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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo determinar los factores que
facilitan y/o dificultan la participacion de los productos Quipus en el mercado de celulares
y laptops en la ciudad de La Paz. Para lograr esto, se realizd una revision teorica que
incluyé conceptos como equipos tecnologicos, teléfonos celulares, computadoras
portatiles, produccion y producto, cliente, procesos de eleccion e implementaciones,

consumidor, mercado, teoria de la oferta y demanda y empresa publica.

Posteriormente, se llevo a cabo una revision del mercado de laptops y celulares con
referencia a la empresa pablica Quipus en el mercado de La Paz. Se estructur6 el disefio
metodoldgico de la investigacion, definiendo la poblacién, el tamafio de muestra y las

técnicas de investigacion.

Se identificaron las variables que determinan la participacion de los productos Quipus en
el mercado. Entre estas variables se encuentran los precios, ya que los encuestados
consideraron que son mas altos en comparacion con otras marcas. También se destaco la
competencia en el mercado, donde Quipus se enfrenta a marcas chinas y coreanas que

lanzan nuevos dispositivos constantemente.

Ademas, se analizd la percepcién de las personas en cuanto a la calidad de los productos
Quipus. Se encontro que, desde la perspectiva de marketing, los productos tienen una
calidad baja y estan dirigidos principalmente a instituciones educativas y entidades
publicas. Esto no satisface las necesidades de otros segmentos del mercado y los precios

también son mas altos en comparacion con otras opciones.

Finalmente, se analizaron los productos Quipus en el mercado de celulares y laptops que
generan mayores y menores ventas. Se concluyo que los productos Quipus se enfrentan a
un mercado altamente competitivo y no logran seducir a los compradores. La falta de
enfoque en la comercializacion al publico y la orientacion hacia canales institucionales

son factores que limitan su éxito en el mercado.
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INTRODUCCION

En las ultimas décadas, la importancia y el uso de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion no han dejado de crecer tanto en el &mbito publico como en el privado. El
uso y consumo de dispositivos fijos como la television, el ordenador de sobremesa, el
DVD, entre otros, han ido reduciéndose en favor de dispositivos moviles como laptops y
teléfonos inteligentes. Las marcas que comercializan estos dispositivos son muchas y
variadas, ademas cada una de ellas ofrece a los clientes una amplia gama en cuanto a

diferentes modelos, prestaciones y precios.

Es en este contexto, que se presenta la participacion de productos nuevos en el mercado
boliviano, como es el caso preciso de la empresa publica Quipus, con una de las
actividades que mayor competitividad representa en el pais, practicamente se habla del

caso de celulares y laptops.

Al respecto, se precisa que la Empresa publica Quipus es concebida en el marco del cuarto
pilar de la Agenda Patridtica 2025 referente a la Soberania Cientifica y Tecnoldgica con
identidad propia, con la finalidad de mejorar e incrementar el acceso de la poblacién
boliviana a las nuevas tecnologias de informacion y comunicacién, en una primera etapa
a traves del ensamblaje de equipos de computacion y en una segunda etapa a través de la

fabricacion de componentes de equipo tecnolégico.

Mediante Decreto Supremo N° 1759 de 9 de octubre de 2013, se crea la Empresa Publica
Quipus, con personalidad juridica y patrimonio propio, de duracién indefinida, autonomia
de gestion administrativa y financiera, técnica, legal, bajo tuicién del Ministerio de
Desarrollo Productivo y Economia Plural, siendo el giro comercial producir, ensamblar y

comercializar productos del complejo productivo tecnolégico.

Por tanto, el presente estudio pretende manifestar la participacion de los productos Quipus
en el mercado de celulares y laptops de la ciudad de La Paz, determinando el
comportamiento favorable o desfavorable del consumidor al momento de adquirir los

productos de la empresa publica Quipus.
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Asimismo, en el presente documento se fue precisando el grado de satisfaccion y el nivel
de aprovechamiento del consumidor al momento de elegir un producto nacional en el caso

de los celulares y laptops Quipus.

La tesis se estructura en cinco capitulos, tal como se presenta a continuacion:

El capitulo I, describe los aspectos generales contemplando la justificacion y aportes
teoricos y préacticos, la situacion problematica desde un analisis de los sujetos de estudio
y del contexto en el cual se encuentran, el problema cientifico, objeto de estudio, alcance
0 campo de accion de la investigacion y los objetivos de la investigacién tanto general
como especificos.

En el capitulo Il, se desarrolla la estructura tedrica de la tesis, refiriéndose a Equipos
Tecnologicos, teléfono celular, computadores portéatiles o laptops, produccion y producto,
cliente, procesos de eleccion e implementaciones, consumidor, mercado, teoria de la
Oferta y demanda y Empresa Publica. Asimismo, se presenta el contexto referencial,
estudios previos al objeto de estudio y el diagndstico del problema.

En el capitulo 111, se presenta el disefio metodolégico que contempla el universo o
poblacion de estudios, determinacion del tamafio de la muestra, seleccién de métodos y
técnicas, instrumentos de relevamiento de informacion, fuentes de informacion y

procesamiento de datos.

El capitulo IV, establece los resultados obtenidos por medio del instrumento de
recoleccion de datos, presentado en tablas y graficos con su respectiva interpretacion.

Asimismo, se presenta la propuesta de solucion a la problematica presentada.

En el capitulo V, se presentan las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.

12



CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1 JUSTIFICACION

1.1.1. Justificacion Tebrica

Con el presente estudio se establecio la importancia tedrica en cuanto a la tecnologia de
informacién enfocada en la participacion de los productos Quipus en el mercado de
celulares y laptops de la ciudad de La Paz a través de un estudio, investigacién y desarrollo
e innovacion de las técnicas y procedimientos que determinar para lograr los objetivos o
metas hacia los recursos como los clientes y su participacion en la adquisicion de

productos nacionales.

De igual manera, el propdsito de la investigacion es proporcionar conocimientos sobre el
fendmeno de la participacion de productos de celulares y laptops de la empresa publica
Quipus en el mercado tecnolégico, mismo que se enfoca hacia el acceso y uso de las

tecnologias de la informacion y comunicacion.

Por tanto, para una adecuada valoracion de los productos Quipus que se debe tomar en
cuenta la reaccion del consumidor final, por lo que sus productos deben ser de calidad y
que cubran las necesidades del comprador, ya que al no considerar este punto se esta

poniendo en riesgo la valoracién y comercializacion de los productos Quipus.

1.1.2. Justificacion préactica

La presente investigacion realizada, beneficiara a la poblacion que acude a los mercados
de los productos tecnoldgicos, aportando conocimientos sobre el fenomeno de la
participacion de los productos de celulares y laptops de la empresa publica Quipus, para

la mejor toma de decisiones a la hora de interactuar en este &mbito.

De igual manera, contribuira a que se ejecute un modelo de empresa publica que atienda
las necesidades del mercado tecnoldgico, de esta manera que puedan ser competitivas

frente a la demanda del mercado al entregar un producto garantizado y de calidad.
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Los resultados seran de vital importancia, ya que se genero informacién necesaria para
mejorar la valoracion y comercializacion, a partir del reconocimiento de los principales

factores de riesgo en la participacion de los productos Quipus en el mercado de celulares

y laptops.

Ademas, este estudio de investigacion aportara a las ciencias administrativas nuevos
conocimientos sobre la participacion de productos nacionales (Quipus) de celulares y
laptops en los mercados tecnologicos, en este caso, mercados y puestos de venta de

productos tecnoldgicos de la ciudad de La Paz.

1.2 SITUACION PROBLEMATICA

Los productos de celulares y laptops de la empresa publica Quipus apuntan al mercado
masivo con productos de soporte técnico en varias regiones del pais con un servicio
adecuado a las necesidades de los consumidores. Los productos Quipus contribuyen en la
fabricacion de dispositivos educativos portatiles para ofrecer a los estudiantes de
diferentes niveles de educacion, como también a la poblacidn en general, herramientas de
aprendizaje flexibles que son muy Utiles, especialmente en la actualidad, donde el mundo
enfrenta una educacion digital través de las tecnologias de la informacion y comunicacion
(Red de Comunicadores Bolivia, 2020)

Los productos tecnoldgicos de celulares y laptops muchas veces se centran Unicamente en
sus caracteristicas e innovaciones desde un punto de vista Unicamente técnico. Sin
embargo, no se debe olvidar que esos productos seran usados por personas que necesitan

soluciones concretas.

Es importante, que los productos tecnoldgicos se adapten a las demandas reales de los
usuarios, que respondan a las necesidades de las personas que los van a utilizar. En este
proceso, los asesores tecnoldgicos cumplen un papel fundamental, ya que constituyen el

rendimiento que facilita este proceso. Sin embargo, se precisa que:

La empresa estatal Quipus, presenta la imposibilidad de competir con aparatos
producidos en Asia. Los competidores del mercado de celulares que vienen de

China y Corea, como los teléfonos y laptops producidos por la multinacional
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Samsung, renuevan sus dispositivos cada afio, por lo cual es dificil competir con

ese ritmo (Cuiza, 2017, parr. 3).

Actualmente poco se puede observar en las caracteristicas y forma que presenta con
respecto a la innovacién de los productos Quipus ya sea en el software y hardware, ya que
es de vital importancia para el usuario que debera tener la satisfaccion adecuada al adquirir
estos productos de la empresa estatal. Ademas de esto, el 90% de los gerentes de empresas
en sectores como la tecnologia y las telecomunicaciones consideran la innovacion como
algo esencial para alcanzar sus objetivos estratégicos. El dilema de la innovacion ya no es
en muchos casos, un dilema para las empresas que desarrollan productos, la innovacién
se ha convertido en una necesidad absoluta para hacer frente a los desafios globales y las

tendencias del futuro (Garcia, 2013).

En el &mbito nacional se puede observar que los productos de celulares y laptops de la
empresas estatal Quipus no cubren las expectativas hacia los consumidores, ya que estos
productos tanto celulares como laptops son ensamblados en Bolivia, técnicos vy
comerciantes sefialan sin embargo que el principal factor que dificulta para la
comercializacion de los celulares Quipus son sus caracteristicas “son iguales en tecnologia
que los chinos en gama baja”, son muy vulnerables en cuanto a la seguridad y tienden a

colgarse (Chuquimia, 2017).
Al respecto, se puede indicar que en la gestion 2020:

En los almacenes se encontraron 11.200 teléfonos moviles y 34.000 computadoras
Kuaa, que no pueden ser comercializados por su mala calidad y falta de
actualizacion del sistema operativo. La empresa presento una mala administracion
desde sus inicios, que solo estaba enfocado al mercado interno, ademas de la falta
de productividad, lo que genero falta de rentabilidad y competitividad frente a su
competencia. Quipus invirti6 $us 60 millones para el montaje de la empresa
ensambladora, de los cuales $us 10 millones fueron destinados en la planta de
fabricacion de equipos. Ademas de $us 48 millones fueron usados para la compra
de piezas y partes de las computadoras y $us 1.5 millones fue usado para la

adecuacion de un galpon, donde funciona la empresa ensambladora ubicado en la
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planta industrial de Kallutaca de camino a Laja del departamento de La Paz. (El
Diario, 2020, par. 3y 4)

De esta manera, los productos de la empresa estatal Quipus de celulares y laptops tienen
problemas para competir en el mercado con marcas internacionales reconocidas, por si no
fuera poco, también tiene que competir con el contrabando, ya que segin Choque (2022,
parr. 1) “tres cargamentos que contenian celulares de alta gama, computadoras, partes de
armas de fuego, suplementos y prenderia procedentes de Miami, Estados Unidos, fueron
comisados (...) por la Aduana Nacional en el Aeropuerto Internacional de El Alto, aledafia
a La Paz”. Los equipos de celulares y laptops son de la misma calidad y més baratos, pero
la ciudadania prefiere marcas conocidas. Los usuarios no quieren apoyar a la industria

nacional, ya que optan por adquirir en su mayoria productos del extranjero.

Desde la perspectiva del manejo del mercadeo de sus laptops, se puede afirmar que
es deplorable, solamente espera venderles a las unidades educativas y otras
entidades puablicas. Por otro parte, no tuvo una estrategia de diferenciacion e
innovacion de sus celulares; por ende, Quipus no pudo comercializarlos facilmente
debido a que los consumidores bolivianos no consideran en su andlisis que sea un
producto nacional y se deba comprar lo nuestro. En cambio, compran los celulares
de acuerdo a sus necesidades, buscando sacar el mayor valor posible por el dinero

que entrega (Amonzabel, 2018, parr. 8).

En este sentido, otro problema que se presume es la viabilidad comercial, identificando si
el mercado es o no sensible al producto producido por la empresa publica y la
aceptabilidad que tendria en su consumo 0 uso; actualmente se ve poca participacion de
los productos Quipus en los mercados de celulares y laptops, ya que una de las causas
primordiales a esta situacion es que no hay una adecuada gestion en publicidad y
marketing para que el usuario conozca acerca de los productos de celulares y laptops de

la empresa publica Quipus.

1.2.1. En cuanto a los compradores
De acuerdo al estudio realizado por Pagina Siete (2017) en la Eloy Salmon de la ciudad

de La Paz, respecto a la compra de un teléfono celular o una computadora Quipus o la
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preferencia por la adquisicion de un equipo importado de las mismas caracteristicas y
precio, se establece que de quince personas, solo dos sefialaron que estarian interesadas
en los equipos de la estatal, sobre todo computadoras; sin embargo, no sabian donde
adquirirlos, mientras que las marcas importadas estan en todos lados, otro entrevistado

indico que la empresa no genera suficiente publicidad de sus productos.

Sin embargo, el resto de los entrevistados manifestd que no compraria dispositivos
Quipus, debido a que considera los precios altos en comparacion con la oferta que hay en
el mercado y porque sus modelos estarian desactualizados o simplemente por la

desconfianza en la marca. (Pagina Siete, 2017)

De igual manera, de acuerdo a comerciantes, ademas del precio, las personas tampoco
confian en la marca nacional, los clientes buscan calidad y garantia por productos de cierto
rango de precio, por lo que Quipus no puede competir con las marcas grandes que hay en

el mercado. (Pagina Siete, 2017)

Al respecto, se precisa la dificil competicion en el mercado, sobre todo con los celulares
y laptops, la gente prefiere marcas reconocidas, como Samsung, Sony, LG, HP, entre
otras, conllevando a que el problema del ciudadano es que quiere siempre otra mejor
marca, no quiere a su industria lo que de cierta manera se traduce en un problema de
mentalidad (Aliaga, 2017).
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PROBLEMA

Figura 1. Situacién Problémica
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1.3 PROBLEMA CIENTIFICO

La investigacion pretende responder la siguiente pregunta:

¢ Qué factores afectan el posicionamiento de los productos Quipus en el mercado de

celulares y laptops en la ciudad de La Paz?

En cuanto a la participacion de los productos Quipus en el mercado de celulares y laptops
aun no existe un estudio claro y concreto acerca de la reaccion y evaluacion de las personas
que intentan conocer y adquirir los productos Quipus de celulares y laptops. Sin embargo,
existe una serie de factores que fundamentan la presente investigacion y respalda la

interrogante planteada:

- El grado de satisfaccion del producto que presta la empresa publica Quipus en los
altimos afos.

- La necesidad de posicionar los productos Quipus de celulares y laptops en el
mercado de la ciudad de La Paz y no solo tratar de comercializar.

- La obligacion de ser competitivos en el mercado y generar demanda de los
productos Quipus hacia los usuarios.

- Lanecesidad de desarrollar un método de diferenciacion en los productos Quipus

como también en la distribucion y comercializacion.
1.4 GUIA CIENTIFICA

Para poder efectuar la investigacién sobre la participacion de productos Quipus de
celulares y laptops en el mercado se hizo el analisis de los siguientes factores que se
considera ser fundamental, para poder concretar cuales de estos son las variables que

determinan la participacion de los productos Quipus en el mercado de celulares y laptops.

1. Los precios de los productos

2. Lacompetencia en el mercado
3. Calidad de productos
4

La relacién de productos nacionales e importados.
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1.5 OBJETO DE ESTUDIO

La presente investigacion expondra al fenomeno de la participacion de los productos

Quipus en el mercado de celulares y laptops en la ciudad de La Paz.
1.6. ALCANCE
1.6.1. Alcance temporal

En lo que respecta al alcance temporal, la presente investigacion hace referencia al periodo
de estudio de investigacion del 2013 afio de creacion de la empresa Quipus hasta la gestion
2022.

1.6.2. Alcance geografico

Esta investigacion se desarroll6 en la ciudad de La Paz.

1.6.3. Alcance tematico

El estudio se enfoco en la participacion de productos Quipus en el mercado de celulares y

laptops, tomando en cuenta el comportamiento del consumidor en la preferencia compra.
1.7. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

1.7.1. Objetivo general

Determinar los factores que facilitan y/o dificultan la participacién de productos Quipus

en el mercado de celulares y laptops en la ciudad de La Paz.

1.7.2. Objetivos especificos

a) Identificar las variables que determinan la participacion de los productos Quipus
en el mercado de celulares y laptops.

b) Analizar la percepcion de las personas, respecto a la apreciacion y calidad de
productos Quipus.

¢) Analizar los productos Quipus en el mercado de celulares y laptops que generan

mayores y menores ventas.
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CAPITULO 11

DESARROLLO ESTRUCTURAL TEORICO DE LA TESIS

2.1. REFERENCIAS CONCEPTUALES
2.1.1. Equipos Tecnolodgicos

Se manifiesta que, los equipos tecnoldgicos son recursos que permiten acceder a la
informacion en internet que se necesita para satisfacer las necesidades. Los equipos o
recursos tecnoldgicos se dividen en tangibles que (pueden ser desde una computadora
hasta un teléfono celular) o intangibles (un sistema, una aplicacion virtual) (Pérez &
Merino, 2010).

Asimismo, se menciona que:

Son los dispositivos, aparatos y herramientas que el ser humano ha disefiado y
desarrollado a lo largo de la historia, con el propoésito de hacer frente a una
necesidad. Presentan esa denominacion porque son fruto de la aplicacion de
la tecnologia, esto es, de una combinacién de cienciay técnica que permite
descubrir y manejar nuevos materiales y controlar hasta cierto punto las fuerzas
naturales. Por lo tanto, cada equipo tecnoldgico consta de materiales especificos
dispuestos de forma determinada, de modo de formar componentes funcionales

(Tecnologia, 2023, parr. 3).

Al respecto, se determina segun las definiciones anteriores que los equipos
tecnoldgicos son los dispositivos, aparatos y herramientas con un prop6sito o una funcion

especifica para el uso del ser humano.

