforo LED Andres Larrea $ 46,31
$5.269,11
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Si tomamos en cuenta la ganancia proyectada para el afio 2010 sin ningln plan de
marketing tenemos que la empresa tiene un incremento de sus ventas de $98124.79, si la
empresa pone en practica las estrategias de marketing propuestas tendrian que asumir un
costo adicional de $5269.11 aproximadamente, lo que significa que su ganancia se
reduciria. Sinembargo, de las proyecciones realizadas mediante el uso de estas estrategias
de marketing, laempresa aumentaria susventasa $§104931.80, es decir, que sitomamosen
cuenta los nuevos gastos incurridos estos se cubririan en su 100% y aun dejarian un leve
margen de ganancia superior al que si no se realizaria ningln plan. Lo que demuestra que

laaplicacion de las nuevas estrategias de marketing le conviene ala empresa.

Para tener una idea méas general de la utilidad que generaria esta propuesta a nivel global,
se ha considerado las ventas reales del negocio en el afio 2011, asicomo los costos totales
incurridos en el mismo periodo, para ver la utilidad proporcionada. Des pues se ha
considerado un crecimiento de las ventas generales en base a un 32,34% que ha
constituido la muestra de productos seleccionada en base al total, es decir, se proyecté las
ventas totales considerando a las de minoreo y mayoria junto con el resto de productos

vendidos pero hasta ahora no mencionados.
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Cuadro 25: Utilidad en ventas con y sin el plan demarketing propuesto

Presupuesto de Ventas Sin Plan de Marketing
Real Aio 2011 Afo 2012 Afo 2013 Afo 2014 Afio 2015
Total Ventas General 104779,24 129858,34 143626,68 155759,14 165550,57
Total de Costos General 104582,4 117.588,75 96.971,77 95.961,91 95.273,34
Total de Utilidad General 196,84 12269,59 46654,91 59797,23 70277,22
Presupuesto de Ventas Con Plan de Marketing
Real Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
Total Ventas General 104779,24 138866, 7446 158835,3215 176003,3134 190043,2219
Total de Costos General 104582,4 124.709,07 105.058,89 97.593,51 96.311,73
Total de Utilidad General 196,84 14.157,67 53.776,43 78.409,81 93.731,49

Seobservan claramente los beneficios de la aplicacion del plan de marketing en el negocio
méas aun cuando se considera la utilidad general considerando el aporte de todos los

productos una vez que descontamos los costos ocasionados por los mismos y por la

operacion del negocio.



CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Todos los pafses realizan algln tipo de comercio dado que no tienen todos los recursos que

requieren, ya sean estos naturales o industriales.

La requlacion e imposicion de leyes son parte del proceso de comercio exterior dada la
importancia para el gobierno de controlar su balanza comercial. Para el cumplimiento de
las disposiciones gubernamentales con respecto a las importacionesy exportaciones se han

creado distintasinstituciones pablicas.

La globalizacion genera una necesidad en las personas de adquirir productos que no son

disponibles en el pafs,siendo esta una gran causa para que el pafsimporte.

La balanza comercial actualmente estd negativamente inclinada, marcada con exceso de
importacién de ciertos bienes, asi como un excesivo gasto pablico, obligando al gobierno a

tomarmedidas para balancearla.

Elproceso de desaduanizacion del paisesde los maslentosen laregion,esporelloque se

busca acelerary dinamizar el proceso.
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La importacion permite aprovechar el nicho de mercado que existe al ofrecer productos
que no existen en el mercado nacional, siempre y cuando exista interés en el producto por

parte de los ciudadanos del pais.

Esrecomendable que Electronica Popular busque convertirse en proveedor de instituciones

plblicas, dada su condicion de a través del sistema nacional de contratacion publica

Dada la situacion de funcionamiento de EP actualmente, el ambiente de trabajo es més

intenso dado que se cumplen algunas caracteristicas de la empresa familiar.

