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CONTENIDOS: En este trabajo se encuentra la exploracién de las formas de competencia en establecimientos dedicados al
comercio de electrodomésticos linea blanca, en la UPZ San Cristobal, Usaquén, Bogota, Se utilizd una revisién de fuentes
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METODOLOGIA: Se realizo un estudio de caso en el cual la poblacién se escogio a través de muestreo por conveniencia. Se
encuestaron 100 peatones entre poblacion fija y flotante en su mayoria, comerciantes y compradores de la UPZ San Cristobal,
los cuales son potenciales consumidores de electrodomésticos linea blanca. Instrumentos utilizados fueron. Se utilizo una
Entrevista semi guiada aplicada 10 comerciantes de electrodomésticos linea blanca del sector UPZ San Cristébal y una
encuesta de 10 preguntas formulada a 100 personas entre poblacion fija y flotante, con la cual se intento percibir diferentes
variables tales como ingresos, gustos, satisfaccion en relacién con los decisores de compra.

CONCLUSIONES: Se encuentra que los electrodomésticos de linea blanca poseen un papel importante en los hogares de San
Cristébal norte, que a pesar de ciertas limitaciones econémicas, geograficas, culturales entre otras, la poblacién de esta
localidad adquiere estos bienes y los considera prioridad. se genera una oportunidad para las personas que comercializan este
tipo de articulos, los cuales pueden basarse en la exploracion realizada para mejorar sus actitudes y aptitudes comerciales
para generar mayor valor a sus negocios. Se observo que el desempleo, el contrabando, la educacién, el precio entre otros,
son decisores de compra, y permiten al cliente, acceder o no a un bien determinado, de tal manera que estos mismos se
pueden utilizar como herramientas para los comerciantes del sector, para que estos conozcan mas a sus clientes y logren
llegar a suplir la necesidad de estos con sus respectivos productos.
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Abstract.

The main idea of this report is explore the ways in which institutions devoted to
the marketing of household appliances in San Cristébal (UPZ Usaquén, Bogotd), interact
with their customers and compete with them. The initial focus of the work lies in
understanding the forms of competition of these micro-organizations, so we can raise
more sophisticated forms of competition, highlighting the strengths of these

establishments in their niche market.

We used a review of secondary sources regarding the specifications of the
area, its people and features, establishments in the sector dedicated to trade appliances,

and characteristics of trade in general.

Additionally, a survey was to characterize the forms of expertise and

relationships with clients and 100 people, convenience sample.



Introduccioén

El presente trabajo explora las formas en las cuales los establecimientos
dedicados a la comercializacion de electrodomésticos de linea blanca en San Cristobal
(UPZ de Usaquén, Bogotd), se relacionan con sus clientes y compiten entre ellos. El
interés inicial del trabajo radica en comprender las formas de competencia de éstas
micro organizaciones, y asi poder plantear formas mas refinadas de competencia,

resaltando las fortalezas de estos establecimientos en cuanto a su nicho de mercado.

Se utiliz6 una revision de fuentes secundarias en lo referente a las
especificaciones de la zona, su poblacion y caracteristicas, establecimientos ubicados
en el sector dedicados a vender linea blanca, y caracteristicas del comercio en general.
Adicionalmente, se aplicé una encuesta para caracterizar las formas de competencias y

relaciéon con clientes a 100 personas, muestra por conveniencia,

En los establecimientos se encontré que el nivel de informalidad es fuerte en
esta poblacion, una perspectiva ética del negocio que no considera al contrabando
como un problema mayor. En los clientes se vio una gran tendencia al consumo de
linea blanca a pesar de las limitaciones de ingresos, y foco en el precio de las ofertas.
Se concluye que el sector, dada las presiones econémicas a las cuales es sometido,
termina desarrollando précticas que estan en el limite entre la legalidad y la ilegalidad,
con objeto de lograr mantener las condiciones de precio y producto al alcance de los
consumidores. Dada esta situacion, se concluye que es muy dificil lograr refinamientos

competitivos fundamentados en una visién formal de negocio, puesto que el juego de



oferta y demanda de este mercado descansa en buena parte en actividades informales

y de legalidad precaria.



Aspectos Preliminares:

Llama la atencion que uno de los elementos que visibiliza el mejoramiento
economico de la poblacion, es el consumo de estos productos y su repercusion en la
calidad de vida de los ciudadanos con el consiguiente aumento de demanda. Esta
propensién al consumo de electrodomésticos impulsa de manera significativa a la
actividad comercial interna. Segun la Direccion de Politicas Sectoriales, el PIB nominal
del comercio nacional paso de $ 23.7 billones en 2003 a $ 34.2 billones para el 2006
con un crecimiento anual de 42%, y durante ese periodo el PIB comercial represento en
promedio el 11.4% del PIB total, ocupando el quinto lugar después de los servicios
sociales con el 18.8%, los servicios financieros 17.5% vy la industria con el 14.9%.
Durante el segundo trimestre de 2007 el PIB real crecié el 6.9% mientras que el
comercial el 10.8% siendo el cuarto sector con mayor dinamismo.(Direccion de Politicas

Sectoriales, febrero de 2010)

De igual manera el comercio de electrodomésticos ha impulsado la actividad
econdémica de Bogota, ya que Durante el afio 2006 el crecimiento en las ventas del
comercio minorista, al cual pertenecen los establecimientos de comercio de San
Critsbal, fue del 14.1%. Los sectores con mas dinamismo fueron muebles y equipo de
oficina con 80.5% vehiculos 37.5 % y electrodomésticos con 24.2 % seguln la Secretaria
Distrital de Planeacion. Para la Direccion de Politicas Sectoriales en el afio 2003 y
2006, el PIB real del comercio nacional crecié a una tasa promedio anual de 6.9% el
segundo mayor crecimiento después de la construccion, por su parte el PIB del

comercio en Bogoté crecié un promedio anual del 10.3% . Durante este mismo periodo



en Bogota el PIB comercial represento en promedio el 12.3 % del PIB total, de la

ciudad y el 25. 3% del PIB comercial nacional.

Frente a las redes formales de distribucion de electrodomésticos como las
grandes superficies, se percibio que en los estratos populares (1 al 3) existia una
dinamica diferente, y en ella juegan una rol predominante los micros establecimientos
de las localidades. Surgieron interrogantes: ¢COmo genera utilidades estas unidades
productivas?, ¢(Qué medios de pago ofrecen?, ¢(En qué se fundamenta el valor

ofrecen?.