Por otro lado, se precisa que los equipos tecnoldgicos son artefactos que con el transcurso

del tiempo han ido mejorando gracias al avance de la tecnologia. Dichos equipos son
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caracterizados por ser instrumentos que mejoran la calidad de vida de los humanos, tal

como son los celulares, Tablet, etc. (Cabero, 2010).

En este sentido, los equipos tecnoldgicos son utilizados como medio de comunicacion,
entretenimiento, seguridad, entre otras cosas, permitiendo compensar necesidades o

conseguir objetivos acordes a su uso.

2.1.1.1.Caracteristicas de los equipos tecnoldgicos

En referencia a las caracteristicas se establecen los siguientes:

e Son de origen artificial: Fruto de la inventiva humana y no de las leyes naturales, ya
que a menudo involucran materiales sintéticos o materiales dispuestos de un modo
poco frecuente (o imposible) en la naturaleza.

e Se producen intencionalmente: La fabricacion de los objetos tecnologicos obedece a
propdsitos claramente determinados por la humanidad, para hacerse la vida mas facil.
Cada uno tiene, por lo tanto, su funcidn especifica.

« Tienen una vida Gtil: A pesar de que algunos puedan ser muy resistentes y en general
tarden mucho mas que los elementos naturales en descomponerse, los objetos
tecnolégicos tienen un tiempo de utilidad limitado, al término del cual pasan
a reciclarse o a ser material de desecho.

o Pueden ser reemplazados: Ningun objeto tecnologico es Unico por completo, ya que
existen otros idénticos o similares que pueden ocupar su lugar. Esto implica que
puedan reemplazarse sus componentes basicos o el objeto tecnoldgico por completo.

e Son susceptibles a la obsolescencia. Los objetos de este tipo tienden a hacerse
obsoletos (o sea, anticuados) con el tiempo, a medida que nuevas versiones o nuevas

tecnologias son inventadas por la humanidad (Tecnologia, 2023).

2.1.1.2.Tipos de equipos tecnoldgicos

Se determina de acurdo a la pagina web Tecnologia (2023) que existen dos tipos generales:
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Figura 2. Tipos de equipos tecnoldgicos

Fuente: Elaboracion propia en base a Tecnologia, 2023.

En este sentido, a continuacién, se precisan dos aspectos relevantes objeto de estudio en
la presente de investigacion como son el celular y las laptops.

2.1.1.2.1. Teléfono celular

El  teléfono celular o teléfono  movil, percibe la  sucesibn de
desarrollos, innovaciones tecnolégicas y descubrimientos cientificos que han permitido la

creacion de los teléfonos moviles (Equipo Editorial Etecé, 2023).

El teléfono celular es un dispositivo de telecomunicacion independiente. Permite
realizar distintas operaciones como llamadas, mensajes de texto, acceso
a internet y a diversas aplicaciones digitales. Es un dispositivo indispensable en el
mundo actual, cuya historia evidencia los grandes cambios tecnoldgicos atraviesan

las sociedades desde fines del siglo XX (Equipo Editorial Etece, 2023, parr. 5).
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A manera de referenciar de manera precisa el proceso historico del teléfono celular, se

determina de acuerdo a Gonzalez (2023) el siguiente proceso:

e EIl primer teléfono mdvil fue inventado en 1973 por Motorola con el DynaTAC
8000X, prototipo que pesaba 1,1 kg siendo bastante grande, que ofrecia un tiempo
de conversacion de s6lo 30 minutos y necesitaba 10 horas para recargarse.

e En 1985 se envio el primer mensaje de texto de la historia.

¢ Nokia, entré en el mercado en 1987 con el Mobira Cityman 900, representaba una
mejora significativa respecto al DynaTAC.

e Otro aflo més tarde, Samsung lanzé su primer teléfono movil en 1988 con el SH-
100.

e Enlos afios 90, las carcasas de los teléfonos se hacian mas pequefias y las antenas
mas finas.

e En 1992, la siguiente gran innovacion lleg6 con el Nokia 1011, el primer teléfono
GSM (2G) fabricado en serie.

e EI primer smartphone se presentd en 1994, el Simon de IBM fue el primer
dispositivo con aplicaciones y pantalla tactil, por lo que se considera el primer
smartphone del mundo.

e EI primer teléfono movil con teclado QWERTY fue el Nokia Communicator
9000, lanzado en 1996. También introdujo el correo electronico, navegacién web,
fax, procesamiento de textos y hojas de célculo.

e En 1998, Siemens lanzo el Siemens S10, el primer teléfono movil con pantalla en
color.

e Fue en el afio 2000 cuando se lanzo el Nokia 3310. Ademas de convertirse en uno
de los teléfonos més emblematicos de todos los tiempos.

e En 2002, lainnovacion lleg6 con el Sanyo SCP-5300, un teléfono que permitia ver
las fotos en la pantalla, también incorporaba dos pantallas en color y una camara

con flash.
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Las camaras también subieron de nivel cuando Nokia presenté el 7610, su primer
smartphone con una camara de 1 Mpx. También presento el primer teléfono con
itinerancia global, el Nokia 6630.

A partir de 2007 se presentd el primer iPhone por parte de Apple. Conocido
como iPhone 2G, con la eliminacion de la mayoria de los botones fisicos, dando
lugar a una interfaz tactil.

Android 1.0 debut6 en el HTC G1 en 2008 y Google se asegurd de que incluyera
una gran pantalla tactil, un navegador web con todas las funciones y la tienda de
aplicaciones Android Market.

En 2010, Samsung lanzé Galaxy S (ahora ya hablamos del Galaxy S23). En ese
momento, era el smartphone mas fino con 9,9 mm y tenia el procesador grafico
mas rapido. Ese mismo afio, Samsung también lanzo el primer smartphone 4G: el
Samsung SCH-R900.

En 2010 salieron al mercado muchos otros dispositivos con caracteristicas
pioneras. Se lanzo6 el Nexus S, el primer smartphone Android con NFC, se lanzo
el Moto Defy, el primer smartphone Android resistente al agua, y Samsung lanz6
el Note y el Galaxy Il de 8 Mpx.

Motorola lanzé el Razr, batié a Samsung con el teléfono mas fino con sélo 7,1
mm, y Apple lanzo el iPhone 4S con Siri, el primer asistente personal de voz
digital en un smartphone. Sony Ericsson se lanzé al mercado de los juegos moviles
y cred el Sony Ericsson Xperia Play, un teléfono similar a una videoconsola
centrado en la experiencia de juego.

El final de la década de 2010 catapult6 finalmente el mercado de la telefonia movil.
Fabricantes de teléfonos como Huawei y Google también empezaron a combinar
grandes sensores de cadmara con software de vanguardia.

El lanzamiento del Motorola Razr y el Samsung Galaxy Z Fold en 2019 cuando el
mercado realmente despegd en serio y parece que el 2023 va a suponer un gran

boom, segun las predicciones (Gonzalez, 2023).
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Siendo que, a traves de los procesos de evolucion del teléfono celular se fue innovando en
el sector movil, buscando diferencias en tecnologia avanzada y rapida, presentando cada

vez mas funciones.

En este sentido, los sistemas de telefonia celular son sistemas de comunicaciones méviles
en los cuales la zona o territorio en que se brinda el servicio se divide en celdas. El servicio
basico de un sistema de telefonia celular permite el establecimiento de una llamada
telefonica entre cualesquiera de los abonados del servicio dentro de la zona de cubrimiento
del mismo, o él envid de otras aplicaciones que contempla dicho aparto tecnoldgico

(Rodriguez, Hernandez, Torno, Garcia, & Rodriguez, 2005).

2.1.1.2.2. Computadores portatiles o laptops

Se denomina computadora portatil, computador portatil u ordenador portatil, a un
determinado dispositivo informéatico que se puede mover o transportar con relativa
facilidad. Los ordenadores portatiles son capaces de realizar todas las tareas que realizan
los ordenadores de escritorio, también llamados (de torre) o simplemente PC, con
similares capacidades y con la ventaja de su peso y tamarfio reducidos. Ademas, también
tienen la capacidad de operar por un periodo determinado por medio de baterias
recargables, sin estar conectadas a una red eléctrica. En algunos paises también se les

conoce por su término en inglés: laptop, o0 en menor medida: notebook. (Chao, s.f.).
De igual manera, se refiere que:

Una laptop es una especie de computadora portatil liviana, es facil de transportar y
entra en el grupo de las computadoras personales para transportar. La laptop trabaja
directamente con una pantalla liquida que es alimentada por una bateria o corriente
alterna para méas durabilidad. Otra de sus caracteristicas es que cuenta con un panel
tactil para mover el puntero y no utilizar un raton. Aungue esto no le prohibe que se
pueda conectar algun modelo de mouse via USB (PCREDCOM, 2021, parr. 8).

Por otro lado, se refiere que una laptop es un computador portatil que posee las mismas

caracteristicas que una computadora de escritorio, sin que estas afecten su movilidad. Las
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laptops, tuvieron modificaciones para facilitar su uso de manera portatil, por ello es que

posee pantalla, raton y teclado integrados, ademas de ser un equipo delgado que hace

posible su uso y traslado de manera practica y forma sencilla, las computadoras portéatiles

cuentan con energia almacenadas en su bateria, facilitando no solo el movimiento a sus

usuarios sino también brindando facilidades de utilizacion (Revista Educativa
Caracteristicas, 2021).

Entre las caracteristicas de una laptop se encuentra:

a)

b)

d)

Procesador: El procesador también conocido como micro o CPU, es el
cerebro de la computadora. Fisicamente es parecido a una pequefia pastilla
pero de silicio. El procesador se encuentra recubierto por el encapsulado
de la laptop, que tiene como funcion el manejo del sistema operativo y la
coordinacion de los dispositivos que componen el equipo.

Pantalla: Es un dispositivo de salida que muestra los datos e
informaciones al usuario.

Memoria RAM y disco duro: En ella se cargan todos los comandos que
se deben ejecutar, mientras mayor sea la capacidad de memoria de tu
computadora, mas rapida seran sus ejecuciones.

Por otro lado, el disco duro almacena la informacion de manera
permanente. En este caso, mientras mas capacidad de memoria tenga tu
disco duro mayor la cantidad de informacién que puedes almacenar.
Tarjeta gréafica: Una buena tarjeta gréafica te proporciona una buena
calidad de imagen del equipo. Algunos equipos poseen tarjeta grafica
integrada (basicas) son buenas para realizar tareas intermedias, mientras
otras las poseen de alto rendimiento.

Movilidad: Se caracterizan por ser portatiles, es decir faciles de mover,
poseedoras de un pequefio tamafio y manejable para ser movible de un

lugar a otro (Revista Educativa Caracteristicas, 2021).
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2.1.1.3. Funciones de los equipos tecnoldgicos
Las funciones que desempefia pueden ser:

e Funciones primarias o esenciales. Son aquellas operaciones para las cuales el objeto
tecnoldgico fue disefiado originalmente, y que determinan en mayor medida su
sentido. Por ejemplo, el teléfono celular fue disefiado para hacer llamadas telefénicas.

e Funciones secundarias o agregadas. Son aquellas operaciones para las cuales el objeto
tecnolégico no fue disefiado originalmente, pero que se le fueron sumando a lo largo
de su historia, a través de transformaciones o mejoras. Por ejemplo, el teléfono celular
sirve hoy en dia para navegar por internet, reproducir masica, sintonizar la radio o

hacer cuentas, ademas de hacer llamadas telefénicas (Tecnologia, 2023).

2.1.2. Producciony producto

Se manifiesta que la produccién “es el proceso mediante el cual se transforma la materia
prima en bienes para el consumo, y se le afiade valor al resultado (es decir, valor

agregado)” (Equipo Editorial Etecé, 2023, parr. 4).

Segun Tawifk y Chauvel (1993) “se entiende por produccion la adicion de valor a un bien
(producto o servicio) por efecto de una transformacion. Producir es extraer o modificar

los bienes con el objeto de volverlos aptos para satisfacer ciertas necesidades” (p. 45).

En relacion a la produccion se enfoca aquella transformacion que presenta una materia
para el consumo o utilizacién de las personas, lo que conlleva a que satisfaga las

necesidades de las personas a las cuales va dirigida.
Ahora bien, en cuanto al producto se menciona que:

Es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un determinado
bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Segun un fabricante, el producto es
un conjunto de elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera que le
ofrece al usuario posibilidades de utilizacién. El marketing le agreg6 una segunda
dimension a esa tradicional definicion fundada en la existencia de una funcion

genérica de la satisfaccion que proporciona. La primera dimension de un producto
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es la que se refiere a sus caracteristicas organolépticas, que se determinan en el
proceso productivo, a través de controles cientificos estandarizados, el productor
del bien puede valorar esas caracteristicas fisicoquimicas. La segunda dimension
se basa en criterios subjetivos, tales como imagenes, ideas, habitos y juicios de
valor que el consumidor emite sobre los productos. El consumidor identifica los
productos por su marca. En este proceso de diferenciacion, el consumidor reconoce
las marcas, a las que le asigna una imagen determinad" (Bonta & Farber, 2004, p.
37)

Asimismo, se define el producto como "un conjunto de atributos tangibles e intangibles
que abarcan empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacién del
vendedor; el producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea"
(Stanton, Michel, & Bruce, 2004)

De esta manera, el producto es el resultado de la creacidén de un bien, mismos que son
percibidos por sus compradores acorde a sus caracteristicas y el cumplimiento de sus

necesidades.

2.1.3. Cliente
Segin American Marketing Association (A.M.A.) dice el cliente es “el comprador

potencial o real de los productos o servicio”.

El dnico valor que una empresa es capaz de generar, es aquel que se deriva de los clientes
tanto de los que tiene ahora como de los que tendra en el futuro. El éxito comercial
depende de captar, mantener y aumentar el nimero de clientes de la empresa. Estos
constituyen la Unica razon para construir una fabrica, contratar empleados, programar
juntas, instalar redes de fibra dptica, e involucrarse en cualquier actividad empresarial. Sin

clientes no hay negocio.
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Figura 3. Organizacion orientada al cliente

(a) Grafico de organizacion tradicional (b) Grafico de organizacion moderna orientada al cliente

Gerencia media Personal de primera linea

Personal de primera linea Gerencia media

Fuente: Philip Kottler.

En este caso, los clientes estan en la cima de la piramide, seguidos en nivel de importancia
por los empleados de primera linea (que son quienes conocen, atienden y satisfacen a los
clientes), luego por la gerencia media (cuyo trabajo es apoyar a los empleados de primera
linea para que atiendan bien al cliente) y finalmente, en la base, la alta direccion,
responsable de contratar profesionales aptos para ocupar la gerencia media, y apoyarlos.
Ademas, se afiade una referencia a los clientes en ambos lados de la figura (b), para indicar
que los profesionales de todos los niveles deben comprometerse a conocerlos, atenderlos

y satisfacerlos.

Algunas empresas han sido fundadas a partir del modelo de negocios en donde el cliente
ocupa el lugar mas importante, implementando desde el principio el enfoque en el
consumidor como su estrategia y fuente de ventaja competitiva. A partir del crecimiento
de las tecnologias digitales como Internet, por ejemplo los cada vez mejor informados
clientes esperan que ahora las empresas hagan algo méas que estar en contacto con ellos,
limitdndose a satisfacerlos o conquistarlos. Lo que quieren es que las empresas los

escuchen y les respondan (Kotler, 2007).
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2.1.3.1. El valor percibido por el cliente

De manera general, se establece al valor percibido del cliente como aquella diferencia
entre la evaluacion que el cliente hace respecto de todos los beneficios y todos los costos

inherentes a un producto.

Asimismo, el valor percibido puede ser visto, como una evaluacién global que el cliente
desarrolla de la utilidad de un producto o servicio, basado en “las percepciones de lo que
ha recibido frente a lo que ha dado.” De este modo, el valor es “una funcion positiva de lo
que se recibe y una funcion negativa de lo que se sacrifica” (Oliver 1999 citado en Gil,
Berenguer, Ruiz, & Ospina, 2013), si bien se puede llamar valor a las percepciones

exclusivamente positivas o negativas.

Por otro lado, diversos autores eligen la definicién de Zeithaml como la mas acertada
sobre la base anterior, el valor del servicio podria resultar en parte de la calidad. En esta
linea de trabajo, un nimero importante de contribuciones, presentan el valor como un
avance respecto a la calidad (Bolton & Drew 1991 citado en Gil, Berenguer, Ruiz, &
Ospina, 2013), apuntando una idea de relevo de variables clave en la investigacion del
servicio. Asi, sefialan: el valor percibido como medida de la evaluacion global de un

servicio parece ser mas rica 'y comprehensiva que la calidad.

El valor percibido por el cliente entonces se basa en la diferencia entre los beneficios que
el cliente obtiene y los costos que incurren. El especialista en marketing puede aumentar
el valor de la oferta para el cliente, al incrementar los beneficios econdmicos, funcionales,

y/o al reducir uno o mas costos (Gil, Berenguer, Ruiz, & Ospina, 2013).
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Fuente: Philip Kottler.

2.1.3.2. Analisis de valor para el cliente

Un analisis nos ayuda a revelar las fortalezas y las debilidades de la empresa existen 5

Figura 4. Valor percibido por el cliente
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pasos para realizar este analisis:

o Identificar los atributos y beneficios que valoran los clientes. Se pregunta a los
clientes que atributos, beneficios y niveles de desempefio buscan al elegir un
producto y un proveedor. Los atributos y beneficios deben definirse con amplitud,
de manera que abarquen a toda la informacion relacionada con las decisiones de
los clientes.

e Evaluar la importancia cuantitativa de los diferentes atributos beneficios. Se pide

a los clientes que califiquen la importancia de diferentes atributos y beneficios. Si
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las calificaciones difieren demasiado, el especialista en marketing debera
agruparlos en distintos segmentos.

e Evaluar el desempefio de la empresa y de sus competidores en cada uno de los
diferentes atributos mencionados por el cliente, y en funcion de la importancia
concedida. Los clientes describen como perciben el desempefio de la empresa y de
los competidores respecto de cada atributo y beneficio.

e Supervisar la evolucién del valor percibido a lo largo del tiempo. La empresa debe
actualizar cada cierto tiempo sus estudios de valor para el cliente y sus
evaluaciones de la posicion de sus competidores a medida que la economia, la

tecnologia y otras condiciones se modifican (Kotler & Keller, 2012).