Para que EP pueda proporcionar el servicio que busca para sus clientes, todos los que
conforman la empresa deben tener claramente establecido en sus en mentes cual es el

objetivo que persigueny comolovan alograr,

La categoria de producto que méas aporta a lasventasesladeaudio. Esta estd bésicamente

constituida por cajas amplificadas, pedestales y micrdfonos.

Serequiere de mayor informacion estadistica de ventas para saber con mayor exactitud si

la empresa tiene posibilidades de alcanzar el equilibrio.

Actualmente laempresano esrentable dado que sus costos superan a las ventas.
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Al momento laeconomia del Ecuador se encuentra estable, en parte al uso del dolarcomo
moneda, sin embargo la estabilidad econdmica del pafs estd sujeta a la estabilidad politica

del mismo,porloquenadaesseguroa largo plazo.

El acceso al Internet por parte de los ecuatorianos es cada vez mayor, esto se debe a la
reduccion de costos de estos servicios y a las constantes campafias por parte de los

proveedores de estos servicios.

El Ecuador se encuentra Politicamente inestable, sin embargo, su economia muestra un

relativo equilibrio, esto permite que las cosas marchen de formaregular.

Conviene que dado el régimen de gobierno actual, el negocio cumpla con todos los
requerimientos de ley para no tener problemas que dafien su actual crecimiento y su

reputacion.

Ninglin negocio estd exento de nueva competencia, debido a que cualquier falencia se

convierte enuna oportunidad de negocio para un posible competidor.

La realizacion de las entrevistas constituy6é un método efectivo de observacion directa que
se realizo durante la investigacion y recopilacion de informacion para el anélisis y

posterior formacion de conclusiones de la presente Tesis.
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Los resultados de las encuestas sin duda alguna arrojan informacion muy importante,
incluso a veces mas alld de las respuestas que las personas dan, dado que muy pocas, pero
algunas de ellas se toman la molestia de darnos informacion esencial no solicitada

insertada en la encuesta.

Las encuestas y las entrevistas sin duda toman mayor tiempo de las que el investigador
cree, esto se debe por la falta de colaboracion de las personas a ser encuestadas o
entrevistadas, que en muchas ocasiones se sienten amenazadas o simplemente no quieren

“perder” su valioso tiempo.

La recopilacion de la informacion, en especial del proceso de tabulacién de las encuestas
se debe realizar con sumo cuidado para no sesgar la informacion obtenida del mercado,

dado que esto esmuy importante que arroje resultados muy apegados a la verdad.

Noimportaelcuidado que se ponga en recopilar la informacion, siempre el investigador se
encontrara con informacién no llenada o incompleta, en algunos casos estos se debe a que
los encuestados no revisan bien la encuesta, omiten cierta informacion, o simplemente se

les escapan ciertas preguntas.

Seconcluyd que alosclientes siles interesa tener servicio a domicilio incluso pagando un
valor adicional por este servicio, por ende la empresa tiene la posibilidad de ofrecer este

servicio con probabilidades de éxito.
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Los clientes si estdn interesados en pagar con tarjetas de crédito sus compras, por ende es

importante que el local ofrezca este servicio.

Si habria acogida si la empresa establece un proceso de venta mediante su pagina web,
dado que el acceso a estatecnologia es cada vez mayory en el mercado se descubrié que

es bien acogido este servicio.

Existen fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades para una empresa, es decir,
aspectos tanto internos como externos que influyen en el desenvolvimiento de la misma.
Deigual manera, existen aspectos del pais en donde se encuentra ubicada la empresa que la

mismano puede controlary que pueden ser positivos o negativos.

Laempresa debe conocertodos los aspectos del pais en la que se encuentra instalada, para
de esta forma aprovechar las ventajas que este presenta a su favor, de igual manera debe

estaren la capacidad de conocer las desventajas para hacer frente a ellas.