Desde el punto de vista del consumidor también surgieron dudas con respecto
al perfil de valor percibido: ¢qué medio de pago prefieren?¢cuales son sus
caracteristicas socioeconémicas y como ellas inciden en su decision o capacidad de
compra?, ¢.cudles son los factores criticos que definen la relacién entre comerciantes y

compradores

La UPZ de San Cristébal en Usaquén, fue escogida por cercania, familiaridad,
nivel de actividad comercial, por la afinidad de la universidad con la localidad y porque
representan el perfil poblacional de estrato uno, dos y tres que son mayoritarios tanto

en la ciudad de Bogota como en el pais.



Definicion del problema: Pregunta de investigacion formulada.

El tema del intercambio comercial se define como la contingencia en la cual un
agente oferta lo que otro agente demanda, bajo condiciones de precio, tipo pago,
garantias legales, técnicas, morales, marca (good will del fabricante), logistica

(distribucion, costos de contacto).

La comprension de las condiciones que permiten este tipo de intercambios, no
es sencilla, ni sus dindmicas evidentes. Es necesario conocer de manera profunda las
necesidades de los consumidores y de los ofertantes, su entorno, y como las forma de
relacién comercial suplen las necesidades de los dos dentro de su entorno particular.
Esto implica hablar de los costos de la transaccion, los cuales “tienen profunda
implicacién en la asignacion de recursos y en la estructura de la organizacion
econdmica, a partir de relacionar directamente los costos de realizar las transacciones
con los procesos de asignacion de los derechos de propiedad” (Coarse 1991,

Williamson 1994). y su idoneidad frente a las posibilidades de la comunidad.

En el caso especifico de los locales comerciales de San Cristdbal dedicados al
comercio de linea blanca, el concepto de Costos de Transaccién nos permite darle
forma a la pregunta de esta investigacién. Si existen canales de distribucién formal y
afianzada como las grandes superficies o los centros comerciales, ¢cual es la ganancia
en los costos de transaccion que ofrecen los locales de electrodomésticos de San
Cristobal a sus clientes? Parecerian son muy limitadas, sin embargo al estar ubicados
geograficamente dentro del perimetro donde viven o laboran sus clientes, pueden

otorgar ciertas ventajas tales como una garantia mucho mas rapidas en términos de



velocidad de respuesta, mayor familiaridad y conocimiento del cliente al que podria
tener un almacén de gran superficie, mayor cercania fisica al cliente para efectos de
cualquier inquietud o solicitud , la logistica es mas agil, ya que los bienes se entregan
inmediatamente, y ahorros en gastos de movilizacién de parte de los clientes ya que se

ubican en la ruta a casa.

Finalmente, es necesario incluir dentro de este recuento las posibilidades de
crédito personal no formal (muchos clientes no ofrecen garantias suficientes al sistema
financiero formal o no tiene ingresos suficientes para aceder a €l), y la posibilidad de

manejar la venta de segundas y la retoma.

Todas estas hipGtesis con respecto a las ventajas que podria ofrecer el
comercio de micro establecimientos en la venta de electrodomésticos, terminan
sintetizadas en la pregunta de investigacion que guia este trabajo, y que condujo el

trabajo de campo desarrollado:

¢Cuales son las formas de competencia utilizadas por los micro

establecimientos comerciales dedicados a electrodomésticos (linea blanca) en la UPZ

San Cristébal?
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3. Objetivos:

3.1. Generales
Caracterizar las formas de intercambio comercial y competencia del los micro
establecimientos comerciales dedicados a la venta de electrodoméstico (linea blanca)

en la UPZ San Cristébal, Usaquén, Bogota.

3.2.  Especificos:
3.2.1 Estudiar las caracteristicas de la localidad de Usaquén y en especifico, la
UPZ San Cristobal.
3.2.1 Indagar sobre las caracteristicas de los ofertantes (locales comerciales
dedicados a la venta de linea blanca en la zona).
3.2.3 Definir las caracteristicas de los consumidores de la zona.
3.2.4 Caracterizar las formas de intercambio y sus caracteristicas principales en
cuanto a generacion de valor y gestion de costos de transaccion.
3.2.5 Deducir las ventajas en términos de costos de transaccion que este tipo de

formas competitivas ofrece a sus consumidores.
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4, Justificacion:

La exploracion de las formas de competencia en los establecimientos,
dedicados al comercio de electrodomésticos es una herramienta para el desarrollo
economico de los micro establecimientos, ya que al entender y caracterizar estas
formas de relacion comercial tipicas de poblaciones de recursos limitados, es posible
proveer soluciones gerenciales adecuadas al medio, incluyendo desde los procesos de

gestion administrativa hasta elementos tecnoldgicos.

Este tipo de estudio intenta orientar a los generadores de empleo y
emprendedores, para que comprendan las caracteristicas competitivas particulares de
estos nichos y asi puedan proveer soluciones viables en ellos. También se espera que
estos trabajos se pongan en el aula y formen parte de un cimulo de conocimientos
Gtiles en la vida real que permitan formar a los futuros administradores en contacto con
la realidad imperante en la mayoria del entorno nacional, y no solo en el ambito de la
actividad de las grandes compalfiias, el cual representa la minoria del sector productivo

nacional.
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5. Metodologiay procedimiento

Metodologia: Estudio de caso

Poblacién

La poblacibn se escogié a través de muestreo por conveniencia. Se
encuestaron 100 peatones entre poblacién fija y flotante en su mayoria, comerciantes y
compradores de la UPZ San Cristobal, los cuales son potenciales consumidores de

electrodomésticos linea blanca.

Instrumentos

Los instrumentos utilizados fueron.
1) Entrevista semiguiada, aplicada 10 comerciantes de electrodomésticos linea blanca
del sector UPZ San Cristébal;
2) Encuesta de 10 preguntas formulada a 100 personas entre poblacién fija y flotante,
con la cual se intentd percibir diferentes variables tales como ingresos, gustos,

satisfaccion en relacion con los decisores de compra.

Procedimiento.

Se realizo el levantamiento de informacion por medio de un barrido en las
calles 163 y 161 entre carrera 82 y 72, el cual realizaron dos encuestadores, en las
horas de la tarde (3.00pm, hora de inicio) y durante 2 dias entre semana (miércoles y
jueves) de manera conveniente con trafico del publico de la zona La informacion se

13



reunié y tabul6 haciendo un andlisis descriptivo de la misma, para corroborar las

hipétesis establecidas al inicio del estudio.
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6. Andlisis e interpretacién de la informacion

El andlisis de competencia del mercado de electrodomésticos en San Cristébal
Norte requiere un estudio del sector desde varias perspectivas, pues el sector de
electrodomésticos en esta zona es netamente comercial, es decir, sélo se encuentran
empresas dedicadas a la venta de estos articulos, no a la produccién, por lo cual éste
andlisis sera de pequefias comercializadoras

La UPZ de San Cristébal Norte pertenece a la localidad de Usaquén, esta
delimitada al Norte con la Calle 165 hasta la Carrera 72 y la Avenida san Juan Bosco 6
Calle 170, al Oriente con el Perimetro urbano, al Sur con la Avenida La Sirena o Calle
153 y Calle 156 y al Occidente con la Avenida Laureano Gémez 6 Avenida 92.