2.1.3.3. Procesos de eleccion e implementaciones

Algunos especialistas en marketing podran argumentar que el proceso descrito es

demasiado racional. A continuacion, se menciona tres posibilidades:

v El comprador podria haber recibido la orden especifica de compra al precio mas
bajo. - En ese caso la labor del vendedor serd convencer a quien haya dado dicha
orden de que comprar solamente con base en el precio producird menores
ganancias en el largo plazo y tendra, en consecuencia, menor valor para el cliente.

v El comprador se jubilara antes de que la empresa se dé cuenta que es mas dificil
de operar. - El comprador parecera mas competente ante otros en el corto plazo,
con lo cual se maximiza su beneficio personal. Entonces la labor del vendedor sera
convencer a otras personas de la empresa compradora de que ofrece un mayor
valor para el cliente.

v El comprador tiene una estrecha amistad con el vendedor. - En este caso, el
vendedor debe demostrar al comprador que provocara quejas entre los operarios
cuando descubran su alto consumo de combustible y la necesidad de hacer

reparaciones frecuentes (Kotler & Keller, 2012).
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2.1.4. Consumidor

Para Philip Kotler el consumir es una persona que satisface una de sus necesidades

utilizando hasta su término destruyendo un producto o un bien.

El modelo formulado por Engel, Blackwell y Kollat contempla la Influencia
directa en el proceso de decision de compra, de un conjunto mas completo de
variables donde se Incluye el entorno, dentro del cual se integran los valores y las
normas culturales, por un lado, asi como variables personales: personalidad y
estilos de vida. (Gonzélez , 1999, p. 91)

Por otro lado, se menciona que el consumidor es aquel que determina el impacto en
la demanda por mercancias, averiguar qué reglas guian el comportamiento de las personas
en el mercado y qué limitaciones encuentran al tomar una decision. Las posibilidades
comerciales son determinadas por la combinacién de preferencias bajo una restriccion

presupuestaria (Da Silva, 2021).
En la toma de decisiones de los individuos influyen multiples factores como lo expone:

A la hora de tomar decisiones, a las personas (los consumidores) les influiran
aspectos de caracter interno como la motivacion, la percepcion, el aprendizaje, los
estilos de atribucion, las caracteristicas de personalidad, las actitudes o el
procesamiento de informacion, entre otros, por lo que las aportaciones de la
Psicologia se basan fundamentalmente en el analisis de los procesos psicoldgicos

béasicos en una aplicacion concreta. (Lopéz, 2010, p. 20)

Por tanto, es la personalidad un factor que influye en el momento en el que los individuos
toman una decision a la hora de consumir distintos tipos de productos o servicios. Si bien
son varios los factores que influyen en dicha toma de decisiones la personalidad es
considerada como un factor que hace parte de un conjunto de variables que intervienen en

las decisiones que se toman.
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2.1.4.1. Tipos de consumidor

e Consumidor personal: es el que compra o consume los bienes y los servicios con
la finalidad de satisfacer los deseos o necesidades de si mismo.
e Consumidor organizacional: EI que compra para una organizacion entera, como

son instituciones o empresas.

Por otro lado, se presentan los siguientes tipos de consumidores:

e Consumidor industrial: aquel cuyas operaciones se basan en la demanda de
bienes o0 servicios de caracter industrial, es decir maquinaria,
materiales, insumos, etc. Este tipo de consumidor demanda por lo general
grandes cantidades de bienes, con el fin de abastecerse.

o Consumidor final: Adquiere, utiliza o disfruta bienes y servicios para su
consumo final o definitivo, con el fin de satisfacer una necesidad.

« Consumidor frecuente: Sus operaciones de demanda de bienes o servicios se
realizan con habitualidad.

e Consumidor online: Sus operaciones de demanda de bienes o servicios son
Ilevadas a cabo por medio de una plataforma digital y con la ayuda de internet.
Este tipo de consumidor recurrira a dichos medios segun diferentes factores,
tales como el tiempo, la distancia o la urgencia.

e Consumidor fisico: Sus operaciones de demanda de bienes o servicios son
Ilevadas a cabo fisicamente, sin la necesidad de recurrir a plataformas digitales.
Este tipo de consumidor se dirige directamente al establecimiento o mercado
para efectuar la transaccion; o, en determinadas ocasiones, los oferentes son
quienes se dirigen a él para ofrecerle el producto.

o Consumidor impulsivo: Sus operaciones de demanda de bienes o servicios
ocurre por influencias externas y no por la existencia de necesidades. Entre los
factores que pueden influenciar a este tipo de consumidor se encuentran, por
ejemplo, la moda y las opiniones.

e Revendedor: Sus operaciones de demanda de bienes 0 servicios representan

una venta futura, es decir que el consumidor adquiere determinados productos
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con el objetivo de sacarles un provecho posterior al revenderlos (Frederick,
2022).

2.1.5. Presupuesto

Un presupuesto es un documento que traduce los planes en dinero: es una estimacion
capaz de proyectar con cierta exactitud los gastos e ingresos que podrian suceder en un
tiempo definido (COOPEMEP, 2015).

Por otro lado, los autores Welsch, Hilton y Gordon (2005) sefialan que:

El presupuesto es la planificacion y control integral de utilidades, y lo definen
como un enfoque sistematico y formalizado para el desempefio de fases
importantes de las funciones administrativas de la planificacion y contable. En este
sentido, se puede establecer que el presupuesto ayuda a determinar cuales son las
areas fuertes y débiles de las organizaciones, el control presupuestal genera la
coordinacion interna de esfuerzos y en virtud de sus relaciones con los diferentes
aspectos administrativos contables y financieros de la empresa, con el proposito
de ofrecer una vision mas amplia del proceso administrativo junto con la estructura
organizacional de la entidad, como la base para un eficaz sistema de planificacion
y control (Hidalgo, Villarroel, & Hidalgo, 2020, p. 20).

De una manera mas sencilla, un presupuesto es tomar las necesidades de cada uno de los
miembros de la familia, ordenarlas, priorizarlas y cuantificarlas. Asi mismo, considerar
todos los ingresos familiares y hacer las relaciones y ajustes para obtener un balance que
nos permita en escala de prioridades satisfacer las necesidades. (COOPEMEP, 2015, p.
16).

e Ingreso
Suma de todos los sueldos, salarios, ganancias, pagos de intereses, alquileres,

transferencias y cualquier otro ingreso de una familia en un periodo determinado.
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e [Egreso
Son las salidas de recursos financieros, motivadas por el compromiso de
liguidacion de algun bien o servicio recibido o por algin otro concepto. Los
egresos pueden ser de dos tipos: Gastos o Inversiones.

e (Gastos
En general se entiende por gasto al sacrificio economico para la adquisicion de un

bien de consumo del cual no se espera que pueda generar ingresos en el futuro.

2.1.6. Mercado

Este término se vincula con la recoleccion de informacion y la identificacion de las
ventajas o desventajas de un mercado. La informacion recolectada sirve de base para
formar un criterio mas sélido para el disefio de una estrategia de mercado y de las
actividades del marketing (Kotler P. , 2010)

El mercado es donde influye la oferta y la demanda. En un sentido menos amplio,
el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto. EI mercado es un conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto y comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse

mediante una relacion de intercambio (Kotler, 2010, p. 56)

El mercado estd conformado por los consumidores o clientes actuales y potenciales,
quienes tienen una necesidad o deseo que la empresa puede satisfacerla ofreciéndoles
productos o servicios que estén de acuerdo a dichos deseos 0 necesidades, donde se puede

decir que hay una oferta que se refiere a las empresas y demanda a los consumidores.

Para Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz, un mercado es el
"conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una

relacidn de intercambio”.

De manera precisa se define al mercado como aquel lugar donde se compra y venden

bienes como frutas, carnes, lacteos. Sin embargo, en economia el significado es mas
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amplio ya que se refiere a cualquier acuerdo para que compradores y vendedores de una
mercancia determinada hagan negocios entre si (estando en condiciones de fijar el precio)
(Astudillo, 2012, p. 55).

2.1.6.1.Teoria de la Oferta y demanda

Es teoria comprende la relacion o influencia es decir como interactia en un mercado (X)
un bien establecido entre ofertantes y demandantes tomando como dependencia con las
ventas del bien y relacionado con el precio. Podemos fijarnos que se toma en cuenta que
deben permanecer fijos los demas factores los mismo que pueden perturbar a la cantidad
demandado de un bien (Migliaro, 2000).

Donde la funcion es:
Rv=E(Lv,Z,Lw,F...) Qa=D(Pa, Y, Pb, G...)
Representa: Lv = Precio del bien v,
Z = ingreso de los consumidores.
Lw = Precio del bien w.
F = Gustos y preferencias de los consumidores.

Analizando la funcion si el precio del bien “v” tiende a incrementarse la cantidad demanda
tiende a disminuir, y por ende se incrementara la adquisicion de sustitutos; bueno y si el
precio de sustitutos se incrementa, la cantidad de demanda del bien “v” también subira.
En cuanto al ingreso como se desenvuelve dentro de la funcién expuesta esta tiene un
igual desenvolvimiento si se incrementa, la cantidad demanda de “v” se incrementara e

inversamente (Migliaro, 2000).

Tomando en cuenta los gustos y preferencias estos pueden ser muy significativos, asi
como definitorios, tal vez pudiera darse el hecho que suba el ingreso. Si la demanda es
muy perceptiva e influyente en el cambio del ingreso entonces el resultado serd que son

bienes suntuarios y si es menos perceptivo se dirdn que son bienes necesarios.
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Entonces podemos notar que si la cantidad demandada de un bien tiende a incrementarse
o0 bajar ante la subida o la tendencia a bajar del ingreso familiar pues entonces sera un bien
normal. A la inversa si baja o sube la cantidad demandada de un bien frente a la tendencia

a subir o bajar del determinado ingreso entonces se sobreentendera que es inferior.

Se observa que se aceptan constantes especialmente las adicionales que regularmente
afecta a la Oferta como lo son las siguientes: la tecnologia, los gustos de los que producen
y la funcion de produccion. Tomando en cuenta la oferta si el respectivo precio del bien
tiene a incrementarse entonces los que producen estaran prevenidos para ofertar mas del

bien.

A la inversa si tiende a disminuir el precio se ofertara poco producto. Analizando lo que
es el precio y la respectiva cantidad de equilibrio estos se hallan en una etapa en que la
cantidad ofertada voluntariamente es semejante a la demanda voluntaria. En un dicho
mercado que compiten ofertantes y demandantes el equilibrio se encuentra en la
interseccion de la curva tanto de oferta y demanda. Recordemos que aqui no hay

insuficiencia ni abundancia.

En cuanto a la demanda, se manifiesta que es la cantidad de bienes y servicios que un
consumidor o los consumidores estan dispuestos a comprar a un determinado precio en un
tiempo dado. Para que una persona demande un bien o servicio es porque le resulta util,
es decir, le sirve para satisfacer alguna necesidad, pero ademéas puede pagarlo. En
multiples ocasiones las personas desean poseer algo "si no fuera tan costoso". Algunos
quisieran tener una casa, pero no tienen el dinero para comprarla. Por lo tanto, solo la

demanda de los que pueden pagarla afecta el precio de las casas (Astudillo, 2012, p. 57).

En cuanto a la oferta se define como el monto que los productores estan dispuestos a
vender en el mercado durante un periodo dado a un precio especifico, "esta constituida
por todas las mercancias producidas o que se encuentran en el mercado que pueden ser
bienes o servicios y son ofrecidas al consumidor por los productores y distribuidores en

los di versos mercados y a distintos precios™ (Rodriguez y Nufiez 2012, p. 63).
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2.1.6.2.Elasticidad de la demanda

Este concepto es relativamente importante pues define como varia la cantidad que se esta
demandando de un determinado bien o servicio ante una variacién en la renta del
consumidor manteniendo constante o sin q haya cambios en los precios dados ni otras
variables. Hablar de la elasticidad renta es calcular como cambia la cantidad demanda
frente a la variabilidad en la renta de los individuos que consumen bueno esto es igual a
la elasticidad precio que calcula la contestacion de cantidades demandadas frente a

variaciones en precios (Astudillo, 2012).

Aqui la cantidad de dicho bien obedecera del tipo de ingreso que los compradores tomen
0 adquieran; es decir que del porcentaje de renta de los que consumen va a depender la
demanda. Partimos conceptualizando la elasticidad renta de la demanda que tiene un bien
y este posee una curva llamada Engel; siendo méas que un medidor de sensibilidad de las

conclusiones de consumo a la variabilidad de renta de mercado.

La elasticidad renta se representa a continuacion en forma matematica: CQ menor que O:
cuando sube la renta se estimula una tendencia a bajar en la cantidad demandada. Se
explica que regularmente es un bien menor por lo tanto se dird que para la elasticidad-
renta de la demanda serd negativa. CQ mayor que 0: cuando sube la renta da como
resultado una subida en la cantidad demandad; se explica que regularmente es un bien
superior 0 es un bien normal para la elasticidad renta de la demanda positiva, CQ ES
IGUAL A 0: cuando se habla de este es que existe un bien neutro (Kotler P. , 2012)

2.1.6.3.Etapas del estudio de mercado

El proceso del estudio de mercado, estara en funcion del caracter cronoldgico de la
informacidn que se analiza. Es asi, para identificar y proyectar todos los mercados, debera
realizarse un analisis histdrico, uno de la situacion actual y otro de la situacion futura o

proyectada, de cada uno de los mercados a estudiar (Orjuela, 2010).
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e Mercado proveedor

Esta constituido por todas aquellas firmas que proporcionan insumos, materiales y
equipos. También comprende a quienes proporcionan servicios financieros y de mano de

obra.

El estudio del mercado proveedor es bastante mas complejo de lo que parece, ya que
deberan estudiarse todas las alternativas de obtencién de materias primas, sus costos
condiciones de compra, perfectibilidad, posibles sustitutos, infraestructura especial para
su bodegaje, disponibilidad, seguridad y oportuna de suministros y asi asegurar un flujo

constante de insumos necesarios y al méas bajo precio.

Se debe tener presente que para obtener los productos que se van a ofrecer, se requiere
contar con los insumos necesarios, en las cantidades, calidades y oportunidad requerida.
La falta de disponibilidad o demora de estos insumos, reducen la eficacia de la
organizacion y mas aun si el suministro de esta falla, puede fracasar todo lo previsto con

respecto a la produccion y mercadeo de los productos de proyecto.

e Mercadeo Competidor

Esta formado por las empresas que producen y comercializan productos similares a los
del proyecto y por aquellas compafiias que sin ofrecer bienes o servicios similares,
comparten el mismo mercado objetivo de clientes. Para la preparacion y evaluacion de
proyectos serd imprescindible conocer la estrategia comercial que se desarrollard para

enfrentar de mejor forma la competencia frente al mercado consumidor.

Todas las organizaciones tienen uno o mas competidores. No se puede ignorar a la
competencia, ya que representa una fuerza importante que se debe vigilar y ante la que se
debe estar preparado para responder. Ademas, mas alla de la simple competencia muchos
proyectos dependen de la competencia de otros productos.

e Mercado Distribuidor

Necesita el andlisis de menos variables que los anteriores, pero no deja de ser importante.

La disponibilidad de un sistema que garantice la entrega oportuna de los productos al
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consumidor fundamentalmente en muchos productos como es el caso de productos

perecederos.

Los costos de distribucion son determinantes en el precio al que llegaran los productos al

consumidor y por lo tanto en la demanda que debera enfrentar el proyecto.
e Mercado consumidor

Suele ser el que requiere mayor tiempo para su estudio, por la cantidad de estudios
especificos que deben llevarse a cabo dada la complejidad del consumidor. Los habitos,
gustos y motivaciones de compra seran determinantes al definir al consumidor real (aquel

que toma la decision de compra) y la estrategia comercial a seguir.

Las organizaciones existen para resolver las necesidades de los clientes ya que son quienes

absorben la produccién de la empresa.

Ahora bien, en cuanto al mercado de consumo se establece en aquellas personas y hogares
que compran o adquieren bienes y servicios para su consumo personal. La naturaleza
dindmica del mercado de consumo se refleja en su distribucién geografica y sus
caracteristicas demogréaficas. Dentro de la distribucién geogréafica es de interés, si es una
poblacion urbana, suburbana, rural; en las caracteristicas demograficas: la edad, género,
ciclo de vida familiar, educacion e ingresos, entre otras, que analizaras mas adelante
(Universidad de Guanajuato, 2022).

e Mercado externo

Es estudiado separadamente o inserto en los estudios anteriores. Existen varias variables
en el mercado competidor distribuidor y consumidor externo que pueden afectar
profundamente. Por lo tanto, deben estudiarse por su efecto esperado sobre las variables
del proyecto, mas aun por la globalizacion de estos tiempos que inserta en una comunidad

de orden mundial.
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e Mercado potencial

De acuerdo a Fisher & Espejo (2011), el mercado potencial son aquellos consumidores reales

y potenciales de un producto o servicio, donde existen tres elementos importantes:

- Primero: uno o varios individuos y deseos por satisfacer.
- Segundo: un producto que pueda satisfacer esas necesidades.

- Tercero: personas que ponen los productos a disposicion de los individuos.

Al respecto, se manifiesta que un buen anélisis de mercado potencial ofrece una estimacion
de saber hasta donde puede llegar un negocio en un aspecto comercial, desde la guia, el
monto de inversion, tipo de necesidades que lograra satisfacer, areas que puede competir,

anticiparse a los cambios, el perfil de clientes, entre otros (Fischer & Espejo, 2011).

2.1.6.4.Modelo de mercado

(FAO, 2002) sefiala que el modelo de mercado se referirse a una representacion
simplificada de la economia de un mercado, a la estrategia de negocios de una empresa en
un mercado especifico, 0 a una representacion matematica del comportamiento de los

mercados financieros.

1) Modelo econémico de mercado

En economia, un modelo de mercado es una representacion simplificada de la forma en
que funciona un mercado especifico. Los modelos de mercado suelen utilizar supuestos y
simplificaciones para describir como los participantes en un mercado interactGan entre si,
cémo se determinan los precios y como se asignan los recursos. Los modelos de mercado
pueden ser herramientas Utiles para entender y predecir el comportamiento de los

mercados en situaciones teoricas o hipotéticas.
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2) Modelo de negocios de mercado

Un modelo de negocios de mercado se refiere a la estrategia o enfoque utilizado por una
empresa 0 negocio para operar en un mercado especifico. Esto puede incluir como la
empresa genera ingresos, como compite con otros participantes del mercado, como se
posiciona en relacidn con los clientes y como crea valor para sus clientes. Los modelos de
negocios de mercado varian segun la industria, el tipo de productos o servicios ofrecidos,

y otros factores especificos de la empresa y del mercado.
3) Modelo de mercado financiero

En el contexto de los mercados financieros, un modelo de mercado puede referirse a una
representacion matematica o estadistica de la forma en que se comportan los precios de
los activos financieros, como acciones, bonos, divisas 0 commodities. Los modelos de
mercado financiero son utilizados por los inversionistas y analistas para analizar y predecir
el comportamiento de los mercados financieros y tomar decisiones de inversion o de

gestion de riesgos.