Lamatriz cruzada nosmuestra de forma gréficay combinadatoda lainformacionresumida
del capitulo, por ende es recomendable revisarla de forma detallada. La misma también
contiene las estrategias planteadas en base a la informacion cruzada, lo que constituye un

elemento muy importante para el andlisis delresto del documento.
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La empresa busca posicionarse como la comercializadora de productos electronicos vy
tecnolégicos mas diversa del pais en losafios venideros, ofreciendo un excelente servicio a
sus clientes mediante material que permita la ensefianza en temas de interés general asi
como la formulacion de soluciones o alternativas para los clientes. Mediante el
establecimiento claro de los objetivos a corto, mediano y largo plazo a lograr, la empresa a
través de la implementacion de diversas estrategias y el uso de medios de publicidad

buscardn alcanzarlos objetivos planteados en el presente plan de marketing.

La segmentacion realizada permite establecer estrategias mas precisas para atender a
ciertos grupos de clientes objetivos, dentro del presente documento se establecieron 6
segmentos madviles y uno fijo, aunque esto no necesariamente signifique que se vean
limitados Gnicamente a los segmentos aqui descritos. De los segmentos mencionados 3 de
ellos se encuentran en el area geografica del aeropuerto y los restantes pueden estar en el
area geoqrafica o fuera de ella. Todos los segmentos constituyen potenciales clientes pero
se debe actuaren forma diferente en cada uno de ellos para conquistarfos sin dejar de lado

que las estrategias deben serconstantes y evaluadas para verificar su efectividad.

Las distintas estrategias de marketing planteadas buscan posicionar a esta nueva empresa
en la mente de los consumidores, de forma que conozcany reconozcan su nombre, logo,
ubicacion y pagina web para que la consideren al momento de suplir sus necesidades, es
porello que se plantean estrategias como la impresion del logo en las etiquetas de precios,
la implementacion de c6digos QR para Ilamar la atencion y proporcionar mayor

informacion, uniformes para los miembros, marcas de agua conel logo, entre otras.
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La empresa se vio en la necesidad de implementar medidas emergentes para detener el
posible rumbo hacia la quiebra de lamisma debido a decisiones mal tomadas inicialmente,
de esta forma se pudo detener el deterioro y se empez6 un proceso de cambio que ha

sostenido a la empresa.

Algunas estrategias buscan dar a Electronica Popular independencia para poder manejar
toda la cadena, desde la compra y recepcion de nuevos productos, hasta la distribucion de
los mismos, es decir, una integracion hacia arriba y hacia abajo. Otra estrategia busca
encontrar posibles nuevos clientes que tengan interés en adquirir productos de Electronica

Popular, lo cual essaludable dado que nunca estd demas buscar nuevos clientes.

Serecomienda empezar laimportacion de productos desde el Asia de formainmediata para
aprovechar el impulso inicial de ventas que Electronica Popular estd realizando para

posicionarse en el mercado de Quito.

Importar productos distintos a los que se encuentran en el mercado para tener un factor

méasde diferenciacion con respecto ala competencia.

Establecer un cronograma en base a las ventas para realizar la importacion de producto
anticipando los tiempos de Ilegada sin producir escases o faltante hacia los clientes

distribuidores.
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Se debe tener claramente establecidas las funciones de cada uno de los miembros en la
empresa, de esta forma todos saben cudles son sus responsabilidades y no existiran

problemas puesto que todos saben lo que deben hacery porlascosas que deben responder.

Se debe mantener de forma atractiva el interés de los clientes por los productos que mds
margen de ventas causan para que la empresa sea rentable, mientras que por los productos

que menos salen se debe impulsar para generar el interésen los clientes.

Se debe analizar més meses de operacion para ver de forma general la evolucion de la
empresa, de esta forma se puede determinar cudles son los productos que mayor aporte
generan a la empresa y si esta puede o no continuar. Basdndose en esto se deberén

establecer politicas de marketing para impulsar las ventas.