San Cristobal Norte, cuenta con dos vias principales la Calle 163 y 1632, las
cuales poseen un comercio que puede ser asesorado, consultado y analizado para que
la mayoria de locales e industrias pueda pasar de ser “Negocios Informales” a
“Negocios Formales” y puedan ver los beneficios que trae todas estas ayudas.

Ademas la calle 156 siendo una via principal también esta conformada por
Zona comercial y Zona Residencial. Entre las calles 156 y 153 y Kra 72 y 92 existe la
mayor concentracion de zona residencial, basada en un Estrato 3.

También cuenta con una poblacion de 61.848 personas segun el censo del
DANE en el afio 2.005 de los cuales el 52.28% son Mujeres y el 47.72% Hombres,
predominando el sexo Femenino.

La edad promedio con un mayor porcentaje es la que se encuentra en el rango
de 18 a 35 con un 32.70%, sin embargo las personas que se encuentran entre 0 a 17
afos poseen un 32.66% siendo estos dos los rangos de edad con mayor participacion
seguido de las personas mayores de 35 y menores de 51 con un 19.72% y finalizando
los mayores de 51 con un 14.91%.
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EDAD

14.91%

m0-17
m18-35
19.72%
36-50

m510mas

Fuente: Secretaria Distrital de Planeacion, Censo General 2.005, Consulta: 30 de
Agosto de 2.010

La mayor participacion de las personas de 18 a 35 afios, da una idea del
mercado potencial de la zona, pues los demandantes de electrodomésticos son
generalmente personas en esta edad, casados o en union libre, que viven en arriendo o
en casa familiar, y estan dotando sus hogares con estos articulos. Aunque no puede
dejarse de lado las personas solteras que en su mayoria demandan televisores y
articulos de sonido como grabadoras, minicomponentes, microcomponentes, equipos
de sonido, etc. Y tampoco se puede dejar a la gente de mayor edad que compran
electrodomésticos mas actuales o de mayor tecnologia.

El nivel educativo que mas predomina es el de secundaria 6 Bachiller con un
42.39% seguido de Primaria con 28.89%, esto esta relacionado con el promedio de
edad que se encuentra entre 0 a 35 afios que es el de mayor impacto en esta Unidad de
Planeamiento Zonal y el Nivel de Estrato que en promedio es 3 y disminuyendo, sin
embargo, el nivel de Superior y Postgrado no es tan bajo y tiene una participacion de
19.17% después sigue Jardin con un 5.72% y por ultimo No informa o ninguno con un
3.83%,

Nivel Educativo

3.83% 5.72%

arg

42.39%

=12 R
o
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Fuente: Secretaria Distrital de Planeacion, Censo General 2.005, Consulta: 30 de
Agosto de 2.010

Como se comentd anteriormente el estrato con mayor impacto es el No. 3 con
67.38% seguido del Estrato 1: 20.92% y por ultimo el estrato 2 que tiene un 10.3%, se
puede observar que no se cuenta con Estrato 4, pero si existe gente Sin estrato y es el
1.43% de la poblacion de esta UPZ.

El nivel educativo y el estrato es importante en la medida que determina el nivel
de ingresos de la zona, y por lo tanto, el poder de compra. La UPZ cuenta con gente de
estrato 1, 2 y 3, en su mayoria de estrato 3 y bachilleres, lo cual determina una
demanda de electrodomésticos basicos, no muy costosos, que la comunidad del sector
adquiere en esta zona porque generalmente se da algun tipo de crédito sobre los
mismos, como es pago diferido en 2 0 3 meses, separacion del articulo o pago con

tarjeta de crédito.
Nivel Estrato

0.00% 0.00%
= SIN ESTRATO

0.00% — .43%
mESTRATO 1

ESTRATO 2

mESTRATO 2

‘ HESTRATO 4

ESTRATO 5

ESTRATO 6

Fuente: Secretaria Distrital de Planeacion, Censo General 2.005, Consulta: 30 de
Agosto de 2.010

El sector empresarial en la zona también es parte de la demanda de
electrodomésticos, pues aunque el mercado fuerte son las familias, la UPZ de San
Cristobal Norte estd compuesta por 1.834 empresas, las cudles se dividen en 12
Actividades Econdmicas siendo las mas importantes el Comercio con un 39.52%,

seguido de Alojamientos, restaurantes y cafeterias con un 13,71%, después Otros

17



Servicios tiene un 11.86% Yy la actividad Industrial posee un 9.33 %, siendo estas 4 las

mA&s importantes para ser evaluadas y asesoradas.

Actividad Econdmica

5.88
~0.05
9.33 '
z,zsl/’
a.13
0.73

0.63

Fuente: Secretaria Distrital de Planeacion, Censo General 2.005, Consulta: 30 de
Agosto de 2.010

Como la mayoria de empresas son negocios comerciales y de comidas, estas
demandan cafeteras, hornos, equipos de sonido para dotar sus negocios y una parte de
este mercado se queda en la zona.

El tipo de empresa que predomina es la micro Empresa que tiene una
participacién de 97.77% de las 1.834 empresas que aparecen registradas bajo esta
UPZ, seguido de la Mediana Empresa con 2.01% y la mediana y gran Empresa poseen
un 0.21%.

Esto demuestra que las empresas comercializadoras de electrodomésticos
son microempresas, en mayor porcentaje con menos de 5 empleados, administrados
casi en su totalidad por sus propietarios, que comparados con el mercado total de
electrodomésticos de Bogota, y aun con el de la localidad de Usaquen, tiene una
minima participacion, pero su estrategia central ha sido fortalecer y fidelizar los clientes

y proveedores para llegar a ser mas competitivos y poseer un negocio que sea rentable.