2.1.7. Empresa Publica

Una empresa publica, corporacion publica, empresa estatal o sociedad estatal es una
empresa cuyo propietario es el Estado y por consiguiente es dirigida, administrada y
controlada ya sea de forma total o parcial por las instituciones y organismos
correspondientes emanados del gobierno de un pais o de una entidad subnacional. Sin
embargo, la Union Europea define a una empresa publica como cualquier empresa en la
que los poderes publicos puedan ejercer, directa o indirectamente, una influencia
dominante en razon de la propiedad, de la participacion financiera o de las normas que las
rigen (Fabian, 2019).

Asimismo, se refiere que:

La empresa publica es un instrumento de politica pablica que puede o no ser (til
para lograr objetivos sociales y econdmicos. Su creacion y continuidad deberia

regirse por un riguroso proceso de planificacion, sobre la base de serios analisis de
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factibilidad y respaldos técnicos. Antes de la decision de crear una empresa
publica, incumbiria sopesar las ventajas de otros instrumentos de politica para
superar los problemas especificos de los encadenamientos productivos
(Wanderlay, 2018, parr. 9).

En otros términos, se habla de empresa publica al hacer referencia al agente econdémico-
social que a través de la combinacion de factores productivos (trabajo, capital y recursos
naturales) se ocupa de la obtencion de utilidades (bienes y servicios) y que los ofrece en
el correspondiente mercado. Asi también puede ocurrir que la empresa suministre
gratuitamente los bienes y que sea el Estado quien asuma el pago de los gastos de
produccién, dependiendo de los objetivos y funciones de la empresa en cuestion. En

segundo lugar, la empresa publica es “publica” (Hierro & Herrera, 2020).

De igual manera, se debe tener en cuenta que la atribucion de la condicién de publica se
ha ido adaptando con el transcurso del tiempo y el desarrollo de las sociedades.
Inicialmente, al hablar de un organismo empresarial publico nos referiamos
exclusivamente a aquellos en los que la propiedad correspondia integramente al sector
publico (Hierro & Herrera, 2020).

2.2.CONTEXTO REFERENCIAL

2.2.1. Marco Legal

El trabajo de investigacion estd enmarcado legalmente dentro de:
DECRETO SUPREMO N° 1759

EVO MORALES AYMA

PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DEL ESTADO PLURINACIONAL DE
BOLIVIA

CONSIDERANDO:

Que el Paragrafo 111 del Articulo 103 de la Constitucion Politica del Estado, establece que
el Estado, las universidades, las empresas productivas y de servicio publicas y privadas, y

las naciones y pueblos indigena originario campesinos, desarrollaran y coordinaran

45



procesos de investigacion, innovacion, promocion, divulgacion, aplicacion y transferencia
de ciencia y tecnologia para fortalecer la base productiva e impulsar el desarrollo integral

de la sociedad.

Que los Paragrafos 1 y 1l del Articulo 318 del Texto Constitucional, disponen que el
Estado determinara una politica productiva industrial y comercial que garantice una oferta
de bienes y servicios suficientes para cubrir de forma adecuada las necesidades bésicas
internas, y para fortalecer la capacidad exportadora; asi como fortalecera la infraestructura

productiva, manufacturera e industrial y los servicios basicos para el sector productivo.

Que La Ley N° 232, de 9 de abril de 2012, crea el Fondo para la Revolucion Industrial
Productiva — FINPRO Yy establece los mecanismos de financiamiento y asignacion de sus

recursos para la implementacion de emprendimientos productivos.

Que el Articulo 5 del Decreto Supremo N° 1367, de 3 de octubre de 2012, que Reglamenta
la Ley N° 232, sefiala el procedimiento general para la aprobacion de proyectos del
FINPRO. Asimismo, el Articulo 6 del mencionado Decreto Supremo, establece que una
vez que los emprendimientos productivos cuenten con la homologacion respectiva por
parte del Comité, la asignacion de recursos deberd ser aprobada mediante Decreto

Supremo, a ser tramitado de acuerdo a normativa vigente.

Que mediante Resolucién Ministerial MDPYEP/DESPACHO/N®. 178.2013, de 29 de
agosto de 2013, se aprueba el Estudio de Identificacion del Proyecto “Implementacion
Planta Ensambladora de Equipos de Computacién en el Parque Industrial de Kallutaca-
Laja”, mismo que fue remitido a consideracion del Comité de Homologacion de Proyectos
del FINPRO.

Que una vez cumplidos los requisitos exigidos al efecto, el proyecto “Implementacion
Planta Ensambladora de Equipos de Computacién en el Parque Industrial de Kallutaca-
Laja”, presentado por el Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural, ha sido
homologado mediante Resolucién N° 008/2013, de 16 de septiembre de 2013, emitida por
el Comité de Homologacion de Proyectos del FINPRO.
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Que corresponde la emisién del Decreto Supremo con la finalidad de crear una Empresa
Publica Nacional Estratégica y autorizar el préstamo para la implementacion, operacion y

puesta en marcha de la Planta Ensambladora de Equipos de Computacion (CPE, s.f.).

2.2.2. Marco Historico

A inicios de la década de 1970, el Gobierno boliviano decide impulsar el desarrollo del
pais introduciendo la computacion como medio tecnoldgico de servicio a las empresas,
para este propdésito crea el Centro Nacional de Computacion (Cenaco) como empresa
estatal de servicios en computacion y formacion de técnicos programadores. Las
principales universidades estatales de Bolivia siguiendo una politica de desarrollo
tecnoldgico y cientifico abren las carreras de Licenciatura en Informética y adquieren
computadoras que, principalmente, fueron usadas para facilitar los procesos de gestion

administrativa financiera (Herrera, 2007).

En los primeros pasos del desarrollo de sistemas de informacion para empresas los
productos de software implementados fueron para el area financiera y administrativa. Las
aplicaciones de software ayudaron a manejar mejor la informacién econémica y
administrativa para la toma de decisiones. Por ejemplo, los sistemas implementados
ayudaron al personal de empresas, industrias, bancos y cooperativas controlar mas
rapidamente los procesos de servicios, control de inventarios, ventas, por ejemplo, el

manejo de cuentas, préstamos, etc. (Herrera, 2007)

Segun datos proporcionados por la Autoridad de Fiscalizacion y Regulacion de
Telecomunicaciones y Transportes (ATT), en Bolivia existen 13,892.460 millones de
celulares, de los cuales 9,495.280 son activos, es decir tienen registro y el resto, 4,397.180,

son inactivos o no tienen registro (Boliviatv.net, 2013).

El informe de la entidad fiscalizadora detalla que el crecimiento de la telefonia mdvil en
el pais se dio a partir de 2006, gestion en que, de cada diez habitantes, dos tenian un

celular. En cambio, en 2012, de cada diez personas nueve contaban con un mavil.

Los datos fueron proporcionados por la ATT en conmemoracion a los 40 afios de creacion

del primer teléfono movil en el mundo.
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Hace cuatro décadas, Martin Cooper, ingeniero de Motorola, cred el primer teléfono
inalambrico que podia llevarse a todas partes. Fue entonces cuando el 3 de abril de 1973,
Cooper hizo su primera llamada de celular mientras caminaba por las calles Nueva York
en EEUU.

El primer equipo mdvil, conocido como DynaTAC, pesaba 1,2 Kilogramos y sélo podia

utilizarse por 20 minutos antes de que su bateria muriera.

Durante los afios 80, el DynaTAC de Cooper lleg6 a las tiendas con algunas mejoras. Su
exorbitante precio de 1.000 doélares ofrecia un uso continuo de media hora antes de
recargar la bateria por 10 horas; sin embargo, tiempo después otras compafiias se
percataron del potencial de un producto como éste y decidieron comenzar a hacer sus

propios modelos.

Desde ese entonces, la carrera por tener celulares mas pequefios, delgados, livianos y con
mayor capacidad ha logrado incorporar todo el potencial de una computadora dentro de

un teléfono movil.

La primera empresa en proveer servicio de telefonia mévil en Bolivia fue Tigo, llamado
Telecel en ese entonces, en el afio 1999; Entel ingresdé al mercado en 1996 y Viva,
Nuevatel, en el afio 2000. Los servicios de telefonia mévil y de valor agregado son los
mas representativos del sector de las telecomunicaciones y generan el mayor volumen de
ingresos a las compaiiias (Boliviatv.net, 2013).

Entre las caracteristicas de los celulares se encuentran:

Primera generacion

e Surge en los afios 80, con los denominados "ladrillos”. Estos celulares tenian

tecnologia analdgica.
Segunda generacion

e Surge la década del 90 con celulares con tecnologia digital, pues podian enviar y

recibir mensajes de texto.

Tercera generacion
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En ésta se unen las tecnologias anteriores con las nuevas, pues tienen chip e
internet (Boliviatv.net, 2013).

Ingresos de Operaciones de Quipus

De acuerdo a datos del SIGEP, del Ministerio de Economia y Finanzas Publicas (MEFP),
en cinco afos de gestion, los ingresos de operacidn de Quipus fueron de Bs. 795,5 millones
(2014-2018), claramente por debajo de los gastos de operacion que fueron de Bs. 938,5
millones. Lo cual significa que en cinco afios existe un deficit operacional de alrededor de
Bs. 143 millones, es decir, que todo el ingreso por productos vendidos en ese tiempo, no
pudieron cubrir lo que se gast6é para el normal funcionamiento de la empresa (salarios,

compra, de suministros, alquileres, otros) (Pagina Siete, 2019).

Tabla 1. Empresa Quipus. Recursos percibidos 2013-2018
En millones de bolivianos

Rubro 2013 2014 2015 2016 2017 2018 Total

Ingresos de Operacion 0.0 400.1 143 2450 1102 26.1 795.6
Préstamos 0.6 365.1 0.0 0.0 0.0 0.0 365.6
Total 0.6 7652 143 2450 1102 261 1,161.2

Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas Publicas (MEFP).

2.2.3. Estudios previos del Objeto de Estudio
Estudio de mercado: Planta Ensambladora de Equipos de Computacion La Paz — Bolivia.
Coordinador de la Investigacion: Marcelo Segales (Consultora Fastefa S.R.L)

Marco: Convenio Especifico de cooperacion interinstitucional entre el Viceministerio de
Produccion Industrial a Mediana y Gran Escala (VPIMGE) y la Consultora Mastefa S.R.L,
con el objeto de promover el desarrollo de investigaciones sobre temas estructurales y de

interés.
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Afo: 2013

El presente proyecto analiza la factibilidad para instalar una planta ensambladora de
equipos de computacion, que implica un analisis sistematico de todos los componentes
del mercado que podrian impactar positiva o negativamente en el éxito o fracaso del
proyecto, de esta manera se analizaran los mercados del consumidor, competidor,
proveedor, distribuidor, de bienes sustitutos y mercado externo, en funcién a las
necesidades de mejora de las condiciones educativas y tecnologicas de los estudiantes de
primer curso de primaria y secundaria y los docentes de la educacion publica, y de los

estudiantes de colegio, institutos y universitarios.

2.3. DIAGNOSTICO DEL PROBLEMA

De acuerdo a Miguel Angel Amonzabel Gonzales licenciado en administracion de
empresas/educacion superior, sefiala que revisando los estados financieros del 2013 al
2015 (no existen informes publicados de 2016-2017) e informacién del Ministerio de
Desarrollo Productivo, se pudo establecer una rentabilidad del 1% en el 2016. Sin
embargo, si se hubiera depositado el dinero invertido en un deposito a plazo fijo a largo
plazo en una entidad financiera se podria haber obtenido una rentabilidad minima del 2%

sin asumir ningun riesgo.

De las cuatro gestiones estudiadas, la pérdida acumulada es de 18,4 millones de
bolivianos. Por otra parte, se pudo establecer la sobreinversion en inventarios del 2016;
esto se puede deber a que no comercializa sus productos con facilidad y, por otro lado, a

una sobreinversion en las cuentas por cobrar.

El aflo 2014 muestra un nivel de endeudamiento (pasivo) del 99% frente al 1% de
patrimonio institucional. Y en 2015, un patrimonio negativo de Bs 17.678.594, fuera de
toda logica contable. Asimismo, la composicién de deuda de corto plazo es preocupante:
40% y 55% el 2014 y el 2015, respectivamente, generando cargas financieras fuertes por

concepto de intereses.

50



En primera instancia, un de las causas para que se presenten resultados desastroso en
Quipu es la falta de contemplacién de un estudio de mercado, puesto que el 95% al 98%
de los celulares comercializados son de contrabando, por tanto, no pagan impuestos
teniendo precios accesibles, y también se puede advertir una innovacion tecnolégica
constante. En tal sentido, se necesitaba que Quipus fuera una empresa con alguna ventaja
competitiva que le permita rivalizar en esta industria; lamentablemente, hasta ahora, no la

pudo desarrollar.

Desde la perspectiva del manejo del mercadeo de sus computadoras, se puede afirmar que
es deplorable: solamente espera venderles a las unidades educativas y otras entidades
publicas. Por otro parte, no tuvo una estrategia de diferenciacion e innovacién de sus
celulares; por ende, Quipus no pudo comercializarlos facilmente debido a que los
consumidores bolivianos no consideran en su analisis que sea un producto nacional y se
deba comprar lo nuestro. En cambio, compran los celulares de acuerdo a sus necesidades,

buscando sacar el mayor valor posible por el dinero que entrega.

Su localizacién en la provincia Laja, al oeste de La Paz, hace que la logistica sea muy
dificil, debido a que no existen empresas que vendan suministros a su alrededor y los

costos de transporte a otros mercados no pudieron ser sostenidos (Gonzales, 2018).

1. Disminucion en la produccion: La produccién de equipos tecnoldgicos de
Quipus esta en un panorama complejo por la competitividad de marcas y

actualizaciones constantes de los softwares de los equipos en el mercado.

La empresa estatal Quipus, creada en 2013, dejara de producir teléfonos celulares desde
2018 y se quedara con el ensamblaje de computadoras portéatiles. La decision fue asumida
frente a la imposibilidad de competir con aparatos producidos en Asia.

Se establece que los competidores del mercado de celulares que vienen de China y Corea,
como los teléfonos producidos por la multinacional Samsung, renuevan sus dispositivos

cada afio, por lo cual es dificil competir con ese ritmo.
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La oferta de Quipus en teléfonos celulares incluye a los modelos Tinku LTE (gama alta)
y Heka 3G (gama media) cuya venta comenzé a finales de 2015. Siendo que fue la
Empresa Nacional de Telecomunicaciones (ENTEL) quien ayudd en la comercializacion
de los teléfonos existentes con financiamiento con cuotas para policias y militares (Cuiza
P., 2017).

2. Analisis de la clientela: Se puede observar una escasa evaluacion a las
necesidades y deseos del consumidor respecto a la apreciacion de productos

Quipus en el mercado.

A pesar de las ventas alcanzadas, los equipos de la estatal Quipus no terminan de seducir
a los compradores, quienes prefieren comprar computadoras y celulares importados.
Segun la estatal, la venta al pablico de estos dispositivos no es su objetivo prioritario, sino

a las instituciones.

El jefe de comercializacién de Quipus, Victor Sanabria, sostuvo que la compafiia no ve a
la comercializacion al publico como una prioridad, ya que su mayor volumen de ventas se

da en canales institucionales.

"Vendemos sobre todo computadoras y tablets a empresas publicas y privadas, ademas de
otro tipo de componentes. Nuestras tiendas sirven para acercarnos al publico, pero no son
nuestro mercado prioritario”, explico en una entrevista realizada en diciembre pasado por

este medio (Filomeno, 2016).

3. Lacompra: El proceso de obtencion de los insumos no son acorde a la produccion

de productos tecnolégicos en la actualidad y hacia un determinado futuro.

Tabla 2. Obtencidn de insumos acorde a produccion de productos tecnoldgicos

Afio Utilidad/pe | ROE ROA EBITDA Activo Pasivo Patrimonio Ingresos  de | Gastos de
rdida operacidn operacidn

2013 all all | I I 1 0.3

2014 a.b aa.b aal a4k J 400 3411

2013 -28.8 -191 T4 732 -1 14.3 214.8

2016 46 | -34.3% 1% 7.3 478 497 -13 2494 260.7

Total -18.4 639.8 8231

Fuente: Ministerio de Economia, Estadio de Julio Linares para la fundacion Pasos Kanki con base a datos
del SIGMA Y SIGEP/Grafico Rubén A./Pagina siete
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Un analisis de las cifras reportadas por la estatal al SIGMA del Ministerio de Economiay
que forma parte de un estudio que es elaborado por la Fundacion Pasos Kanki y preparado
por el economista Julio Linares muestra que en cuatro afios de gestion los ingresos de
operacion de Quipus fueron de 659,8 millones de bolivianos, por debajo de los gastos de
operacion que alcanzaron 823,1 millones de bolivianos.

Hasta 2016 tenia como inventario productos terminados por un valor de 104,1 millones
de bolivianos (15 millones de dolares) y materiales en depdsito por 187,3 millones de
bolivianos. Siendo que, los inventarios de almacén cada fin de afio sobrepasaron siempre

la comercializacion de productos, lo que supone una sobreproduccion.

Por ejemplo, la venta de productos llega a un valor de 60 millones de boliviano (8,6
millones de ddlares). “Es decir, que, si no se hubiera producido nada este afio, todavia

existiria mercaderia guardada desde 2016 por 4 millones de dolares” (Kanki, 2018).

4. La venta: Esta referido a la poca actividad de publicidad, promocién y otras que
son un aspecto que puede ser determinante para la organizacion, la habilidad para

vender el producto.

El gerente de comercial de Quipus, Victor Sanabria, sostuvo que la compafiia no ve a la
comercializacion al publico como una prioridad, ya que su mayor volumen de ventas se

da en canales institucionales.

"Vendemos sobre todo computadoras y tablets a empresas publicas y privadas, ademas de
otro tipo de componentes. Nuestras tiendas sirven para acercarnos al publico, pero no son
nuestro mercado prioritario”, explico en una entrevista realizada en diciembre pasado de

2016 por Pagina Siete (Filomeno, 2016).