Sedebe incrementarel volumen de ventas de los productos para que estos cubran todos los
costos de la empresa y generan utilidad para sus socios. Caso contrario se deberdn reducir
los costos, se puede eventualmente recurrir a la contratacion de un administrador y varios

vendedores porsueldosmenores.

La empresa debe empezar a invertir en publicidad para aumentar su nivel de ventas,
ademéas de proporcionar un servicio de valor agregado a los que sus clientes puedan

acceder como seria una pagina weh, lista de productos y catdlogos con iméagenes.
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Sibienlaeconomia de nuestro macro entorno nos da un lineamiento de la situacion de los
ecuatorianos, no es conveniente basarse (nicamente en estos datos para la toma de

decisiones.

Serecomienda implementar estrategias de marketing utilizando medios tecnoldgicos como
es el Internet, dado su bajo costo de implementacion, manutencién y su alto grado de
impacto. Es decir, el lanzamiento de una pagina web en donde estén claramente detallados
los productos que Electronica Popular dispone amodo de catdlogo. Complementario a este
servicio serecomienda la implementacion de otros servicios como son consultas en linea, 0
la creacion de un blog /foro para el intercambio de conocimientos tecnoldgicos vy

electrdnicos de los clientes.

Lardpida adaptacion de EP ante los cambios en sumacro entorno también es esencial para
su desarrollo, dado que una rédpida respuesta ante los cambios le dan la oportunidad de

aprovechar las situaciones y los cambios a su favor.

Sedeben buscarconstantemente los mejores medios para alcanzar al target objetivo de EP,
tomando en cuenta los aspectos socioculturales mas relevantes a los que esta tratando de

acceder. Sinembargoesrecomendable dejarel abanico abierto a otro tipo de clientes.

Es recomendable que Electronica Popular busque otros proveedores para sus productos,

dado que al momento depende exclusivamente de uno. Para ello es recomendable que
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publique un anuncio en un diario de mayor circulacion del pais buscando especificamente
empresas mayoristas de los productos que son de su interés, habilitando una forma de

contacto entre posibles proveedores.

Serecomienda que las entrevistas sean grabadas en algdn medio de formato digital, como
puede ser la grabacion de audio o la filmacion, dado que solo de esta manera Se pueden
observar o reconocer ciertos patrones de comportamiento en los individuos siendo

entrevistados que a simple vista pueden pasar por desapercibidos.

Lasencuestas deben sermuy clarasy objetivas, dado que ya de porsiesunatarea bastante
dificil que las personas acepten realizar dichas encuestas, dado que el tiempo es un recurso

que las personas aprecian y cuidan cada vez més.

Se recomienda ayudarse en la tarea de recopilacion de encuestas utilizando métodos
alternativos a los tradicionales como son el uso de medios digitales como el internet, dado
que las personas pueden buscarse un tiempo libre a su disposicion para la realizacion de las

encuestas.

Para la recopilacion de encuestas es recomendable pedir la ayuda de muchas personas
allegadas generando asi una cadena de recopilacion de informacién en donde se obtienen

resultados de conocidos de conocidos, siendo estos desconocidos para elencuestador,
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Serecomienda poner especial atencion a los margenes de las encuestas Ilenadas dado que
algunos encuestados insertan informacion muy importante adicional a la solicitada. Este
caso es similar a la informacion arrojada en las encuestas piloto pero no le da forma al
formato de la encuesta sino revela informacion del punto de vista personal del encuestado

respecto al mercado y lacompetencia, porende esmuy importante para el investigador,

Se recomienda a cualquier investigador tomar un mayor tiempo para la realizacion de las
encuestas y lasentrevistas dado que las personas no suelen colaborar para las mismas. Tal
vez algln método de incentivo podria resultar provechoso como ofrecer algin premio

mediante sorteo paraaquellas personas que Ilenen las encuestas.

Se recomienda la implementacion del servicio a domicilio o sino de una prueba piloto
dentro de un sector delimitado de la ciudad para verla practicidad y rentabilidad de ofrecer

gste servicio.