2.01%

TIPO DE EMPRESA

= MICROEMPRESA (1-10)
= PEQUERI A EMPRESA {11-50)
MEDIANA EMPRESA {51-200)

= GRAN EMPRESA (200 >)
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Fuente: Secretaria Distrital de Planeacion, Censo General 2.005, Consulta: 30 de
Agosto de 2.010

La UPZ de san Cristobal Norte ha tenido un auge comercial en las ultimas 2
décadas, atrayendo demanda de UPZ aledafias como los Cedros, la cual si cuenta con
estratos 4 y 5, que en su mayoria acuden a San Cristébal a comprar productos de
primera necesidad, no se podria atribuir un porcentaje considerable a la demanda de
electrodomésticos, ya esta oferta es pequefia en el sector y como se mencioné
anteriormente, va dirigida a personas de estratos 1, 2 o 3, por la facilidad de crédito,
pago en contados, cobro personalizado en sus casas, donde la recomendacién y el
domicilio en el sector son requisitos para recibir crédito. Por esta razén no se tendra en

cuenta la demanda de otras UPZ aledanias.

Andlisis interno

Las microempresas de este sector también son conscientes que deben
mantener la competitividad, para lograr un posicionamiento en el sector. Como son
pocas, saben que mantener la fidelidad de clientes es la mejor estrategia, pues éstos a

Su vez recomiendan a otros los servicios.

Para estos comerciantes, la base de su competitividad esta en la ubicacién
geografica y estratégica de sus negocios, y sus estrategias es decir, estar ubicados
sobre calles principales de comercio, como la 163, 1632 y la 156. Esto garantiza el
conocimiento de la gente de la zona sobre su negocio, pues el trafico de personas por

estas calles es muy alto.

Dentro de sus estrategias a largo plazo para mejorar el posicionamiento en la

zona es la relaciébn con sus proveedores, que en su mayoria son importadores y
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comerciantes ubicados en el centro de la ciudad, donde se mantiene un comercio
elevado de electrodomésticos, el cual se ha visto opacado por los grandes

hipermercados ubicados en diferentes puntos de la ciudad.

El mantener buenas relaciones con los proveedores en cuanto al crédito, la
puntualidad en los pagos, es punto basico para los comerciantes, pues de ellos
depende la continuidad de sus negocios. Los negocios de esta zona no son
importadores directos, dependen de sus proveedores, los cuales son distribuidores

mayoristas y en su gran mayoria son importadores.

Desde esta perspectiva, los precios de este sector dependen de la tasa de
cambio, pues cuando hay una revaluacion los costos disminuyen y viceversa. Sin
embargo, los comerciantes del sector no manejan esta variable directamente, a ellos

solo les llega la informacién de la variacion precios

En cuanto a las marcas, el posicionamiento de la marca lo hacen los precios en
este sector. Si es mas barato el producto importado que el nacional, pues se preferira el
nacional y viceversa, aunque a esta premisa, debe anotarsele que tiene excepciones,
pues muchas veces se buscan productos especificos o se prefiere pagar un poco mas
por un articulo deseado, pero la diferencia de precios no debe ser mucha en este
sector, es decir, entre si las diferencias de precios son significativas en articulos que
prestan la misma utilidad, el distribuidos ofrecera el producto mas econdémico, si la

diferencia de precios es baja, se tendran ambas opciones.

Desempleo.
Segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica DANE, el afio

2009 la tasa de desempleo para Colombia fue del 11.30 %, mientras que en el afio
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2010, fue del 12.00% aumentando en un porcentaje del 0.7 % Recordemos que la tasa
de desempleo mide el porcentaje de personas que se encuentran en edad de trabajar y
no poseen trabajo, particularmente en la localidad de San Cristébal el desempleo es
una problematica que afecta a muchas personas en edad de trabajar, es posible que el
desempleo influya en la decisién de compra de un electrodoméstico por un cliente, es
decir, sera que las formas de intercambio comercial y competencia del los micro
establecimientos comerciales dedicados a la venta de electrodoméstico (linea blanca)
en la UPZ San Cristobal, Usaquén, Bogota son afectadas por el desempleo? Esa es la
razén del estudio. Por medio de una encuesta de 10 preguntas realizada a 100
personas aleatoriamente entre comerciantes y consumidores, obtendremos unas
posibles hipétesis acerca del papel que cumple el desempleo sobre la capacidad de

compra de los consumidores y la oferta de las empresas del sector.

Poder Adquisitivo.

El poder adquisitivo es el valor que posee una unidad monetaria, frente a los
bienes y/o servicios que se pueden adquirir con esta. Es decir, el poder adquisitivo o
Purchasing power, es el valor que tiene una moneda frente a lo que puedo comprar con
ella. En el caso particular de la investigacion, ¢Como este poder adquisitivo afecta la
decision de compra de un electrodoméstico? Facil, cuantos pesos, en el caso de
Colombia se deben pagar por tener una lavadora o una nevera. Por ejemplo una
persona de estrato 3 perteneciente al barrio San Cristébal, la cual es empleada y
devengaba un salario minimo legal vigente de $496.900, mas $ 59.300 de subsidio de
transporte para el afio 2009 , y en el 2010, era de $ 515.000, mas $ 61.500 de

transporte , cuanto estaria dispuesta a comprometer de su presupuesto mensual para la
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compra de electrodomésticos?. Como es anteriormente mencionado se debe encontrar

la respuesta en el analisis de la encuesta.

Nivel de Educacion.

El nivel de educacion es el rango de estudios alcanzado por una persona,
existen estudios realizados por diferentes organismos y personas que argumentan que
a menor nivel de educacion, existen menos oportunidades y existe una menor calidad
de vida, si se centra la utilizacion de un electrodoméstico como un lujo, y no como un
bien de primera necesidad, se podria deducir que una persona con nivel de educacién
baja, no tendria modo para adquirir este tipo de bienes, partiendo del supuesto que a
mayor nivel de educacién, mayor nivel de calidad de vida, y seguramente mayor nivel
de poder adquisitivo.

La educacion es otra variable que se analizara dentro de la investigacion para
comprobar su relevancia en el momento de decision de compra de un electrodoméstico.

Variabilidad de precio.La variabilidad en el precio es un decisor a la hora de la
compra de un bien o servicio?, segun Taylor, la cantidad de productos demandados por
consumidores, y la cantidad de productos ofertados en un mercado dependen
directamente del precio de mercado del producto, es decir, que a medida que un
producto genera mayor o menor demanda su precio se va afectar, en el caso particular
de los electrodomésticos, si una lavadora baja de precio, mas personas podran
adquirirla, pero si esta aumenta de precio se convertira en un bien mas exclusivo,
controlando la demanda por parte de los consumidores.