5. Planificacion de productos: No se observa una planificacion de los productos
nuevos e innovadores, que estos deben ser sujetos a un estudio de mercado, como

también la colocacion del producto y la marca.
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El analista tecnolégico Marcelo Duran sefialé que los teléfonos maéviles que producia
Quipus eran muy “simples” de entender, pero lo que falld fue el diagndstico preliminar

para introducirlos al mercado boliviano.

“Si pudieran ir a los colegios y repartir los teléfonos para digitalizar la educacion, y a
partir de eso ensefiar a las futuras generaciones el uso de redes sociales, tendrian un

mercado potencial impresionante”, aseguro.

Ademas, Duran mencioné que tanto el modelo de celular Heka como Tinku no tenian el

factor diferenciador e innovador.

Cuando los modelos de celulares de la empresa salieron al mercado, Tinku y Heka,
costaban 1.323 y 1.079 bolivianos, respectivamente; actualmente su precio es de 1.098 y
896 bolivianos (Pimienta, 2018).

Para el presidente del Colegio de Economista de Santa Cruz, Jorge Akamine, el mercado
mundial de celulares es altamente competitivo y de grandes inversiones en investigacion
y desarrollo. En el caso de Quipus, la decision de no fabricar mas teléfonos en 2018 es
una medida acertada a pesar que se la tomo6 un poco tarde. “Lo que queda es intentar

recuperar la inversion lo antes posible, para no incurrir en dafio econdmico al Estado”,

puntualiz6 (EI Deber, 2018).

6. Responsabilidad social: La finalidad donde se habla del factor que incluye la
obligacion de la empresa de entregar un producto de calidad, ético y precios

razonables.

El Cadigo de Etica de la Empresa Pablica QUIPUS tiene el objetivo de guiar y orientar la
conducta de sus recursos humanos, en coherencia con el marco estratégico, valores y

mandato social al que responde.

Para la Empresa Publica QUIPUS, generar, desarrollar y/o potenciar relaciones duraderas
y rentables con sus clientes representan factores clave de éxito. Por tanto, todos los clientes
deberan ser atendidos con eficiencia, prontitud, profesionalismo y calidez, recibiendo el

debido asesoramiento técnico que les garantice el valor de lo invertido. Se deberd velar
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por ofrecer al cliente informacion veraz y precisa sobre los productos y servicios,

buscando maximizar el beneficio de la relacion comercial.

La Empresa garantiza la calidad de sus productos y servicios, por lo que se responsabiliza
de cualquier falla atribuible a defectos de fabricacion o dafios de manipulacion por parte

de alguno de sus trabajadores (dentro de un periodo de garantia).
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CAPITULO 111

DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

3.1.UNIVERSO O POBLACION DE ESTUDIO
3.1.1. Poblacién

Es un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales
seran extensivas conclusiones de la investigacion. Esta queda determinada por

el problema y por los objetivos del estudio (Arias, 2006).

3.1.2. Tipos de poblacion

e Poblacion finita. Es aquella cuyo elemento en su totalidad son identificables por

el investigador

e Poblacién Infinita. Es aquella cuyos elementos es imposible tener un registro

identificable.

e Poblacién accesible. Es la porcion finita de la poblacion objetivo a la que

realmente se tiene acceso y de la cual se extrae una muestra representativa

La poblacién, o en términos mas precisos poblacion objetivo es un conjunto finito o
infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas
conclusiones de la investigacion. Esta queda determinada por el problema y por los
objetivos del estudio. (Arias, 2006)

Por tanto, la poblacion fue finita segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica
(INE) de las proyecciones de poblacién de ambos sexos, segun edad, 2012-2022; existen
un total de 947.461 personas entre hombres y mujeres de 20 a 39 afios en el municipio de
La Paz (INE, 2022).
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3.2. DETERMINACION DEL TAMANO Y DISENO DE LA MUESTRA

La muestra es un grupo de personas, eventos, sucesos, comunidades, etc., sobre el cual se
recolectan los datos, sin que necesariamente sea representativo del universo o poblacion

gue se estudia.

También, se optd por una muestra homogénea: al contrario de las muestras diversas, en
esta las unidades a seleccionar poseen un mismo perfil o caracteristicas, o bien, comparten
rasgos similares. Su propdsito es centrarse en el tema a investigar o resaltar situaciones,

procesos o episodios en un grupo social. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

La primera encuesta se enfocd en jovenes entre 20 a 39 afios de la ciudad de La Paz que
adquieren productos principalmente de la zona de la Huyustus. Otra encuesta esta
determinada para maestras y maestros de unidades educativas de la ciudad de La Paz y El

Alto quienes hacen uso del producto Quipus.

El célculo de la muestra para el primer grupo fue bajo la formula de célculo de poblacion
finita segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE) de las proyecciones de
poblacién de ambos sexos, segln edad, 2012-2022; existen un total de 947.461 personas
entre hombres y mujeres de 20 a 39 afos en el municipio de La Paz (INE, 2022), tal y

como se ve a continuacion:
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Tabla 3. Poblacion empadronada por sexo, segun grupos de edad La Paz

Edad ’ 2012 ’ 2022
Total 2.767.504 3.051.947 |
0-4 293.301 269.203
5-9 290.850 273.233
10-14 281.378 281.814
15-19 264.015 280.962
20-24 240.606 266.329
25-29 218.868 246.704
30-34 199.770 226.800
35-39 177.869 207.628
40-44 157.765 189.482
45-49 134.879 168.222
50-54 115.974 147.761
55-59 98.709 123.879
60-64 86.550 103.847
65-69 72.549 84.968
70-74 54.229 69.839
75-79 38.747 52.073
80 0 més 41.445 59.203

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE) Censo 2012 proyectado a 2022

Z2 x Nxpxq
PW-1+Z xpxg

n=

Doénde:

n: Tamafio de la muestra

N: Universo

Z: Valor correspondiente a la tabla de Gauss.
p: Probabilidad de que ocurra el evento.

g: Probabilidad de que no ocurra el evento.

I: error que Se prevé cometer.

Por tal motivo:

Datos
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N =947.461
Z=1,96
1=0,05
p=0,50
g=0,50
1,962 x 947.461 x 0,50 x 0,50
0,052 (947461 — 1) + 1,962 x 0,50 x 0,50

n

n =384
Por tanto, la muestra involucrada para la poblacion de 20 a 39 afios es de 384 personas.

Una segunda muestra se refiere al tipo no probabilistico, es decir de acuerdo a Tamayo
(1995):
El investigador selecciona los elementos que a su juicio son representativos, lo
cual exige al investigador un conocimiento previo de la poblacidn que se investiga
para poder determinar cuales son las categorias o elementos que se puede

considerar como tipo representativo del fenémeno que se estudia. (p. 61)

Por tanto, se utiliza la muestra no probabilistica por conveniencia, la cual consiste en

determinar los individuos de la muestra a criterio del investigador,

Es utilizada para crear muestras de acuerdo a la facilidad de acceso, la
disponibilidad de las personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de
tiempo dado o cualquier otra especificacion practica de un elemento particular. El
investigador elige a los miembros solo por su proximidad y no considera si
realmente estos representan muestra representativa de toda la poblaciéon o no.
Cuando se utiliza esta técnica, se pueden observar habitos, opiniones, y puntos de

vista de manera mas facil (QuestionPro, 2020).

Siendo que representa a 40 maestras y maestros del Magisterio de las unidades educativas

Simon Bolivar (14 personas) de la ciudad de El Alto, las unidades educativas Daniel
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Sanchez Bustamante (12 personas) y Holanda (14 personas) de la ciudad de La Paz,

haciendo un total de 40 maestras y maestros que utilizan los productos Quipus.

3.3.SELECCION DE METODOS Y TECNICAS

3.3.1. Tipos de Investigacion
Para definir los alcances de esta investigacion, es necesario saber primero que existen
diferentes tipos de investigacion, segin Danhke 1989 (citado por Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2003) enfoca la investigacion hacia 4 tipos que son: exploratorios, descriptivos,

correlacionales y explicativos.

La presente investigacion se baso en una investigacion descriptiva, cuya definicion se
observa a continuacién: los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o
cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis (Danhke, 1989). Es decir, miden,
evallan o recolectan datos sobre diversos conceptos (variables), aspectos, dimensiones o
componentes del fendmeno a investigar. En un estudio descriptivo se selecciona una serie
de cuestiones y se mide o recolecta informacion sobre cada una de ellas, para asi (valga la

redundancia) describir lo que se investiga. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

Por ello, interesa profundizar sobre la participacion de los productos Quipus en el mercado
pacefio en jovenes entre los 20 a 39 afios de edad. Como también, de maestras y maestros

de unidades educativas de la ciudad de La Paz y El Alto.
3.4.INSTRUMENTOS DE RELEVAMIENTO DE INFORMACION
Para el desarrollo de esta investigacion se utilizo:

a) Laencuesta

Se define la encuesta como una técnica que pretende obtener informacidn que suministra
un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular.

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014). La encuesta puede ser oral o escrita.
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En la investigacion se realiz6 una encuesta escrita, misma que se aplicé mediante un

cuestionario.

El cuestionario es la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante u un
instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas. Se le denomina
cuestionario auto administrado porque debe ser llenado por el encuestado, sin intervencion

del encuestador.
Por tanto, como instrumento se utilizé:

Cuestionario de preguntas cerradas: son aquellas que establecen previamente las
opciones de respuesta que puede elegir el encuestado. Estas se clasifican en: dicotdmicas:
cuando se ofrecen solo dos opciones de respuesta: y de seleccidn simple cuando se ofrecen

varias opciones, pero sélo se escoge sélo una.

Cuestionario de preguntas abiertas: son las que no ofrecen opciones de respuesta,
aunque se da libertad de responder al encuestado, quien desarrolla su respuesta de manera
independiente. (Arias, 2006)

La encuesta que se desarroll6 fue mixta que combina preguntas abiertas y cerradas, a dos

muestras:

a) La primera dirigida a los jovenes adultos entre los 20 a 39 afios de la ciudad de La
Paz.
b) La segunda se realizard a maestras y maestros que son usuarios o alguna vez hayan

usado los celulares o laptops de la marca Quipus.

3.4.1. Procesamiento de Datos

El procesamiento de datos en la investigacion de campo es la organizacion de los

elementos obtenidos durante el trabajo de investigacion.

El interpretar y comunicar informacion directamente de los instrumentos manejados para

la recopilacion de datos no resulta dificil de comprender. Seria tanto como pretender

61



proporcionar informacién financiera tomada en forma directa de los documentos fuente,

sin pasar antes por la formulacion de estados contables.
El procesamiento de datos se puede llevar a cabo mediante los siguientes métodos:

a) Tabulacion

b) Medicion

c) Sintesis
Tabulacién de datos

1. Concepto. Por tabulacion debe entenderse la concentracion de los datos de una
investigacion de campo en cédulas disefiadas para tal efecto.

2. Cédula de Tabulacion: La cédula o protocolo de tabulacidon es el formato en el cual se
concentran los datos recopilados en una investigacion de campo. Para hacerla funcional,
han de considerarse en su disefio todos los elementos que identifiquen al estudio en
proceso, asi como el espacio necesario para contener los datos obtenidos en el propio
trabajo. El uso de hojas tabulares es especialmente recomendable en este tipo de tareas,

por lo cual utilizaremos el programa SPSS para el procesamiento de datos obtenidos.

Programa estadistico de procesamiento de datos SPSS.
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CAPITULO IV

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En el presente apartado de participacion de los productos Quipus en el mercado de
celulares y laptops en la ciudad de La Paz. Para ello, se aplicd encuestas a 384 personas
que adquieren productos de celulares y laptops en el comercio de la zona de la Huyustus
de la ciudad de La Paz. De igual manera, se preciso otra encuesta a 40 usuarios directos
de laptops Quipus, enfocandose a maestras y maestros del Magisterio de las unidades
educativas Simén Bolivar de la ciudad de El Alto, las unidades educativas Daniel Sdnchez

Bustamante y Holanda de la ciudad de La Paz.

El instrumento a utilizado es la escala de Likert, ademas de que se incluyen respuestas,
se trabaj6 con el programa SPSS para la demostracion gréfica y en tablas de los resultados
obtenidos a traves de las encuestas realizadas, lo cual permite realizar un analisis
detallado. A continuacién, se muestran los resultados del primer instrumento de
investigacion

4.1. Resultados de personas que adquieren productos de celulares y laptops
en el comercio de la zona de la Huyustus

1. ¢En qué te basas para adquirir un producto ya sea de laptop y/o celular?

Tabla 4. Razones para adquirir una laptop y/o celular

Frecuencia | Porcentaje
Marca 116 30,2
Validos Calio!ad 145 37,8
Precio 123 32,0
Total 384 100,0
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Grafico 1. Razones para adquirir una laptop y/o celular

Percent

20

T T T
Marca Caliclad Precio

Fuente: Elaboracién propia.
Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 38% responden que para adquirir un producto
ya sea de laptop y/o celular se basan en la calidad, prosiguiendo en el 32% quienes

mencionan que la razén para obtener un producto es el precio y por ultimo sefialan que se
fijan en la marca reflejada en el 30%.

2. ¢Tiene usted, al menos un celular?

Tabla 5. Posesion de un celular

Frecuencia | percentil
Si 381 99,2
Valida No 3 ,8
Total 384 100,0
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Gréafico 2. Posesion de un celular

Percent

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico muestra los resultados donde el 99% de las personas encuestadas
responden que si solo tienen un celular para su uso diario y el 1% indica que no presentan
al menos un celular lo que estableceria que pueden llegar a tener mas de uno para diversas
actividades o fines segun funciones especificas.

3. ¢De qué marca es su celular?

Tabla 6. Marca de su celular

Frecuencia | Porcentaje
Samsung 84 21,9
Sony 34 8,9
Apple 65 16,9
LG 26 6,8
Vélidos  Huawei 75 19,5
Xiomi 82 21,4
Quipus 3 0,8
Otros 15 3,9
Total 384 100,0
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Gréafico 3. Marca de su celular
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

El gréfico muestra los resultados donde el 7% indica la marca de su celular es LG, el 20%
Huawei, el 17% Apple, el 22% Samsung, el 9% Sony, el 21% Xiaomi, el 4% otros y
finalmente 3 personas que representan el 1% del total de 384 personas indican que tienen

la marca Quipus.

4. ¢Porqgue razon utiliza esa marca de celular?

Tabla 7. Razon de uso de su marca de celular

Frecuencia Porcentaje
Precio 42 10,9
Calidad 48 12,5
Rendimiento 45 11,7
Capacidad 59 15,4
Pantalla 57 14,8
Valido Camara 56 14,6
Audio 38 9,9
Bateria 18 4,7
Disefio 12 3,1
Otros 9 2,3
Total 384 100,0

66



Grafico 4. Razdn de uso de su marca de celular

Percent

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico muestra los resultados donde el 15% indica que compraron su
celular por la capacidad, el 15% por la resolucion de la pantalla, el 15% por la cdmara, el
13% por la calidad, el 12% por el rendimiento, el 11% por el precio, el 10% por el audio,
el 5% por la bateria, el 3% por el disefio y el 25 restante otros.

5. ¢Cuanto le costo su ultimo celular?

Tabla 8. Costo de su ultimo celular

Frecuencia | Porcentaje
500 a 1000 bolivianos 50 13,0
1000 a 1500 bolivianos 106 27,6
1500 a 2000 bolivianos 96 25,0
Validos 2500 a 3500 bolivianos 64 16,7
3500 a 4000 bolivianos 43 11,2
4000 a 6000 bolivianos 13 3,4
6000 a 8000 bolivianos 12 3,1
Total 384 100,0
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Gréafico 5. Costo de su ultimo celular
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Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 28% responden que su ultimo celular les costd
de 1.000 a 1.500 bolivianos, el 25% menciona de 1.500 a 2.000 bolivianos, el 13% de 500
a 1.000 bolivianos, el 17% de 2.500 a 3.500 bolivianos y el 11% restante de 3.500 a 4.000
bolivianos y el 3% de 4.000 a 6.000 bolivianos y el otro 3% de 6.000 a 8.000 bolivianos.

6. ¢Usted tiene una laptop?

Tabla 9. Posesion de una laptop

Frecuencia | Porcentaje
Si 286 74,5
Valido No 98 25,5
Total 384 100,0
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Grafico 6. Posesion de una laptop

40

Percent

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico muestra los resultados donde el 74% responden si tener una laptop

y el 26% indica no tener laptop.

7. ¢Qué marca de laptop utiliza?

Tabla 10. Marca de su laptop

Frecuencia | Porcentaje
DELL 12 3,1
HP 152 39,6
APPLE 18 4,7
SAMSUNG 39 10,2
SONY 20 5,2
Véalidos TOSHIBA 12 3,1
ASUS 23 6,0
QUIPUS 3 0,8
Otra marca 7 1,8
No tengo laptop 98 25,5
Total 384 100,0
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Graéfico 7. Marca de su laptop
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 40% responden que la marca de su laptop es
HP, el 26 indica que no tiene laptop, en un 10% Samsung, el 5% Sony Vaio, el 6% Asus,
el 5% en otro 5% Apple, el 3% Toshiba, el otro 3% restante Dell y finalmente en un 2%

sefiala otro tipo de marca.
Si su respuesta es la marca QUIPUS. ;Cémo la obtuvo?

Tal como se presenta en el grafico solo 3 personas que corresponde al 1% tienen la marca
Quipus como laptop, mismos que indican que adquirieron mediante el gobierno siendo
estos entregados de forma obligatoria.
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8. ¢Por qué eligio esa marca de laptop?

Tabla 11. Razén de eleccion de la marca de su laptop

Frecuenci | Percentil
a

Precio 58 15,1
Céamara 80 20,8
Memoria Interna 94 24,5

Valida Memoria RAM 82 21,4
Tarjeta de video a7 12,2

Otro 23 6,0

Total 384 100,0

Graéfico 8. Razon de eleccién de la marca de su laptop
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 24% responde haber elegido la marca de su
laptop por la memoria interna, el 21% por la camara, el 21% por la memoria RAM, el
15% por el precio, el 12% por la tarjeta de video y el 6% indican otros.
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9. ¢Cuanto le costé su laptop?