Laimplementacion del sistema de cobro mediante el uso de las tarjetas de crédito en todos
los meétodos de venta que utilice la empresa, para de esta manera aprovechar ese medio que

garantiza el pago de los valores vendidos con relativa comodidad.

Lanzar la pagina web con la posibilidad de realizar compras en linea de forma rdpida y

directa, de manera que los clientes puedan ver los productos disponibles, elegir los
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productos que desean adquirir, escoger las cantidades de producto que desean y finalmente

verificary procesar elingreso de sus datos para procederal pago de los productos.

Una empresa debe aprender a aprovechar sus fortalezas internas para competir de mejor
manera con sus rivales, asi como debe tratar de minimizar sus debilidades para que su

competenciano tenga pordonde atacarla.

Toda empresa debe estar consciente de sus oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades, dado que solo de esta manera estard lista para cualquier atague que pueda
recibir de su competencia y no la tomardn por sorpresa. Tamhbién de esta forma puede
establecer medidas de reaccion ante posibles ataques, o puede iniciar un ataque antes que

sucompetencialo haga.

Al momento de reconocer los aspectos internos y externos positivos y negativos de la

emopresa, es importante ser muy objetivosy no parcializar la informacién dado que si los

datos que tenemos noson verdaderos de nadanossirve tenerlos.

Las estrategias planteadas en la matriz cruzada FODA se deben tratar de implementar para
de esta forma sacar provecho a los esfuerzos realizados en el presente documento, dado

que se han ubicado las fallasy beneficios de laempresay su alrededor.
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Dar sequimiento a las estrategias a lanzarse, debido a que solo de esta manera se podréa
comprobar su efectividad. Caso contrario se puede creer que las estrategias no estan
funcionando adecuadamente y se las puede descartar erréneamente. Para ello es
recomendable hacer un estudio financiero antes y después de la aplicacion del plan para
ver los resultados econdmicos que estos arrojen, dado que ese es el indicador que masnos

interesa.

Serecomienda buscar constantes cambios que mejoren a la empresa, uno de ellos es seguir
buscando segmentos vinculados al negocio que sean atractivos como para ingresar en

estos, planteando estrategias especificas que busquen conquistar flos mismos.

Eluso de nuevos medios tecnoldgicos que proporcionen beneficios para la empresa o que
mejoren el servicio que se puede dar a los clientes, como pueden ser nuevos métodos de
publicitar, nuevos métodos para llegar a nuestros clientes, o nuevos servicios que los

clientes exijan.

En este tipo de negocios conviene utilizar los mismos productos para venderlos, en forma
de muestras, dado que los clientes aprecian o se enamoran de los productos viéndolos y
tocdndolos. M ediante esta misma técnica, es recomendable utilizar los mismos materiales
que se consiguen en Electronica Popular para publicitar los productos, como es el caso de
diodos o displays1 LED que servirdn para publicitarse ellos mismos asi como para

promocionar otros productos que se comercializan,

145 . , " ;o . . .
Display:Palabraen ingles cominmente utilizada en electronicaque se refiere aunapantalla o visualizador
que daindicaciones visuales en los aparatos electronicos.
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El cronograma debe tratarse de seguir como estd estipulado para de esa forma ir
cumpliendo los objetivos de la forma mas apegada a las estrategias planteadas, dado que si
no se lo hace de esta manera no se cumplird con el presupuesto y todo resultara de forma

desordenada, dandonos falsos resultados.

Conviene hacer revisiones constantes del presupuesto para confirmar si las cosas estan
marchando como planeadas, en especial para comprobar que los fondos destinados estén
siendo correctamente utilizados. Se podra afirmar si los nimeros estimados en base a los
presupuestos estdn correctos como para aprovechar recursos que sobran en aumentar los
esfuerzos hacia otras &reas o si los mismos no avanzan como para eliminar ciertos partes

de los planes estipulados.
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