Sera que en San Cristobal, la comunidad utiliza el precio como decisor de
compra o simplemente se apoya en otros indicadores a la hora de comprar un bien o

servicio. Por otro lado los comerciantes de electrodomésticos del sector, utilizaran esta
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variable en el momento de definir sus precios o los del mercado. Eso se tendra que
averiguar.
Contrabando

El contrabando es un factor que influye en el precio de un bien o servicio, ya
gue al evitar el pago de impuesto este bien o servicio, va a ser mas econémico que los
gue estan dentro de la legalidad de una nacién. En el caso particular de los
comerciantes de electrodomésticos de San Cristébal, se observa que la mayoria de
ellos poseen todos sus papeles de funcionamiento en regla , es decir poseen camara
comercio, facturas consecutivas, y demas, sin embargo se encontré que algunos de
ellos poseen en su stock, electrodomésticos usados, argumentando que los reciben en
parte de pago por algin negocio, estos no pagan impuestos, ya que los pagaron al ser
nuevos, por lo tanto en el momento de una venta de uno de estos articulos, los
comerciantes no estan obligados a reportar ante la DIAN su salida.

En el momento en que se compara el precio de un bien que pagd sus
impuestos y uno que no lo hizo la diferencia es abismal, pero ademas del dilema moral
tanto de comerciante como de comprador, de comprar contrabando, de responsabilidad
social, de engafar al pais, estan los riesgos, tales como garantias, procedencia,
(articulos robados), entre otros, que debe asumir el comprador por ahorrarse un poco
de dinero.

En san Cristébal, la mayoria de los locales, como se menciona anteriormente
poseen sus documentos en regla, sin embargo existe una minoria que todavia se
encuentra en la informalidad, por lo tanto no reportan facturas ante ningun ente

gubernamental.
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Estrato.

Segun fuente de la Secretaria Distrital de Planeacion, en el barrio predominan
el estrato 3, seguidos por estrato 1, y la parte oriental del barrio estrato 0 y 2,
respectivamente. Como esto afecta el poder de decision de compra de un
electrodoméstico. En la encuesta a realizar, se intentara observar, cuales de las marcas
son mas utilizadas por los consumidores del sector, marcas importadas o nacionales, y
se continua analizando el nivel de ingreso frente a la capacidad adquisitiva que puede
llegar a tener un consumidor de electrodomésticos de la zona, la idea es analizar las
preferencias de compra segun el estrato al que pertenecen. Esta informacion es (util
para los comerciantes del sector, porque al conocer la capacidad econémica de los
clientes y ademas sus preferencias de marca, y de producto, es mas facil para ellos
satisfacer ese mercado.

A continuacién se realiza el analisis de la encuesta para conocer mucho mas

acerca de las preferencias de los consumidores de este sector.

Segun la encuesta realizada a 100 personas aleatoriamente en el barrio San

Cristébal Norte, se recolectaron Iso siguientes datos.

GENERO % No.
MASCULINO 37% 37
FEMENINO 63% 63
TOTAL 100% 100

Del total de encuestados se encontré que el 63% son mujeres , mientras que el

37%, son hombres.
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FEMENINO,
63%

MASCULINO,
37%

HOMBRES VS MUJERES

B MASCULINO
B FEMENINO

Por otro lado se encontr6 que el nivel educativo que poseen las personas

encuestadas, esta distribuido de la siguiente manera.

Para las mujeres.

MUJERES

NIVEL EDUCATIVO % No.
PRIMARIA 34.92 22
BACHILLERATO 44.44 28
TECNICO 12.70 8
TECNOLOGICO 6.35 4
UNIVERSITARIO 1.59 1
TOTAL 100 63

6.35 1.59

44.44

NIVEL EDUCATIVO MUIJERES

H PRIMARIA

B BACHILLERATO

© TECNICO

B TECNOLOGICO

¥ UNIVERSITARIO

Mientras que los hombres
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HOMBRES

NIVEL EDUCATIVO % No.
PRIMARIA 16.22 6
BACHILLERATO 43.24 16
TECNICO 16.22 6
TECNOLOGICO 18.92 7
UNIVERISTARIO 5.41 2
TOTAL 100 37

541

16.22

NIVEL EDUCATIVO HOMBRES

B PRIMARIA

B BACHILLERATO

H TECNICO

B TECNOLOGICO

B UNIVERISTARI
o

En este momento se puede analizar una diferencia del nivel de estudio que

poseen los hombres frente a los que poseen las mujeres, es decir, los hombres en este

barrio tienen un mayor nivel educativo que las mujeres; sera que eso es importante a la

hora de la compra de un electrodoméstico? , se tendra que analizar.

Otra variable que se pudo comparar fue la de ocupaciéon que poseen tanto

hombres como mujeres pertenecientes al barrio y arrojé los siguientes resultados.

OCUPACION MUJERES | % No.
EMPLEADO 28.6 18
DESEMPLEADO 15.9 10
INDEPENDIENTE 12.7 8
AMA DE CASA 42.9 27
OTRO 0.0 0
100 63
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En las mujeres, se encontré que el 42.9% , de las entrevistadas, son amas de
casa, factor importante, a la hora de la escogencia de un bien para el hogar, en este
caso, un electrodoméstico, porque, es un porcentaje alto que indica que este 42.9%
tiene influencia en la compra o no, de algun bien para el hogar. Ademas la encuesta
arroj6 también datos sobre el desempleo y el empleo, separando de alguna manera a
las mujeres que poseen poder de compra frente a las que directamente lo tienen,

pensando en términos de dinero.

OCUPACION MUIJERES

0.0

28.6 H EMPLEADO

B DESEMPLEADO
INDEPENDIENTE

B AMA DE CASA

15.9 = OTRO

429

12.7

Por el lado de los hombres se observa que la mayoria de los encuestados, son
empleados, seguidos por un gran numero de independientes, y un porcentaje
considerable de desempleados. Estos resultados afectan directamente la decision de
compra de un electrodomésticos puesto que la ocupacién de una persona, de alguna
manera influye en su nivel de ingreso y sobre todo en su poder de compra, lo cual es lo

gue en este estudio se quiere analizar.

OCUPACION
HOMBRES % No.
EMPLEADO 59.5 22
DESEMPLEADO 10.8 4
INDEPENDIENTE 24.3 9
AMA DE CASA 2.7 1
OTRO 2.7 1
100 37
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2.7
2.7

24.3

59.5
10.8

NIVEL OCUPACION
HOMBRE

® EMPLEADO

B DESEMPLEADO
B INDEPENDIENTE
B AMA DE CASA

B OTRO

Sin alejarse del tema se arriba a un punto que es directamente influyente en la

decision de compra de un bien y servicio, el cual es el nivel de ingreso. A pesar que en

el estudio se encontr6 que los hombres gana mas que las mujeres, son ellas, las que

tiene mas poder de decisibn de compra , parece que si, sin embargo las estadisticas

muestran que de los hombres el 51.4% devenga mas de un salario minimo legal vigente

, mientras que ese mismo indicador en las mujeres solo se acerca al 7.9% del total de

ellas. Quizas es algo directamente relacionado con el nivel de ocupacién como se

menciono anteriormente.