Tabla 12. Costo de su laptop

Frecuencia | Porcentaje

2000 a 3000 bolivianos 44 11,5

3000 a 3500 bolivianos 65 16,9

3500 a 4000 bolivianos 67 17,4

4000 a 4500 bolivianos 63 16,4

4lid 4500 a 5000 bolivianos 80 20,8
Validos 51,00 a 6000 bolivianos 22 5,7
6000 a 7000 bolivianos 24 6,3

El gobierno se la entrego 3 8

Otro 16 4,2

Total 384 100,0

Grafico 9. Costo de su laptop

Porcentaje
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados
De acuerdo al grafico muestra los resultados donde 21% sefiala que el precio fue de 4.500

a5.000 bolivianos, prosiguiendo en un 17% para ambos casos de 3.000 a 4.000 bolivianos,
en el 16% corresponde a 4.000 a 4.500 bolivianos, en el 11% de 2.000 a 3.000 bolivianos,
en el 6% en manos casos de 5.000 a 7.000 bolivianos, en un 4% indica otro precio y pro

ultimo el 1% menciona que fue entregado por el gobierno.
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10. ¢ Cuando compré su celular o laptop le mostraron alguna informacion sobre
la marca QUIPUS?

Tabla 13. Informacion del celular o laptop Quipus al momento de su compra

Frecuencia Porcentaje
Si 141 36,7
Vélidos No 243 63,3
Total 384 100,0

Grafico 10. Informacion del celular o laptop Quipus al momento de su compra

Percent

1}

Fuente: Elaboracion propia.
Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 63% responden cuando compro su laptop o

celular no le mostraron informacion sobre la marca Quipus y el 37% indican si haber
tenido informacidn sobre la marca Quipus.
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11. Si su respuesta anterior fue “No”. ;por qué razén no compro la laptop o el
celular?

Tabla 14. Razén por la que no compro un celular o laptops Quipus

Frecuencia Porcentaje
Muy bajas caracteristicas 105 27,3
Validos No me convencio 161 41,9
No tenia el dinero suficiente 118 30,7
Total 384 100,0

Graéfico 11. Razén por la que no compro un celular o laptops Quipus

Percent

Muy bajas caracteristicas Mo me convencio MNe tenia el dinera
suficiente

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico muestra los resultados donde el 42% indican que no compro la
laptop o celular porgque no le convencid, el 31% responden no tenia el dinero suficiente y

el 27% restante responden que tenian muy bajas caracteristicas.
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12. ¢ Qué marca de celular cree usted que tiene mas publicidad en la ciudad de

La Paz?

Tabla 15. Marca de celular con mayor publicidad en la ciudad de La Paz

Frecuencia Porcentaje
Samsung 140 36,5
LG 14 3,6
. Huawei 76 19,8
validos oy 47 12,2
Xiaomi 107 27,9
Total 384 100,0

Gréfico 12. Marca de celular con mayor publicidad en la ciudad de La Paz

Porcentaje

Samsung Apple

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 36% responden la marca de celular que tiene
mas publicidad en la ciudad de La Paz es Samsung, el 28% Xiaomi, el 20% Huawei, el
12% Apple y el 4% restante LG.
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13. ¢Por qué medio cree usted que existe mas publicidad de las diferentes marcas

de celulares en la ciudad de La Paz?

Tabla 16. Medio por el cual existe mas publicidad de las diferentes marcas de

celulares en la ciudad de La Paz

Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 77 20,1
Internet 129 33,6
Validos Television 106 27,6
Radio 53 13,8
Otro 19 4.9
Total 384 100,0

Grafico 13. Medio por el cual existe méas publicidad de las diferentes marcas de

celulares en la ciudad de La Paz

Percent

Redes sociales Internet

Television Radio

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico muestra los resultados donde el 53% responden por el medio, que

hacen mas publicidad en la ciudad de La Paz es por las redes sociales, el 26% indican que

es por la television y el 21% es por los folletos.
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14. ¢ Qué marca de laptop cree usted que tiene mas publicidad en la ciudad de

La Paz?

Tabla 17. Laptop que tiene mas publicidad en la ciudad de La Paz

Frecuencia | Porcentaje
Samsung 157 40,9
Toshiba 63 16,4
Validos HP 100 26,0
Sony Vaio 64 16,7
Total 384 100,0

Grafico 14. Laptop que tiene mas publicidad en la ciudad de La Paz

Porcentaje
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Fuente: Elaboracion propia.
Interpretacion de resultados

De acuerdo a los datos obtenidos se precisa que la marca que mayor publicidad que
presenta en la ciudad de La Paz es Samsung con 41%, prosiguiendo HP con el 26%,
consecutivamente se encuentra Sony Vaio con 17% y finalmente Toshiba con el 16%.
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15. ¢ Por qué medio cree usted que existe mas publicidad de las diferentes marcas
de laptops en la ciudad de La Paz?

Tabla 18. Medio con mas publicidad de las diferentes marcas de laptops en la
ciudad de La Paz

Frecuencia | Porcentaje

Redes Sociales 203 52,9

Validos Television 100 26,0
Folletos 81 21,1

Total 384 100,0

Gréafico 15. Medio con mas publicidad de las diferentes marcas de laptops en la
ciudad de La Paz

Percent

Redes Sociales Television Follstos

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

Tal como se presenta en el grafico el medio por el cual se cree que existe méas publicidad
de las diferentes marcas de laptops en la ciudad de La Paz es en redes sociales tal como
se refleja en un 53%, prosiguiendo en un 26% la television y finalmente en un 21% los

folletos.
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16. ¢Usted tuvo la oportunidad de apreciar publicidad de laptops o celulares de
la marca Quipus?

Tabla 19. Publicidad de laptops o celulares de la marca Quipus

Frecuencia Porcentaje
Si 99 25,8
Validos No 285 74,2
Total 384 100,0

Grafico 16. Publicidad de laptops o celulares de la marca Quipus

Percent

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

El grafico muestra los resultados donde el 74% responden que no tuvo la oportunidad de

apreciar la publicidad de la laptop o celular de la marca Quipus y el 26% indican que si
conocen de la marca.
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17. ¢ Conoce de algun punto de venta de celulares o laptops de la marca Quipus?

Tabla 20. Conocimiento de alguin punto de venta de celulares o laptops de la
marca Quipus

Frecuencia | Porcentaje
Si 53 13,8
Validos No 331 86,2
Total 384 100,0

Grafico 17. Conocimiento de algun punto de venta de celulares o laptops de la
marca Quipus

Percent

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico muestra los resultados donde el 86% responden que no conocen

algun punto de venta de celulares o laptops de la marca QUIPUS y el 14% indican si
conocer lugares de venta es esta marca.

17.1.Si su respuesta es “SI”. ;Qué tipo de punto de venta era?

El grafico muestra los resultados donde responden que el tipo de venta que conocen es un
lugar especializado en venta de esa marca.
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4.2.  Resultados de usuarios (maestras y maestros) de productos de celulares
y laptops del Magisterio nacional

1. Edad

Tabla 21. Edad de maestras y maestros

Frecuencia Porcentaje
25 a 30 afios 4 10,0
31 a 40 aflos 10 25,0
. 41 a 45 afos 13 32,5
validos ¢ 2 50 afios 7 17,5
mas de 50 afios 6 15,0
Total 40 100,0

Grafico. Edad de maestras y maestros

Porcentaje
3
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Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico referido a la edad se puede manifestar que en un porcentaje y
frecuencia mayor de los maestras y maestras de las unidades educativas Simon Bolivar de
la ciudad de EI Alto, las unidades educativas Daniel Sdnchez Bustamante y Holanda de la
ciudad de La Paz, presentan entre 41 a 45 afos, prosiguiendo el de 31 a 40 afios,

consecutivamente el de 46 a 50 afios.
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2. Género

Tabla 22. Género

Frecuencia Porcentaje
Femenino 19 47,5
Vélidos Masculino 21 52,5
Total 40 100,0

Grafico 18. Género
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Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

Tal como refiere en el gréfico y tabla de frecuencia en un porcentaje del 52,5% los
encuestados son de género masculino, mientras que el 47,5% son de género femenino.

Aspecto que permite establecer una igualdad laboral en el entorno laboral del Magisterio.

3. ¢Cuénto tiempo tiene o le duro su equipo Quipus?

Tabla 23. Tiempo de duracién del equipo Quipus

Frecuencia Porcentaje
7 a 12 meses 3 75
13 a 18 meses 29 72,5
Validos 19 a 24 meses 6 15,0
25 meses en adelante 2 50
Total 40 100,0
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Grafico 19. Tiempo de duracion del equipo Quipus
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al gréafico correspondiente al tiempo que tiene o le duro su equipo Quipus,
maestras y maestros encuestadas/os sefialan en un porcentaje mayoritariamente alto que
fue entre 13 a 18 meses. Lo que implica que la calidad, rendimiento y resistencia de los
productos no se enmarcarian en una calidad a comparacion de otros productos;

estableciendo que su duracion en menor a 2 afos.

4. ¢Usted uso la garantia que le brinda la marca Quipus por la compra de sus
productos?

Tabla 24. Uso de la garantia

Frecuencia Porcentaje
Si 4 10,0
Validos No 36 90,0
Total 40 100,0
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Graéfico 20. Uso de la garantia
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al gréafico, en un porcentaje mayoritario del 90% contemplando a 36 maestras
y maestros de los 40 encuestados sefialan que no usaron la garantia que le brinda la marca

Quipus por la compra de sus productos, mientras que el restante porcentaje minoritario

manifiesta que si utilizo tal garantia.

Si la respuesta en No ¢ Por qué no uso la garantia?

Tabla 25. Razon de no uso de la garantia

Frecuencia Porcentaje
No cumplen con la garantia 26 65,0
Demoran mucho en solucionar
Validos el problema 10 250
Uso la garantia 4 10,0
Total 40 100,0

84




Graéfico 21. Razdn de no uso de la garantia

GO

40

Porcentaje

20

T T T
No cumplen con la Demoran mucho en Uso la garartia
garantia solucionar el problema

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

En cuanto a las razones por las que no usaron la garantia de los productos Quipus sefialan
principalmente que no cumplen con la garantia, prosiguiendo que demoran mucho tiempo
en solucionar el problema que presentan los productos, aspectos que de cierta manera

conllevan a no tener una perspectiva de seguridad y calidad al adquirir los productos.

5. ¢Cbomo obtuvo el producto Quipus?

Tabla 26. Obtencion del producto Quipus

Frecuencia Porcentaje
Dotacion del Estado o el 37 92,5
Magisterio
Vélidos  En cualquier tienda de venta de
3 7,5
productos
Total 40 100,0
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Grafico 22. Obtencién del producto Quipus
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Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion de resultados

Por los resultados obtenidos se precisa en un porcentaje mayoritario del 92,5% que los/as
maestros y maestras obtuvieron el producto Quipus por medio de dotacion del Estado a
través del Magisterio. Por otro lado, solo un 7,5% indica que lo obtuvo de cualquier tienda

de venta de productos en cuanto a laptops y celulares.

6. ¢Cudl fue la razon por la cual usted decidié adquirir un producto Quipus?

Tabla 27. Razon de adquisicion de un producto Quipus

Frecuencia | Porcentaje
Rendimiento y capacidad 3 7,5
Obligacion laboral
(Magisterio)

Total 40 100,0

Vélidos 37 92,5
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Grafico 23. Razdn de adquisicion de un producto Quipus
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

Tal como lo muestra la tabla y grafico correspondiente en un 92,5% mayoritario maestras
y maestros indican que la razon por la cual usted decidieron adquirir un producto Quipus
es principalmente por aspecto laborales del Magisterio denotandose como una obligacion
el presentar este producto, y solo en un 7,5% menciona que su adquisicion tuvo razones

de rendimiento y capacidad del producto.
7. ¢Qué caracteristica podria resaltar de los productos quipus?

Tabla 28. Caracteristicas que resaltan de un producto Quipus

Frecuencia Porcentaje
Precio 2 5,0
Calidad 2 50
Vélidos  Rendimiento y capacidad 5 12,5
No resalta caracteristica alguna 31 775
Total 40 100,0
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Graéfico 24. Caracteristicas que resaltan de un producto Quipus
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo a los resultados, maestras y maestros encuestadas/as manifiestan en un 77,5%
mayoritario que los productos Quipus no presentan o no resaltan ninguna caracteristica
alguna, lo que conlleva a precisar que el Magisterio no percibe el producto Quipus como

una marca garantizada.

8. ¢Cuanto le costd una Laptop Quipus?

Tabla 29. Costo de una laptop Quipus

Frecuencia | Porcentaje
4.001 a 4.500 Bs. 2 5,0
Validos 4.501 a 5.000 Bs. 1 2,5
Dotacion del Estado 37 92,5
Total 40 100,0
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Graéfico 25. Costo de una laptop Quipus
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

Tal como se presenta en el grafico, los/as maestros/as encuestados/as indican en un 92,5%
gue no tuvo ninguln costo ya que fue dotacién del Estado o del Magisterio, posteriormente
sigue un 5% que indica que el costo fue de 4.001 a 4.500 Bs. y en un 2,5% restante sefiala
que fue de 4.501 a 5.000 Bs.

9. ¢Cuanto le costé un celular Quipus?

Tabla 30. Costo de un celular Quipus

Frecuencia Porcentaje
1.501 a 2.000 Bs. 15 37,5
2.001 a 2.500 Bs. 14 35,0
Validos 2.501 a 3.500 Bs. 7 17,5
3.501 a 4.000 Bs. 4 10,0
Total 40 100,0
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Graéfico 26. Costo de un celular Quipus
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion de resultados

De acuerdo al grafico se puede manifestar que el costo de un celular de la marca Quipus
segun los/as maestros/as encuestados/as oscila en el 37,5% entre 1.501 a 2.000 bolivianos,
prosiguiendo en un 35% consecutivamente entre 2.001 a 2.500 bolivianos. Lo que
conllevaria a determinar que existe un rango medio de precio en comparacion con otras
marcas del mercado nacional de celulares. Aspecto que denota que el Gobierno de Bolivia
no hizo dotacion alguna de celulares tal como lo realizo con las laptops Quipus que entrego

a estudiantes de escasos recursos econémicos. (Patria, s.f.)

10. ¢Usted observo alguna publicidad de los celulares o laptops Quipus?

Tabla 31. Publicidad de celulares y laptops Quipus

Frecuencia Porcentaje
Si 6 15,0
Validos No 34 85,0
Total 40 100,0

Grafico 27. Publicidad de celulares y laptops Quipus
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Interpretacion de resultados

La publicidad es un elemento fundamental para dar a conocer nuevos productos, captar la
atencion de clientes, incitar su compra, su marca, entre otros aspectos, por lo que, de
acuerdo a encuestados se precisa en un 85% (es decir 34 maestras y maestros) que
consideran que no observaron alguna publicidad de los celulares o laptops Quipus,

continuando solo en un 15% que indica que si observaron publicidad de Quipus.
En ese sentido se determina la siguiente propuesta de solucion:

4.3. Propuesta
Luego de una profunda revision de la literatura relacionada a la participacion de los

productos Quipus en el mercado de celulares y laptops en la ciudad de La Paz, del
resultado del analisis de los hallazgos de la encuesta, donde se determina una baja
participacion en referencia a esta marca; se presenta la siguiente propuesta que se enfoca

hacia un consumidor en la era digital:
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Figura. Propuesta del consumidor en la era digital
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En funcién de los hallazgos encontrados se sostiene que la propuesta de decision de
compra se ha contraido a cuatro importantes pasos, siendo en este orden: 1. Estimulacion

Digital; 2. Analisis y Comparacion; 3. Compra; y 4. Seguimiento.

4.3.1. Decision de compra

a) Estimulacion Digital

Se puede establecer que el comprador elige otras marcas de celulares y laptops de marca
reconocidas como Samsung, LG, HP, entre otros, por lo que, cada vez existen menos
consumidores interesados en adquirir productos Quipus, y por el contrario prefieren

comprar otros equipos moéviles y computadores portétiles.
b) Analisis y Comparacion

Es una de los principales fundamentos de la propuesta, pues se establece la contraccién
de pasos debido a la influencia del internet, siendo més especifico gracias a las fuentes de
informacion, pasando a no existir fronteras entre la busqueda de informacién, analisis y

toma de decisiones.

