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TU ERES EL PROTAGONISTAEN LA
EXPERIENCIA DE LA TECNOLOGIA

Estrategias de diferenciacion para tiendas tecnologicas

1. PROBLEMA 2. OBIJETIVO GENERAL

Diseflar estrategias de diferenciacion en Trade Marketing de un
distribuidor autorizado de productos tecnoldgicos, enfocadas en
la percepcion de la marca global y la satisfaccion del cliente
para los puntos de venta ubicados en la ciudad de Guayaquil,
frente a la competencia de retailers y carriers.

Una empresa enfrenta la creciente
competencia de retailers y carriers en
el mercado tecnologico de Guayaquil,
lo que dificulta la diferenciacion de su
marca y la fidelizacion del cliente.

Entre estos: 1
L 3. METODOLOGIA
->La percepcion limitada de marca _ _ ., L . .
. Una investigacion de mercados cualitativa para identificar el
comparada con grandes competidores. _ . .
. ., . perfil del consumidor, entender sus preferencias para la compra
->Satisfaccion de sus clientes en o _ _
.. de productos tecnologicos y su experiencia en los puntos de
puntos de venta fisicos. _
. . venta. Mediante una encuesta a 400 personas que frecuentan
->Ausencia de estrategias para _ , . L .,
. . . . tiendas de tecnologia, con el fin de recopilar informacion sobre
mejorar la experiencia del cliente y o _ o o
sus caracteristicas sociodemograficas, habitos de compray
atraer trafico. o
factores clave al momento de elegir donde comprar.

4. RESULTADOS
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Accesorios
tecnologicos
Teléfonos

celulares

Laptops/
Tablets

Con visitas poco frecuentes ellos se enfocan en
productos como celulares y accesorios tecnoldgicos,
por lo que valoran la disponibilidad en stock, servicio

eficiente y promociones que se ajusten al motivo de su

La mayoria pertenece a un segmento de ingresos
medios-bajos, por lo que es esencial priorizar
estrategias que ofrezcan accesibilidad
economica.

compra.
La encuesta reveld el segmento de poblacion objetivo (RECOMENDARIA UN CLIENTE UNA TIENDA CON
para el aprovechamiento del trafico en tiendas. BASE A SU EXPERIENCIA?
El 67% de los encuestados define que: Nivel de probabilidad de recomendacion:
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Esporadico Adulto joven

Prefiere celulares

Le atraen los eventos \/
Presupuesto moderado

, Desea rapidez

g ngresos medios

- 34.5% PROMEDIO
- 48. 7%

( Prioriza calidad Esto quiere decir que 5 de cada 10 clientes SIEMPRE
Espera disponibilidad \ Presencia digital recomendarian la tienda si llegan a tener una
Recomienda y comparte experiencia de compra memorable
S. PROPUESTA

Mediante un flujo de caja proyectado se obtuvo una TIR de 40.32%
aplicando estas 3 estrategias:

Capacitacion del personal Campainas Fortalecimiento de la
de ventas promocionales presencia digital
Enfogque en estrategias de Ofertas que combinen valor Contenido atractivo en la
venta y conocimiento técnico percibido con incentivos directos, difusion de mensajes
de productos. adaptadas al segmento objetivo. promocionales.
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