HOMBRES MUJERES
NIVEL DE INGRESO % No. % No.
NINGUNO 10.8 4 15.9 10
MENOS DE SMLV 2.7 1 42.9 27
UN SMLV 35.1 13 33.3 21
MAS DE SMLV 51.4 19 7.9 5
TOTAL 100 37 100 63

108
~2.7

514
35.1

NIVEL INGRESO HOMBRE

B NINGUNO

B MENOS DE SMLV
UN SMLV

B MAS DE SMLV
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NIVEL INGRESO MUJER

B NINGUNO

B MENOS DE SMLV
UN SMLV

B MAS DE SMLV

Gracias a la herramienta utilizada para este analisis (encuesta), se podra
Analizar la competitividad que ha tenido el sector electrodoméstico (linea blanca) en el
barrio San Cristobal Norte en Bogota desde el punto de vista de los consumidores y la
oferta de las empresas que hacen parte de la localidad en un periodo de tiempo

determinado.

1. Utiliza usted electrodomésticos de linea blanca en su hogar?

Si 94
No 6

utiliza electrodomesticos en su hogar?

no, 6

Osi

B no

si, 94

Este dato representa el numéro de personas que son importantes para el
estudio, ya que de acad en adelante solo se toman en cuenta las personas que

respondieron afirmativamente a la pregunta anterior.
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2. Cuales?

2. CUALES? % No.
LAVADORA 46.8 44
SECADORA 6.4 6
NEVERA 41.5 39
LAVAPLATOS 4.3 4
OTROS 1.1 1
TOTAL 100 94
CUALES?
OTROS, 1.1
LAVAPLAT O LAVADORA
OS, 4.
LAVADOR B SECADORA
NEl’lEEA' A, 46.8 O NEVERA
' O LAVAPLATOS
SECADORA B OTROS
,6.4

En la pregunta numéro 2 de la encuesta se puede observar que para los
consumidores los electrodomésticos mas importantes son las lavadoras y las neveras,
con un 46.8% y un 41.5%, respectivamente. Sin embargo los lavaplatos y las secadoras
tambien son utilizados.

3. QUE MARCA DE ELECTRODOMESTICOS CONOCE?

MARCAS % No.
CENTRALES 37.2 35
HACEB 31.9 30
CHALLENGER 8.5 8
WHIRLPOOL 4.3 4
LG 9.6 9
SAMSUNG 5.3 5
OTRAS 3.2 3
TOTAL 100 94

Las marcas predominantes para los consumidores, son las marcas nacionales,
Centrales y Haceb, mas del 60 % de los encuestados las prefieren, esto no solo indica
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las preferencias de compra sino, al contrario, muestra también la supremacia de las
marcas nacionales, sobre las extranjeras siendo en muchos casos, las extranjeras mas
tecnoldgicas y con mas servicios. Esto significa que para las marcas nacionales existe
una ventaja competitiva y es la preferencia de los consumidores en este barrio

determinado.

MARCAS?

3.2 37.2
/D CENTRALES

®m HACEB

O CHALLENGER

OWHIRLPOOL

BLG

O SAMSUNG
B OTRAS

5.3

9.6
4.3

8.5

31.9

4. EN EL MOMENTO DE COMPRA, QUE ES LO PRIMERO QUE TOMA EN

CUENTA?

Los decisores de compra en este tipo de estudio, son de las variables que
pueden generar 0 no éxito en una negociacién, porque por estos decisores es que el
consumidor toma la decision de comprar algun bien o servicio, a continuacion se

analizan los que influyen en la compra de los consumidores del barrio San Cristébal

Norte.
% No.
MARCA 19.1 18
PRECIO 67.0 63
CALIDAD 9.6 9
GARANTIA 1.1 1
OTROS 3.2 3
TOTAL 100 94
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Cabe resaltar que el factor precio es el mas importante para la totalidad de los
encuestados, seguido por el factor de marca. Este factor define las caracteristicas,
calidad y el modelo del bien que se quiere adquirir, ademas este va a determinar
muchas mas cualidades y especificaciones de los productos en el portafolio ofrecido por
el mercado. La marca por el contrario es una preferencia del consumidor, ya sea
fidelidad, gusto, especificacion, entre otras, es claro que el decisor mas importante para

esta comunidad es el precio.

DECISOR DE COMPRA
OTROS, 3.2

GARANTIA,

11
MARCA,

19.1

CALIDAD,
9.6

0 MARCA

B PRECIO

0O CALIDAD
0O GARANTIA
B OTROS

PRECIO,
67.0

El precio no es un factor que influye Gnicamente en los consumidores, sino al
contrario puede ser un diferenciador, en los ofertantes de los productos, con seguridad y
basandose en este estudio un electrodoméstico ofertado por un comerciante del sector
a un buen precio tiene un alto porcentaje de aceptacion y compra por parte de los

consumidores.

5. SI QUISIERA ADQUIRIR UN ELECTRDODOMESTICO A DONDE SE DIRIGIRIA?

% No.
ALMACEN DE CADENA 51.1 48
DISTRIBUIDOR
AUTORIZADO 14.9 14
COMERCIANTE DEL
SECTOR 34.0 32
TOTAL 100 94
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Teniendo en cuenta el estudio del precio, y sobre la importancia de este frente
a los consumidores se analiza a donde estos adquieren sus equipos electrodomésticos,
para generar estrategias competitivas que mejoren el desempefio comercial de sus
negocios.

Aunque el 51.1 % de los encuestados compran sus electrodomésticos en
almacenes de cadena, Yy el 14.9 % lo hacen con distribuidores autorizados, un
significativo numéro de ellos, el 34% lo hacen en su mismo barrio, lo que indica que los
comerciantes del sector tiene un 34% de clientes fijos, mas un 66%, de la competencia
gue podrian captar para maximizar su negocio con estrategias, acordes a el beneficio
comun que generen utilidad para todos en el ciclo comercial.

Segun la informacién recolectada hasta el momento, en el barrio San Cristébal,
el precio y la marca son los decisores mas importantes, para los consumidores en el
momento de comprar un electrodoméstico, también se sabe que las marcas nacionales
predominan sobre las extranjeras, y ademas se sabe cual es el tipo de electrodoméstico
gue los consumidores compran, lo que indica que este momento , los distribuidores ya

pueden realizar cambios y estrategias basados en el estudio para mejorar su

competitividad.
A DEONDE LO COMPRARIA?
COMERCIAN
TEDEL
SECTOR,
34.0 ALMACI O ALMACEN DE
DECADE[ CADENA
51.1 | @ DISTRIBUDOR
AUTORIZADO
DISTRIBUIDO O COMERCIANTE DEL
R SECTOR
AUTORIZAD
0,14.9
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6.CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR ?