Al respecto, se enfoca en un consumidor digital que constantemente busca informacion o
la recibe, lo que lleva a que tome decisiones o evalUe alternativas mucho antes de sentir

la necesidad de adquirir bien o servicio.
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El consumidor digital en cuanto a los productos Quipus sera aquella persona que estara
bien informada de las caracteristicas del producto, sus cualidades, por lo tanto se vuelve
demasiadamente critica al momento de recibir informacidn, sabiendo que fuentes elegir,
cuales fuentes son confiables. Por ello, a continuacion, se realizan cuadros comparativos

de los productos Quipus y los productos de la competencia:
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Tabla 32. Caracteristicas de marcas de celulares

Quipus Tinku

Xiaomi Poco
X3 NFC

Samsung Galaxy
S20

Huawei P20

Sony Xperia 1
1

Apple Iphone X

LG Velvet

|

4
IMAGEN DEL
CELULAR
IPS 6,67"
FullHD+ Dynamic 5,84 OLED
hy’ . AMOLED
Resolucion de | 20:9, 395 ppp, pulgadas OLED 5,8 "
5" 6.8" P-OLED
PANTALLA 854x480, tactil | 450 nits gagf%?fz | LCD2244x 65 )4" 643 | hulgadas Super i,
de 5 pulgadas 120 Hz, 120 Hz 1.080 pixeles PpPp Retina HD
HDR10, HDR10+ Notch Formato_21:9
Wildvine L1
ualcomm
PROCESADOR CPU: Quad- (Sgualzomm Eﬁ%n%zglz?s Huawei Snand 865 Chip Al1 Bionic (sgnapdragon
Core 1.5GHz 7;]ng ragon Octa-core (2,73 + | Kirin 970 napdragon con arquitectura | 845 QOcta-core
2,6 + 2 GHz) de 64 bits, 2.8GHz
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coprocesador de
movimiento M11

6 GB 8/12 GB
RAM 1 GB Ram LPDDRAX LPDDRS 4GB 8 GB 3GB 6 GB
Interno de 16
GB, expansible a 64/128 GB UFS 128 GB + 128 GB 256 GB UFS2.1 64/2?6 GB (no 128 GB (hasta 2
ALMACENAMIENTO 2.1 (+ . . ampliables con TB con
32 GB con . MicroSD 1 TB + microSD . .
. microSD) microSD) microSD)
memoria SD
- 64 MP Sony ;Ze;a? eles gran
IMX682 Ultra angular: 12 IX 48MP
(1/1.73"), MP, 1,4um, /2.2 | 12MP, T/1.7, | angular y o
f/1.89, PDAF | Angular: 12 mp, | Dual 20 ols teleobjetivo (f/1.8 ESta”I ar con
; Camara -13 MP gran 1,8um, /1.8, 01S | MPX Mono y £/2.4), doble tecnologia
CAMARAS Principal de angular, f/2.2, | Telefoto: 64 MP, | /1.6 12 12MP, zoom 3x | Quad-cell
TRASERAS 0 0,8um, /2.0, OIS
13MP 119 oHm, e, MPX RGB 8MP Gran
Zoom: 6ptico 12MP, 16 mm -
-2 MP macro p zoom Gptico, 0
oo - /1.8 Angular120
2.4 hibrido 3x, digital rabacion
30 TOF 3D g 5MP Retrato
-2 MP X 4K@24/30/60fps,
prOfUndidad flash 4 LED
fl2.4
7 megapixeles,
f/2.2, grabacion
A 24 MPX 2 MP (/1.
CAMARA VP 20 MP, /2.2 10 MP, 1,22um, 8 MP, /2.0, 1080p 3 (f11.9/
FRONTAL /2.2 /2.0 28mm 79,6° /0,8 pm)
Retina flash,
video 1080p
4.000 mAh
. . 3.400 mAh ) :
BATERIA Li-lon 2300mAh | 2280 MAN+ 1) 560 man cargardpida | 2> XOMAN(O ) 4 360 mAh
33W mAh Supercharge extraible)

21W
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Carga

inalambrica
(USB
reversible)
SISTEMA Android + Android 10 + Android
ndroi ndroi . . .
SEERATIVOD ANDROID 5.1 MIUI 12 OneUl Oreo 8.1 Android 10.0 i0S 11 Android 10
EMUI 8.1
5G NSA sub-6 LTE, Wi-Fi
LTE Cat20 hasta © 5G/4G (2 Gbps) 802.Liac con :lobzlllll
B NFC WiFi Dual - PS) | MIMO g/niac,
Wifi y Bl h 2 WiF ! _
CONECTIVIDAD ifi y Bluetoot Bluetooth 5.0 Gbps iFi 5 NEC Bluetooth 5.0, dual-band
WiFi ac 4x4 Bluetooth 4.2 NFC con modo AGLT
MIMO de lectura
O IMENSIONES Y 165,3 X 76,8 X 151,7x69,1x 7,9 ;5955,2 X734X% | 166 x 72 X 143,6 X 70,9 X
9,4 mm mm o 7.9mm 7,7 milimetros, 180g
PESO 215 milimetros 178
g 163 g 160 gramos 181 gramos gramos
Sensor de huellas
bajo la pantalla
SENSORES :;ecltlor O:et | :;ecltlor ‘16’ Lateral
uellas latera Reconocimiento uellas trasero
facial
1x2.8 GHz. K-
585 Hexa-core (2 x
NUCLEOS Monsoon + 4 x
3x2.4 GHz. K- Mistral)
585
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+4x1.8 GHz. K-
380
Resolucion de
PS 2.436 x 1.125
Puerto IR Disefio atras: pixeles, 458 ppp
Chip NFC Cristal
OTROS Altavoces Seguridad: FagetID, ia al Nano Sim
estéreo Proteccion 1P68 | Jack de Altavoz estéreo | FERALE ano |
auriculares con Jack. Dolby agua ’
Minijack 24 bit HiRes | Touch
RadioFM
GLONASS,
Galileo y QZSS
Precio regular: Bs. 1.600 Bs. 6.628 Bs. 8.000
Bs. 870 - modelo de 64 GB
PRECIO Modelo 64 GB | (sin 5G) Bs. 3.650 Bs. 7.290
APROXIMADO : o o
Precio Bs. 1.670 Bs. 7.354 Bs. 9.176 Bs. 3.645
promocion: M(;délo 128 GB (5('3)' modelo de 256
Bs. 840 GB

Fuente: Elaboracion propia en base a la informacion del Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural (2021); Marti (2022); Pastor (2020); Marti (2020);
Marti (2018); Babiloni (2020); Plokiko (2020)

Como se puede apreciar en la tabla comparativa, los celulares que ofrece la competencia tiene mejores caracteristicas en comparacion
a los productos de Quipus, no obstante, en términos de precio, los celulares de la empresa Quipus son mas accesibles.
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Tabla 33. Caracteristicas de marcas de com putadores portatiles

Quipus Sami Samsung D;(rlglsAhII:gO DELL ASUS s Apple
pus = Galaxy Inspiron 15 | ZenBook 14 | 15-dy5000la PP 1 sony vAIO
Corei7 K TECRA MacBook Air
Book Go 5502 (UX425)
AL0-F
IMAGEN DE J
LA PORTATIL E
B
IPS 13,3
pulgadas
LEDI de 14" TFT . Pantalla: LElD ge 14 Pantalla FHD 14" Ultra HD
resolucién FullHD 15,6", 1366 15.6 Eull HD pulgadas (1920 x 2.,560 x1.600 | 4K (3.840 x
PANTALLA 1920x1080 X 768 Resolucic NanoEdge 1080). d pixeles (227 2.160 px)
HD de 14 (1.920 x pixeles. (Resolucion FullHD (1.080 ) € ppp)
pulgadas 1.080 px) 1920x 1080) |y 1.920px) | 156 No tactil
Retina con
True Tone
. Intel®
Qualcomm ;Tgég;’re I7- Core™ i5- Intel Core i3
Intel Core 17- | Snapdragon | INTEL Procesador 1235U hasta | dual-corea 1,1
1165G7, 7cGen2 | CELERON | hiei11va | intel coreis- | 4,4 GHz GHz Intel Core i7-
PROCESADOR 4205U, 2 1135G7 | b 11375H
11lva. 5 Snapdragon | CORE 1.8 _Gen. Core Intel® Turbo | |ntel core i5
Generacion | gex Gen 2 GHz. 15-1135G7 Intel Core i3- Bf)ost 10 quad-core a
(modelo 5G) 1115G4 nicleosy 12 | 1,1 GHz
subprocesos)
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Intel Core i7

quad-core a
1,2 GHz
Hasta 32 GB
Low power LPDDR4X de
DDR4 4266 MHz 8 GB de
(modelos Intel RAM
MEMORIA 16GBon- | 4/8GB RAM:8GB | core i5/i7)
4GB DDR4. | (2x8GB DDR4-3200 8/16 GB 16/32 GB
ALY board LPPDRAX DDR4) Hastas2GB | oS T | LPDDRAXa | LPDDR4 4266
" LPDDR4X de z(2x 3.733 MHz MHz
expansible 3733 MHz GB)
hasta 32GB
(modelos Intel
Core i3)
Gréficos Intel Iris Xe
Intel® Iris® Intel Iris® (modelos Intel Gréficos
) Xe Graphics/ Xe con Core i5/i7) .
GRAFICOS 1 3?0 :JNJDEL . Intel® Iris®
max 1. . memoria intel UHD N
GHz grafica (modelo Intel
compartida Core i3)
Unidad de
Ssbm.2 64 /128 GB 256 GB SSD | Hasta1 T8 estado solido s:g)gBCI/eS(iz 512 GB/2 TB
ALMACENAMIENTO | SATA 2280, (eUFS) 128 GB (PCle NVMe | SSDPCle3.0 | de SSD512 GB/1TB/2 | PClesSD
512GB M.2) X2 GB PCle® B
NVMe™ M.2
Adreno 618 Intel UHD
GPU Adreno 680 Graphics
(modelo 5G)
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Lithium-ion

42,3 Wh 49,9 Wh
polymer 56 Whr (no 67|\,Nh’ ] lones de litio asta 101
BATERIA battery Cargador tactil) POIIMETOS C€ - | 4o 3 celdasy | Adaptador de | "131@ 29 1Oras
USB C litio, hasta 21 h 41 Wh corriente de autonomia
11.4v 97 Whr (tactil) | de autonomia
4500mAh (25W) USB-C 30 W
. Windows 10 .
SISTEMA Windows 11 WINDOWS Home (64 Windows 11 macOS 10.15 Windos 10 Pro
OPERATIVO Pro 10 PRO. bits) Pro Catalina
2X Combinacion
Thunderbolt 4 de Realtek
LAN, WiFiy WIF1 802,11 USB-C, 1 x RTL8821CE- EEE
Bluetooth LTE/5G, 802.11ac 2x2 USB3.2Genl | \m WiFi 802.11a/b/a/n/ac
CONECTIVIDA . a/b/g/n/aclax - de tipo A, 1 Alalt g
Ac3les) ixi | > BLUETOOT | Bluetooth « Micro-SD fac (1x1) Wi- | Bluetooth 5.0 Bluctooth 5.1
with BT 4.2 H 5.0. Fi®y '
Wi-Fi 6y Bluetooth®
Bluetooth 5.0 4.2
2;2’2 i 149 319 x 208 x 304,1x 212,4 32xx1,22-1,7
DIMENSIONES | , o - ’ ’ 1,714 kg 13,9 mm 1,69 kg x 16,1 mm x 22,07 cm
Y PESO ’ mm (3,78 libras) '
138 kg 1,13 kg 1,29 kg 1.05 kg
_ Lector de combinacion Web Cam 2x USB-C
Sonido Tarjetas: de - HD HP Thunderbolt 3 | 1 x HDMI
CamaraWEB | Dolby MICRO SD i T UeVisi
- | auriculares/m
OTROS 2.0M HD Atmos, r6ono. 1 TrueVision | piertg de 1xUSBC
camara Cémara icrotono, de_ 72,0p CON | auriculares 3,5 | (Thunderbolt 4)
720p, USB, | Web. HDMI 1.4, 1 microfonos | mm

conector de
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MicroSD, Puertos: alimentacion, Audio: Dos Sensor de 1 x DisplayPort
NanoSIM HDMIx 1, |1 lectorde altavoces huella dactilar | (1.4)
USB3.0x3, | tarjetas integrados Touch ID
USBC XL, | \icroSDHD Lx35
AURICULA M S mm-+micréfono
, Sin
RES x 1.
puerto RJ-45, MOS Sensor
Teclado: Combo HD 2 MP
Inglés. Audio/mic. (aprox.)
Numerico. Windows Hello
Face
Precio Gama
baja: Bs. 6.500
Desde 2.410 Desde 1.199 Desde 3.579
PRECIO Precio Gama Bs. Bs.2.250,00 Bs. 8.990 Bs. 8.054 Bs 4.650 Délares Délares
alta : Bs.
7.500

Fuente: Elaboracion propia en base a la informacion del Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural (2021); Pérez (2021); Super Smart (s.f.); Marti
(2020); Pérez (2020); Pastor (2020); Marti (2021)

Como se puede apreciar en la tabla comparativa, las laptops que ofrece la competencia tiene mejores caracteristicas en comparacion a
los productos de Quipus, no obstante, en términos de precio, las laptops de la empresa Quipus son méas accesibles.

101




c) Compra

Se precisa que por medio de la adquisicion de articulos, se ve acelerada por el uso de
implementos tecnoldgicos como portatiles y celulares. Siendo el objetivo, que la compra o
adquisicion de los productos Quipus sean motivados fuertemente, por ventajas como

variedad de productos, calidad, caracteristicas y precios bajos.

De igual manera, se precisara que la compra sea condicionada por la experiencia previa del
consumidor o de su grupo de influencia a través de paginas virtuales reconocidas que le

generan confianza.
d) Seguimiento

Es preciso realizar el seguimiento del producto una vez hecha la compra es otra de las
innovaciones que presenta esta propuesta, pues una vez ejercida la compra el tiempo de envio
del producto varia de unos pocos segundos cuando se trata de una descarga de un contenido

en linea, a varios dias cuando se trata de un articulo.

Se realiza activamente por parte de los consumidores, pues desean saber la descripcion del
producto para comprobar su calidad y demas caracteristicas que logren satisfacer sus

necesidades, haciendo el seguimiento a traves de un nimero de guia.

Asimismo, es fundamental integrar un modelo en donde se comente y comparta las

experiencias de compra a través del canal digital.

Cuadro. Estrategias para la compra o adquisicion de productos de la Empresa
Publica Quipus

Clientes Objetivos Estrategias Tacticas
Aumentar la | Realizar campafias | SEO, SEM, Social
participaciébn  de | para generar la
compradores participacion ~ de | Media

Participacion acerca de los | compra 0
productos que | adquisicion de
brinda la Empresa | productos.
Publica Quipus.
Impulsar la | Realizar una | Community
comunicaciéon con | campafia de
Engagement los prospectos contenido para | Management
generar interaccion
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del producto con

los clientes
Recopilar Realizar una | Email Marketing
. informacién de | campafia de
g(i!;ﬂtgzles cl iente_s ad_quisicién de
potenciales clientes
potenciales
Adquirir  nuevos | Realizar una | Publicidad
clientes camparia de
Conversion contenido para | Gréfica, Social
impulsar las ventas
Media Marketing
Incorporar a los | Realizar una | Email Marketing
clientes nuevos campafa de
contenido para
Entusiasmo integrar a los
clientes a la
adquisicion de
productos Quipus
Activacion y | Realizar una | Marketing de
monetizacion  de | campafia de ventas | contenido, Email
Ascenso clientes cruzadas y
potenciales y | complementarias | Marketing
existentes
Defensores Establecer una | Crear  campafas | Email Marketing,
buena reputacion | para obtener
en linea resefias  positivas | Social Media
sobre los productos
adquiridos
Promotores Construir Establecer un | Social Media
comunidad de | programa de
promotores marketing de
afiliados

Fuente: Elaboracion propia.

Es asi queda se presenta la propuesta en funcion de los datos recolectados a través de un
analisis pertinente, aplicacion de una encuesta a 384 personas que cumplen con el perfil, y la
obtencion de los principales factores a través 40 maestras/as que tienen y hacen uso de los

productos Quipus.

En este sentido, se presentaran dos aspectos fundamentales para los productos de la Empresa

Publica Quipus:

e Diversificar la linea de productos para que los clientes presentan opciones de compra

en marca, atributos y precios

103




e Mejorar la exhibicion de productos a través de paginas web que resulten atractivos a
los clientes, teniendo informacion de sus funciones y presenten una asesoria de todas

las incognitas que pueden presentar en su proceso de venta.

Estos aspectos, permitirian el reconocimiento de la Empresa Publica Quipus como opcién
principal de la comercializacion de celulares y laptops gracias a una mayor promocion de la
empresa y sus productos, presentando “Productos Quipus de calidad a precios accesibles y

con total garantia”.
Para ello, es necesario que se presenten lugares estratégicos para:

¢ Negociar el producto con diferentes proveedores.

e Contar con asesoria para brindar un servicio eficiente y con garantia a los clientes.

e Exhibicion de producto y el cliente pueda apreciar su funcionamiento, mientras el
vendedor realizar su respectiva asesoria.

e Brindar precios competitivos a otras marcas, siguiendo y captando la necesidad de
los clientes.

e Brindar un respaldo para cada producto Quipus, implicando un servicio de garantia
real.

e Brindar servicios complementarios a la venta como la entrega a domicilio, la
instalacion y funcionamiento del producto, ofreciendo seguridad a cada uno de los

clientes.
4.3.2. Mezcla promocional
Esta mezcla promocional se dara con el fin de conocer la marca del producto Quipus, para lo
cual se desarrollaran las siguientes actividades:

e Mensajes que resalten las ventajas competitivas de la empresa publica como su
diversidad de productos, asesoria, seguridad y garantia en la compra.
e Mezcla de medios de promocion tal como los tradicionales como en medios radio,

television y publicidad impresa; haciendo énfasis en medios digitales como redes
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sociales y mensajeria instantanea, con mensajes interactivos-multimedia que generen
impacto en la venta de productos Quipus.
e Por medio de los medios digitales presentan un canal de retroalimentacion para

atender preguntas, quejas y peticiones de clientes.

4.3.3. Servicio al cliente

e Para el mejoramiento de atencion al cliente se implementara un sistema de
informacidn que permita gestionara datos de clientes, estadisticas de ventas. Llevar
un registro actualizado de quejas, reclamos y peticiones.

e Asesoramiento al cliente sobre el producto adquirido, sus caracteristicas y el respaldo
pertinente.

e Evaluacion de la calidad de atencion que brindan los proveedores de la empresa

publica Quipus.

Ahora bien, en base a todo lo mencionado , a continuacion se realizé el modelo de negocio

Canvas de la empresa Quipus:
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MODELO DE NEGOCIO CANVAS EMPRESA PUBLICA QUIPUS

ASOCIACIONES
CLAVE

&F

SOCIOS

AldvPimGe

G

ACTIVIDADES CLAVE ‘/o

CLIENTE POTENCIAL

- Estudiantes de 5to. de Sec.
Estudiantes de 5to. de Sec. y
Educacidn alternative.

- Ministerio de Educacion.

- Publico en General

DESARROLLO PRODUCTIVO

ESTADO PLURT

MINISTERIO DE

edwcacion

ESTADO PLURINACIONAL DE BOLIVIA |

PROVEEDORES

$ &7 Microsoft

ELITEGROUP

RECURSOS CLAVE
CLIENTE POTENCIAL

- Personal comprometido con
el Proyecto.

- Capacidad de la planta
productiva.

- Optimizer produccion con
experiencia antigua.

- Ingreso de operaciones de
Quipus de Bs. 795.5 millones
(2014-2018)

PROPUESTA DE VALOR ﬁ

Laptop Educations Kuia

Laptop Khupa Core i5

Laptop Sami Core i7

Piso Tecnoldgico
Celular Tinku

Celular Heka

VALOR PARA EL CLIENTE

- Menor precio que el nivel
promedio del Mercado.

- Calidad de Producto alta

durabilidad y Resistencia a

caidas.

Accesibilidad para toda la

poblacion.

Tiempo record en asistencia

técnica.

Disponibilidad en stock.

Unica solucion integral

tecnoldgica para sector

educativo.

Hecho en Bolivia.

CLIENTE

CAPTACION DE CLIENTES

- Atencion rapida y directa a
clientes potenciales

- Capacitacion para productos
educativos

FIDELIZACION DE CLIENTE

- Garantia real en Bolivia

- Servicio de atencion
personalizada al cliente

- Rapidez en atencion y tiempos

CANALES

de entrega

- Venta corporativa

- Unoauno

- Proceso de contratacion

- Tiendas regionals progresivas
- Alianzas estratégicas con
empresas de
telecomunicaciones
Mayoriastas

SEGMENTO DE CLIENTE ;.‘

KUA Y PISOS TECNOLOGICOS

- Unidades educativas fiscales
de convenio a traves del
gobierno.

- Unidades educativas privadas.