Los consumidores a través del estudio transmitieron cuanto estarian dispuestos

a pagar por un electrodoméstico argumentando el porqué. Se analiza que nuevamente

el precio y el ingreso son determinantes en este momento.

% No.
MENOS DE SMLV 3.2 3
1 SMLV 51.1 48
2 SMLV 28.7 27
3 SMLV 12.8 12
MAS DE 3 SMLV 4.3 4
TOTAL 100 94

En la encuesta el 51.1% de

las personas estarian dispuestas a pagar un

salario minimo legal vigente, seguidos de un 28.7% de personas que pagarian 2

salarios minimos legales vigentes. Si se analiza el nivel de ingreso anteriormente

elaborado se observa que es muy afin a lo que la gente esta dispuesta a gastar, ya que

es lo que la gente gana, es decir en este barrio la gente en su mayoria gasta lo que

tiene, tratando de

electrodomésticos.

no endeudarse o por lo menos no frente a la compra de

MAS DE 3
SMLV, 4.3

3 SMLV,
12.8

2 SMLV,
28.7

CUANTO PAGARIA?

MENOS DE

1 SMLV,
51.1

SMLV, 3.2

O MENOS DE SMLV
B 1 SMLV
02 SMLV
03 SMLV
B MAS DE 3 SMLV
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7. SI EL PRECIO FUERA MENOR COMPRARIA SIN FACTURA (CONTRABANDO)?

% No.
Sl 93.6 88
NO 6.4 6

100 94

El contrabando es un problema para todo el comercio de un pais, consiste en
la accién de entradas y salidas de bienes y/o servicios de una nacion sin pagos
arancelarios, es decir agrupa todas las mercancias importadas que no pagaron sus
obligaciones aduaneras y arancelarias. Cuando un bien o servicio entra legal a un pais,
el costo de los aranceles de los impuestos y en general de las obligaciones arancelarias
se le aumenta a el precio final del producto, obviamente cuando alguna persona omite
este paso, podra otorgar un mejor precio, al mercado, convirtiéndolo en una especie de
competencia desleal frente a los demas competidores de un mercado.

En el caso particular de San Cristébal, el contrabando desafortunadamente,
tiene una aceptacion por parte de ciertos consumidores, en la encuesta se pregunto
claramente. Que si el precio fuese menor, compraria sin factura?, y un 93.6% de los
encuestados dijo que si, esta es una cifra para analizar , tanto para consumidores como
para comerciantes, ya que en el caso hipotético de que lleguen unos contrabandistas
al sector podrian ser competidores importantes para el resto del mercado, y por otro
lado, el que asi no sea muchos pero exista la presencia de ciertos electrodomésticos en
el sector que no poseen todos sus documentos en regla, aunque todos los

comerciantes negaron ese hecho.
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COMPRARIA CONTRABANDO?
NO, 6.4

o sl
B NO

SI. 93.6

8. QUE METODO DE PAGO UTILIZA?

Esta pregunta se realizé en la encuesta porque se cree que al conocer las
preferencias, los gustos y los métodos de compra que realizan los clientes es
importante saber como lo realizan es decir que forma de pago utilizan, obviamente para
saber como poder dar mas opciones a los clientes, y por convertir nuevamente en mas

competitivos a los comerciantes.

% No.

EFECTIVO 45.7 43
CHEQUE 13.8 13
TARJETA DE CREDITO | 34.0 32
TARJETA

COMPARTIDA. 4.3 4
OTROS 2.1 2
TOTAL 100 94

El estudio arroja como resultado que el 45.7% de las personas utilizan como
medio de pago el efectivo, seguido de las tarjetas de crédito con un 34.0%, de las
personas y el 13.8% cheque. Con estos datos se puede tomar nuevamente la creacion
de una ventaja competitiva tanto para comerciantes como para consumidores, para
comerciantes el recibir medios diferentes de pago, le generan mayor afluencia de

clientes y mayor posibilidad de concretar una negociacién exitosa, y para el consumidor
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seria una ventaja de no solo tener que pagar con efectivo, si no que podra amortizarse
con sus créditos bancarios y servicios financieros, para pagar sus compras. Por lo tanto

es una relacién gana, gana.

OTROS, 2.19vETODO DE PAGO?
TARJETA
COMPARTID B BFECTVO
A. 4.3
B CHEQUE
TARJETA
DE BFECTIVO, O TARJETA DE
CREDITO, 45.7 CREDITO
34.0
O TARJETA
CHEQUE, J COMPARTIDA.
138 B OTROS

9. QUE SERVICIO EXTRA PREFIERE RECIBIR?

% No.
GARANTIA
EXTENDIDA 11.7 11
DISMINUCION PRECIO | 76.6 72
SERVICIO POST
VENTA 3.2 3
OBSEQUIOS 5.3 5
OTROS 3.2 3
TOTAL 100 94

La plusvalia o valor agregado que puede percibir un cliente por la compra de
un bien o servicio, es un determinante importante a la hora de decidir que
electrodoméstico se va a comprar, el estudio muestra que el precio sin importar nada
mas, es el mas importante, sin embargo, cuando el comerciante no puede realizar
mejorias en el precio puede crear diferentes estrategias, que también seran de gran

acogida por parte de los consumidores.
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Para los comerciantes el valor agregado genera diferenciadores que seran

percibidos positiva 0 negativamente por los consumidores depende del valor agregado

otorgado.
SERVICIOS EXTRA?
OTROS, 3.2
OBSEQUIOS,
53 GARANTIA
EXTENDIDA,
SERVICIO 117 B GARANTIA EXTENDIDA
POST VENTA B DISMINUCION PRECIO
3.2
O SERVICIO POST VENTA
O OBSEQUIOS
DISMINUCION B OTROS

PRECIO, 76.6

10. CREE USTED QUE UN ELECTRODOMESTICO ES VITAL PARA UN HOGAR?

La dltima pregunta de la encuesta le va dar una idea al lector de este trabajo
de la percepcion que tienen los electrodomésticos en los hogares del Barrio San
Cristébal, es decir esta pregunta concluye mostrando que un electrodoméstico es

importante para un hogar, o que por lo menos esa es la percepcion de 97.9% de los

encuestados
% No.
Sl 97.9 92
NO 2.1 2
TOTAL 100 94

Lo que indica, que para los comerciantes hay mucho por hacer, mucho por
explotar es un mercado que como lo muestran los datos, no esta saturado, hay porcion
de mercado de sobra y sobre todo se puede dar mejor calidad de vida a los habitantes
del sector ofertando esa serie de articulos que se han venido convirtiendo en primera

necesidad.
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8. Conclusiones:-

Durante la historia de la humanidad y de tiempos ancestrales el comercio de
mercancias fue la forma de vida mas destacada que determind la supervivencia de los
Pueblos; desde el trueque, antes de la invencién del dinero, hasta las mas sofisticadas
maneras de manufactura, la competencia y distribucién de mercancias, fueron pilares
fundamentales en el desarrollo econémico de las sociedades.

Este trabajo desarrollado con esfuerzo y dedicacién, ha confirmado con
experiencias personales y conjuntas, que aprender a competir y explorar en la
distribucion de electrodomésticos, es un camino interesante y productivo y razén de ser
muy eficaz de la cadena productiva; ha confirmado que una de las vias para generar
empresa y por ende empleo e ingresos justos, es la comercializacion de mercancias,
es la distribucion de bienes y servicios de optima calidad, que constituye gran
herramienta y soporte para el desarrollo econémico del pais, los cuales son reflejados
en el PIB de este mismo.

En consecuencia, este trabajo final pretendié mostrar una exploracion en las
competencias y oportunidades que tiene el comercio de electrodomesticos en Bogota,

Concluida la exploracion, se encuentra que los electrodomésticos de linea
blanca poseen un papel importante en los hogares de San Critobal norte, que a pesar
de ciertas limitaciones econdmicas, geograficas, culturales entre otras, la poblacion de
esta localidad adquiere estos bienes y los considera prioridad.

Por tal motivo, se genera una oportunidad para las personas que
comercializan este tipo de articulos, los cuales pueden basarse en la exploraciéon
realizada para mejorar sus actitudes y aptitudes comerciales para generar mayor valor a

Sus negocios.
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En este momento de la investigacion se consideran pilares claros generadores
de ventajas para los comerciantes de electrodomesticos, tales como, los modos de
pago, las marcas, el precio , y la plusvalia entre otros, los cuales son los principales

decisores de compra en el momento de escoger un electrodomeéstico para el hogar,

Se observéd que el desempleo, el contrabando, la educacion, el precio entre
otros, son decisores de compra, y permiten al cliente, acceder o no a un bien
determinado, de tal manera que estos mismos se pueden utilizar como herramientas
para los comerciantes del sector, para que estos conozcan mas a sus clientes y logren

llegar a suplir la necesidad de estos con sus respectivos productos.

Por ultimo se concluye que el comercio en general ha sufrido un cambio en el
gue los bienes o servicios ofrecidos a un Mercado determinado deben suplir
necesidades especificas, con un pleno conocimiento del cliente, para que este adquiera
el producto y continue comprando, generando asi una relacion gana gana entre

comerciante y comprador.
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Recomendaciones:

Debemos encomendar a la Sociedad actual, un cuidado sobre la forma y
manera de afrontar el sistema comercial del pais, es decir la manera como cada
Colombiano dedicado al comercio opera su negocio, dentro de un contexto productivo
responsable, que busque fundamentalmente el acercamiento social y proporcione
medios justos de supervivencia beneficiando al pais y a sus ciudadanos.

Es de vital importancia tomar como norma, el propender por la busqueda
permanente de “Calidad Total “de todo lo que ofrecemos y distribuimos; para ello sin
ser directos responsables de la fabricacion, armado y produccion de lo que
comercializamos, si debemos exigir casi que como consumidores finales, un excelente
producto terminado, resultado de politicas de fabricacibn acordes con normas
internacionales de exigencia, avaladas por organismos de confianza y pulcritud
industrial.

En este orden de ideas, y con las garantias anteriores podemos estar seguros
de ofrecer un consecuente resultado para la cadena productiva; podemos entonces
encaminarnos a mejorar nuestras matrices de comercio y por supuesto podemos
ofrecer con tranquilidad en nuestra linea de distribucion, satisfaccion final al cliente,
razén de ser y base solida de la piramide empresarial.

A traves de la exploracion se observa que es una ventaja competitiva el
conocer al cliente, el saber la necesidad que este desea suplir, analizando cuanto
estaria dispuesto a pagar por eso y que calidad esta buscando. Si los comerciantes de
electrodomesticos de San Cristobal, otorgan mayores ventajas y facilidades a sus

clientes, es posible que maximicen sus ventas y logren un mayor posicionamiento
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Anexos

Encuesta

Se realiza una encuesta a 100 personas aleatoriamente, entre residentes y
comerciantes del sector para poder generar posibles hipotesis acerca de la
competitividad y el consumo de los electrodomésticos en esta Upz determinada.
Ademas con esta encuesta se logra hacer un acercamiento con la realidad del consumo
de estos hienes en la localidad, para asi poder determinar su importancia en el hogar de

los consumidores de la zona y su importancia de funcionalidad.

Genero: M F
Nivel Educativo: Primaria Bachillerato Técnico Tecnoblogo
Universitario Otro Cual?
Ocupacion: Empleado. Desempleado Independiente Ama de
Casa Otro Cual?
Nivel de Ingreso: Ninguno Menos del SMLV Un SMLV
Mas de SMLV

Su vivienda es: Propia Arriendo

1- Utiliza usted electrodomeésticos (linea blanca) en su hogar?

Si No

2- Cuales?
Lavadora Secadora Nevera Lavaplatos
Otros Cuales?

3- Que marcas de electrodomésticos usa o prefiere?
Centrales. Haceb Challenger Whirlpool Lg
Samsung Otras. Cuales ?

4- En el momento de compra de un electrodoméstico, que es lo primero que toma

en cuenta?
Marca Precio Calidad Garantia
Otros Cuales?

5- si quisiera adquirir un electrodomeéstico, a donde se dirigiria?
Almacén de Cadena Distribuidor  autorizado Comerciante del
sector

6- Cuanto estaria dispuesto a pagar por un electrodoméstico para su hogar?

Menos de SMLV 1 SMLV 2 SMLV 3 SMLV
Mas de 3 SMLV
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7- Si el precio fuese menor, compraria un electrodoméstico sin factura
(Contrabando)?
Si No Porque?

8- Normalmente en el momento de comprar que método de pago utiliza?
Efectivo Cheque T. crédito T. compartida Otros

9- Que tipo de servicio extra prefiere recibir por su vendedor de electrodomésticos?
Garantia extendida Disminucién en precio Servicio post venta
Obsequios Otros Cuales?

10- Cree usted que un electrodoméstico (linea blanca) es vital para un hogar?
Si
No
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