- Universidades

- Gobiernos municipals y
departamentales

- Institutos tecnicos

- Fuerzas armadas y policia
nacional

KURMI - SIWI

- Entidades e instituciones
publicas

Empresas pablicas y privadas
Sector productive y financier
Publico en general

CELULARES

- Entidades e instituciones
publicas

- Empresas publicas y privadas

- Publico en general

- Entel y otros proveedores

ESTRUCTURA DE COSTOS

PRECIO DE VENTA
- Tabla Precio de Venta 2015

COSTO TOTAL DE PISOS

TECNOLOGICOS
- Tabla total de pisos
tecnolégicos 2015

)

PRECIOS ACTUALES
- Celular 870 Bs.
- Laptop Bs. 6.500 y 7.500

FUENTES DE INGRESO

s

MODO DE PAGO
- Pago SIGMA
- Transferencias electrénicas

- A crédito con vencimiento no
mayor a 60 dias
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FUENTES DE INGRESO:

FLUJO DE EFECTIVO - EMPRESA PUBLICA QUIPUS
MENSUAL - GESTION 2015
(Expresado en Bolivianos)

DESCRIPCION 2015
MARZO* ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

saldo en bancos 4377541064 | 5039138189 | 663.358.07347 | 578.777.356,05 |  226.961.799,05 157.374.448,26 8078461276 | 22630191028 | 34560945509 | 385.901.065,19
Mas:
Ingresos por Ventas 404.76184)  522.550.94392| 14554714674  127.282.72320 70.474.223,20 169.635.234,01 100.898.400,01|  177.52566454|  68.903.91232|  85.167.556,92
Cuentas por Cobrar 126.3713.522,00|  107.946.273,85 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total Ingresos 170.553.694,48)  689.888.590.65  808.905.220,21|  706.060.079,25  297.436.022,25  327.009.682,27|  271.683.102,78|  403.827.574,82| 414.603.36831|  471.068.622,11
Menos:
Gastos corrientes - Gestion 2015 1.343.236,16 3.184.893,54 2.526.458,62 24642221 2.454.329,63 2.267.425,66 1.956.824,33 1.506.270,16 1.635.997,50 6.318.900,26
Materia prima, logistica e instalacion 0,00 1.871.658,61 188.145.291,44 445.079.095,98 132.135.964,24 234.400.707,27 32.274.083,87 45.467.592,00 21.867.946,27 0,00
Cuentas por Pagar 109.806.712,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos 0,00 551264499 3501037359  27.667.108,68 3.318.643,56) 4.375.424,96] 5.319.286,09) 5.731.731,6 3.093.687,97 7.916.082,24
RESERVA PARA DEUDA FINANCIERA 1236346  15.961.329,05 4.445.740,51 3.887.853,33 2.152.636,56 5.181.511,62 5.830.998,20 5.422.524,98 2.104.671,38 0,00

Total Gastos 111.162.312,59)  26.530.526,19)  230.127.864,16  479.098.280,20|  140.061.573,99]  246.225.069,50 45.381.192,49)  58.128.118,83|  28.702.303,12|  14.234.982,50)
Saldo Final segin bancos 50.391.381,89 | 663.358.073,47 | 578.777.356,05 | 226.961.799,05 | 157.374.448.26 80.784.612,76 | 226.301.910,28 | 345.699.45599 | 385.901.06519 | 456.833.639,61
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N\ ESTADO DE RECURSOS Y GASTOS COMPARATIVO

(En Bolivianos)

/\\'llu <

INGRESOS

Venta de Bienes
Otros Ingresos

GASTOS

Sueldos y Salarios

Costo de Servicios no Personales
Costo de Materiales y Suministros
Impuestos

Intereses Deuda Interna
Indemnizaciones

Otros gastos

Depreciacién y Amortizacion
Ajuste por inflacién

RESULTADO DEL EJERCICIO

PROY. 2015 2014 AUM(DISM)
1.5588.390.656,69 400.085.961,92 1.158.304.694,77
0,00 1.269,59 -1.269,59
1.558.370.454,49 400.087.231,51 1.158.303.425,18
14.005.797,29 5.020.964,72 8.984.832,57
20.727.037,02 9.362.099.32 11.364.937,70
1.094.029.624,65 374.261.380,31 719.768.244,34
53.580.397,77 2.644.414,29 50.935.983,48
3.517.674,30 3.155.922,81 361.751,49
802.800.00 238.227,19 564.572,81
11.064,24 -11.064,24
-16.890,27 16.890,27

1.186.643.331,02

394.715.217 41

791.948.113,61

371.727.325,47

5.372.014,10

364.355.311,57
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290%
-100%
290%

179%
121%
192,32
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COMPARATIVO DE GASTOS

1.094.029.624,65

374.261.380,31

Costo de Materiales y
Suministros

REPRESENTATIVOS (2014 - 2015)
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53.580.397,77
2.644.414,29

Impuestos

* PROY. 2015
¥ 2014




COMPARATIVA DE INGRESOS (2014 -2015)

1.558.390.656,69

400.085.961,92
1.269,59

0,00

Venta de Bienes Otros Ingresos
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RESULTADOS
GESTION 2020

COMPARATIVO DE VENTAS 2019 - 2020
POR TIPO DE PRODUCTO

PRODUCTOS i L
CANTIDAD MONTO Bs. CANTIDAD MONTO Bs.

PRODUCTOS
ACCESORIO 345 14.820,00 13 1.030,00
CARRITO CARGADOR 1 11.880,00 . .
CELULARES 655 594.035,00 4 3.650,00
CLASSMATE - KUAA 215 667.955,00 81 243.195,00
CLASSMATE - KUAA (MDPyEP - D,5,2812) 14.185 44.427.420,00 - .
CLASSMATE - KUAA (MDPyEP - D.5. 2013) - - - -
CLASSMATE - KUAA COLEGIO PRIVADOS 220 396.000,00 - -
LAPTOPS 9.430 40.523.925,00 64 3559.114,00
PISOS TECNOLOGICOS (MDPYEP - D,5,2812) - - - -
PI505 TECNOLOGICOS 1 17.646,33 . .
OTROS5 SERVICIOS Y OTROS INGRESOS 20 15.225,19 21.012 2.186.532,84
PIEZAS Y PARTES PISO TECNOLOGICO 141 73.712,83 - -
TABLETS 10.001 8.692.0596,00 8 9.150,00
PIEZAS Y PARTES 513 72.175,30 438 57.485,30
UNIVIDA (Tags) - = - -
Total general 35.781 95.506.895 21.620 2.860.157

Fuente: Empresa Quipus, rendicién de cuentas gestion 2020
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ESTRUCTURA DE COSTOS:

PRECIO DE VENTA
(Expresado en Bs.) 2015

COSTOS

COSTOS INDIRECTOS MARGEN DE IMPUESTOS
PRODUCTO QUIPUS  MATERIAPRIMA  DIRECTOSDE  ~ oo b/~~~ COSTOTOTAL |~ (14,94%) PRECIO DE VENTA
PRODUCCION
KUAA 2247,99 26,83 308,05 2582,87 142,03 407.10 3.132,00
KURMI 286677 29,35 60,48 2956,6 59,13 450,55 3.466,28
SIWI 3333,21 29,35 4478 3810,36 313,31 616,08 4.739,75
KUTI 820,31 16,77 71,87 908,95 30,68 140,38 1.080,01
KUNAN 1399,31 16,77 71,87 1487.95 86,44 235,21 1.809,40
CELULAR GAMA BAJA** 514,42 2,78 12,24 529,44 70,07 47,40 646,91
CELULAR GAMA MEDIA* 709,92 28,12 20,82 758,86 253,45 145,21 1.157,52
CELULAR GAMA ALTA* 1173,04 28,12 25,95 122711 373,04 229,73 1.829,87
* Margen de ganancia
- KUAA (5,5 %) - SIWI ( 8,22%) -KUNAN (5,81%) - CELULAR GAMA ALTA (28%) - CELULAR GAMA BAJA (30%)
- KURMI (2%) - KUTI1(3,38%) - CELULAR GAMA MEDIA (30%)

** PRECIOS PRELIMINARES A SER AJUSTADOS A REQUERIMIENTOS DE ENTEL

COSTO TOTAL DE PISOS
TECNOLOGICOS

COSTO TOTAL PROYECTO BS

Precio
Pisos Tecnologicos 173.503.995,77
Aulas Adicionales 203.333.368,07
Adicionales 6to 220.877.777,38
TOTAL Bs 597.715.141,22
TOTAL Sus 85.878.612,24
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusién General

A objeto de dar cumplimiento al objetivo general del presente trabajo de investigacion
referente a determinar los factores que facilitan y/o dificultan la participacion de productos
Quipus en el mercado de celulares y laptops en la ciudad de La Paz, se realiz6 una revision
tedrica en la cual se incluyd referencias conceptuales como: Equipos Tecnoldgicos, teléfono
celular, computadores portatiles o laptops, producciéon y producto, cliente, procesos de
eleccion e implementaciones, consumidor, mercado, teoria de la Oferta y demanda y Empresa
Publica (ver Capitulo Il: Desarrollo Estructural Teorico de la Tesis); posteriormente se
realiz6 una revision referencial del mercado de laptops y celulares con referencia a laempresa

publica Quipus en el mercado pacefio.

Consiguientemente se realizo la estructuracion del disefio metodoldgico de la investigacion
donde se definid la poblacion, el tamafio de muestra y la seleccion de métodos y técnicas de

investigacion.

Posteriormente se realizo la estructuracion de los resultados, para tener un analisis completo
se realizd un andlisis univariado y cruce de variables. Finalmente considerando todos los

capitulos del presente trabajo de investigacion se definio la propuesta adecuada al contexto.

5.2. Conclusiones especificas

En cuanto a efectuar el cumplimiento de los objetivos, se obtuvieron las siguientes

conclusiones:

e Seidentificaron las variables que determinan la participacion de los productos Quipus
en el mercado de celulares y laptops.
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Entre las variables se encuentran los precios puesto que consideran las personas encuestadas
que este es mayor a las otras marcas, lo que conlleva a que no se dé una diferencia notoria al

ser producto nacional, lo que determina a que no se comercialice sus productos con facilidad.

De igual manera, se contempla en la situacion problematica y en el diagnostico del problema,
que existen laptops y celulares comercializados en el mercado nacional que son de
contrabando (Choque, 2022) , por tanto, no pagan impuestos teniendo precios accesibles, y
también se puede advertir una innovacion tecnoldgica constante. En tal sentido, se necesita
que Quipus sea una empresa con alguna ventaja competitiva que le permita rivalizar en esta

industria.

Otra de las variables es la competencia en el mercado, donde Quipus se presenta como equipo
tecnoldgico en un panorama complejo por la competitividad de marcas y actualizaciones
constantes de los softwares de los equipos en el mercado, puesto que los competidores del
mercado de celulares que vienen de China y Corea, como los teléfonos producidos por la
multinacional Samsung, renuevan sus dispositivos cada afio, por lo cual es dificil competir

con ese ritmo.

e Se analizd la percepcion de las personas, respecto a la apreciacion y calidad de

productos Quipus.

En cuanto a la variable calidad de productos y la relacion de productos nacionales e
importados, se puede apreciar que desde la perspectiva del manejo del mercadeo de sus
computadoras, es de baja calidad, puesto que solo se enfoca hacia las unidades educativas y
otras entidades publicas, lo que no contempla hacia otros contextos donde puedan ser
comercializados y si los hay estos exceden en precios a diferencia de otros que si presentan

precios acordes a la economia del cliente y presentan una mejora calidad.

Por otro parte, se establece que no presenta una estrategia de diferenciacion e innovacion de
sus celulares y laptops; por ende, Quipus no pudo comercializarlos facilmente debido a que
los consumidores bolivianos no consideran en su andlisis que sea un producto nacional y se
deba comprar lo nuestro. En cambio, compran los celulares de acuerdo a sus necesidades,

buscando sacar el mayor valor posible por el dinero que entrega.
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e Seanalizaron los productos Quipus en el mercado de celulares y laptops que generan

mayores y menores ventas.

De acuerdo al andlisis realizado en la situacion problematica y el diagndstico del problema,
se puede concluir que los productos Quipus en la actualidad se encuentran en un mercado
complejo de competitividad con marcas y actualizaciones constantes. Asi como también las
ventas son menores puesto que no se observa una evaluacion eficaz de los clientes, hacia sus
necesidades y deseos del consumidor respecto a la apreciacion de productos Quipus en el

mercado.

Por tanto, si bien existen ventas de los equipos de la estatal Quipus estos no terminan de
seducir a los compradores, quienes prefieren comprar computadoras y celulares importados,
conllevando a que la produccion de productos tecnoldgicos en la actualidad no se enfoque
hacia un determinado futuro, puesto que la empresa publica no ve a la comercializacion al
publico como una prioridad, ya que su mayor volumen de ventas se da en canales

institucionales.

a) Recomendaciones

e Esimportante que la empresa publica Quipus genere un plan de marketing comercial
para laptops y celulares en el mercado nacional y por ende pacefio, para que pueda
poner en marcha las estrategias propuestas y alcanzar objetivos, este ayudara a definir
el plazo en él, asignacion de roles y un presupuesto, que se adapte a la situacion de la

empresa.

e Se considera sustancial, que se analicen y evallen las necesidades de los clientes con
regularidad para asegurarse de que las campafias publicitarias sean efectivas, al
monitorear el rendimiento la empresa, se retroalimenta y mejora el contenido para

obtener mejores resultados.

e Desarrollar una linea grafica definida que ayude con el branding de la empresa, esto

ayuda a que las personas identifiquen mas facilmente a la empresa y mejora la
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presentacion del contenido digital como, también, facilita la creacion de este a través

de plantillas predeterminadas.

Es imprescindible para la empresa brinde un buen servicio al cliente a través de los
canales en linea, cultivar nuevas relaciones comerciales depende mucho de la

interaccion y la buena experiencia que el cliente tiene con la empresa.

Realizar una investigacion de mercados antes y después de aplicar las estrategias para
conocer el posicionamiento actual de la empresa, la opinion de los clientes, interés y

conocimiento de la marca, en general.
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ANEXOS



ANEXO 1. Encuesta a personas entre 20 a 39 afos

1. ¢En qué te basas para adquirir un producto ya sea de laptop y/o celular?

a. Marca
b. Calidad
c. Precio

2. ¢Tiene usted, al menos un celular?

Si No

3. ¢De qué marca es su celular?
Samsung

Sony

Apple

LG

Huawei

Xiomi

Quipus

h. Otros

@+ooo0oe

4. ¢Porque razon utiliza esa marca de celular?

a. Precio
Calidad
Rendimiento
Capacidad
Pantalla
Camara
Audio
Bateria
Disefio

j. Otros

—mSe@ e oo

5. ¢Cuanto le costo su ultimo celular?

a. Bs. 500 aBs. 1000

b. Bs. 1000 a Bs. 1500
c. Bs. 1500 a Bs. 2000
d. Bs. 2000 a Bs. 2500
e. Bs. 2500 a Bs. 3500
f. Bs. 3500 a Bs. 4000
g. Otros Bs.

6. ¢Usted tiene una laptop?

Si No

7. ¢Qué marca de laptop utiliza?
a. DELL
b. HP
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APPLE
SAMSUNG
SONY
TOSHIBA
ASUS
QUIPUS
i. Otra marca.
8. ¢Por qué eligio esa marca de laptop?
a. Precio
Camara
Memoria interna
Memoria RAM
Tarjeta de video
f. Otro.
9. ¢Cuanto le costo su laptop?
a. Bs. 2000 a Bs. 3000
Bs. 3000 a Bs. 3500
Bs. 3500 a Bs. 4000
Bs. 4000 a Bs. 4500
Bs. 4500 a Bs. 5000
Bs. 5000 a Bs. 6000
Bs. 6000 a Bs. 7000
El gobierno se la entrego
i. Otro.
10. ¢Cuando compro su celular o laptop le mostraron alguna informacion sobre la
marca QUIPUS?
Si No

11. Si su respuesta anterior fue “NO0”. ;por qué razéon no compro la laptop o el celular?

SQ@ o oo

®© o 0T

SQ@ e o0 o

12. ;Qué marca de celular cree usted que tiene més publicidad en la ciudad de La Paz?

13. ¢Por qué medio cree usted que existe mas publicidad de las diferentes marcas de
celulares en la ciudad de La Paz?
a. Redes sociales

b. Internet

c. Television
d. Radio

e. Otro.

14. ;Qué marca de laptop cree usted que tiene mas publicidad en la ciudad de La Paz?

15. ¢ Por qué medio cree usted que existe mas publicidad de las diferentes marcas de
laptops en la ciudad de La Paz?

16. ¢ Usted tuvo la oportunidad de apreciar publicidad de laptops o celulares de la marca
Quipus?
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17. ;Conoce de algun punto de venta de celulares o laptops de la marca Quipus?
Si No
18. Si su respuesta es “SI”. ;Qué tipo de punto de venta era?
a. Punto especializado de venta de QUIPUS
b. Tiendas minoristas
c. Péagina web
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ANEXO 2. Encuesta para usuarios (maestras y maestros) de los celulares
0 laptops Quipus
Nombre del encuestado:

1. Edad:
2. Género:

3. ¢Cuanto tiempo tiene o le duro su equipo Quipus?

a) lab6 meses
b) 7al2 meses
c) 13al1l8 meses
d) 19a24 meses
e) 25 meses en adelante
4. ¢Usted uso la garantia que le brinda la marca Quipus por la compra de sus productos?
a) Si
b) No

¢Por qué no uso la garantia? ¢Por qué?

5. ¢Cdémo obtuvo el producto Quipus?
a) Dotacion del estado o el magisterio
b) Tiendas especializadas de Quipus
c) Otra.
6. ¢Cual fue la razon por la cual usted decidié adquirir un producto Quipus?
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7. ¢Qué caracteristica podria resaltar de los productos quipus?

8. ¢Cuanto le costd su Laptop Quipus?

a) 3000 Bs a 3500 Bs
b) 3500 Bs a 4000 Bs
c) 4000 Bs a 4500 Bs
d) 4500 Bs a 5000 Bs
e) 5001 Bs amas
9. ¢Cuanto le costo su celular Quipus?
a) 1001 Bsa 1500 Bs
b) 1501 Bs a 2000 Bs
c) 2001 Bsa 2500 Bs
d) 2501 Bsa 3500 Bs
e) 3501 Bsa 4000 Bs
10. ¢ Usted observo alguna publicidad de los celulares o laptops Quipus?
a) Si
b) No
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