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Resumen 

Los almacenes de electrodomésticos son negocios dentro del mercado que se encargan de 

la venta de diferentes líneas de productos como línea blanca, gris o café que permiten 

satisfacer las necesidades de los consumidores y dinamizan la economía; en tal virtud  se 

ha visto la necesidad de implementar un almacén de electrodomésticos en la ciudad de 

Cañar –Ecuador; para ello se plantea como propósito de la investigación realizar un 

estudio de mercado para analizar la viabilidad comercial y determinar la factibilidad de 

implementar un almacén de electrodomésticos y que el mismo satisfaga las necesidades 

de los potenciales clientes. La investigación es exploratoria, descriptiva, cuantitativa y 

transversal. En el estudio se analizaron las principales variables como calidad, precio, 

frecuencia de consumo entre otras; como instrumento se recurrió a la encuesta. Los 

principales resultados reflejan que si existe una demanda potencial insatisfecha lo cual 

permite obtener una rentabilidad dentro del almacén; de igual manera, la implementación 

de la empresa en la ciudad contribuirá a la generación de empleo y el crecimiento 

comercial de la ciudad. Por último, con base a los resultados se genera una propuesta de 

valor que se enfoca en el análisis de mercado el cual permitirá a las empresas evaluar 

ciertas funciones claves con el fin de captar y crear un mercado objetivo. 

Palabras clave: Cañar, comercialización, estudio de mercado, ventas, viabilidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 





 

7 

 

Estudio de mercado para conocer la viabilidad comercial de un almacén de 

electrodomésticos en la ciudad de Cañar – Ecuador 

Introducción 

La viabilidad comercial en las empresas es un tema que hace referencia a la posibilidad 

de implantar un proyecto dentro de una zona específica con el fin de garantizar una 

rentabilidad a largo plazo para esto se debe realizar un estudio de mercado mediante el 

cual se demuestre la rentabilidad, crecimiento y éxito que la empresa pueda obtener. Hoy 

en día el emprender o poner en marcha una idea empresarial se ha vuelto más complicado 

y arriesgado ya que, el país enfrenta una pandemia que ha cambiado y afectado 

drásticamente a todas las áreas empresariales en todo el mundo. 

Según el fenómeno de investigación se puede decir  que la pandemia del Covid- 19 ha 

dejado una gran crisis mundial sanitaria y económica  esto con base a los estudios 

realizados en España y en otros países; en los que se evidencia que la mayor cantidad de  

personas han decidido  hacer cambios en su vida y priorizar los consumos, según los datos 

recogidos el 74% de las personas encuestadas han decidido realizar las compras por medio 

del internet ya que para la mayoría es más cómodo y seguro, provocando que las 

adquisiciones en el comercio minorista tengan una decremento en el año 2020 

aproximadamente del 14% en el mes de marzo y un 31% en el mes de abril según los 

datos realizados en el índice del comercio al por menor (Medina, 2020). 

Por otro lado, en Latinoamérica la crisis sanitaria del corona virus favoreció a las 

empresas dedicadas a la venta de electrodomésticos de forma específica a la línea blanca 

ya que, se observó un leve crecimiento de demanda de esta tanto dentro y fuera de los 

países, lo productos más vendidos fueron: refrigeradoras, cocinas y cocinetas. Así 

también, en Ecuador se evidencia ese crecimiento en la fábrica fibroacero que es una de 

las más grandes del país cabe recalcar que esta empresa al inicio de la pandemia se vio 

afectada por las restricciones sociales y económicas pero la misma al pasar el tiempo tuvo 

una gran recuperación después de estar sin funcionamiento por un largo tiempo 

(UNIVERSO, 2020). 

En este contexto y con el ánimo de introducir una empresa de venta y comercialización 

de electrodomésticos en la ciudad de Cañar – Ecuador, con una forma de mitigar los 

efectos negativos ocasionados por la pandemia Covid – 19 se desarrolló un estudio 

investigativo mismo que  se relaciona con la siguiente pregunta de investigación ¿Es 



 

8 

 

posible determinar la sostenibilidad del proyecto de estudio de mercado para conocer la 

viabilidad comercial en la ciudad de Cañar-Ecuador? y va de la mano con el objetivo del 

artículo donde se pretende realizar un estudio de mercado para analizar la viabilidad 

comercial y determinar la factibilidad de implementar un almacén de electrodomésticos. 

Fundamentación Teórica 

Estudio de Mercado 

En el transcurso del tiempo se han desarrollado varias teorías sobre el estudio de mercado 

y sus funciones al momento de poner en marcha un proyecto. En la misma línea la autora 

Naresh Malhotra define al estudio de mercado como una investigación descriptiva que 

trata de representar las características de una población y estudiar su metodología 

centrándose en las preguntas cómo, cuándo y dónde se va a realizar el proyecto de 

investigación (Thompson, 2019). 

A su vez, estas teorías describen al estudio de mercado como una investigación que 

trabaja en conjunto como son los clientes, la competencia, el entorno, los precios, entre 

otros, mismos que permiten tener una investigación global del proyecto. Para lo cual es 

significativo que la persona que realicen la investigación tenga presente que se debe 

ejecutar una actividad precisa que permita tomar decisiones en situaciones de un mercado 

específico por ejemplo: si se necesita saber cómo fueron las ventas de una empresa dentro 

de un año es muy importante que la persona encargada de la investigación en este caso 

un mercadólogo sepa  donde se encuentra ubicado el negocio para conocer cuál es el 

tamaño actual del mercado neto y para ello es necesario realizar un estudio de mercado 

que le permita obtener esos datos (Silva, 2021). 

Una vez que se identificó al estudio de mercado se plantea el objetivo del mismo para lo 

cual se cita a Silva (2021) quien manifiesta que es obtener toda la información necesaria 

para poder conquistar el segmento determinado conociendo a profundidad su público y 

las necesidades que este posee, las teorías acerca del estudio de mercado manifiestan que 

conocer al consumidor es primordial para poder ofrecer el producto o servicio que la 

empresa posee para que así la rentabilidad de la empresa crezca y pueda surgir de manera 

positiva. 

A continuación, se puede observar las características de un estudio de mercado: 
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Figura 1 

Características de un estudio de mercado 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Nuño, 2017)                                                                                                      

Elaboración: Propia 

En el mismo contexto, es importante tener presente que para realizar una investigación 

de mercados es primordial saber qué tipo de investigación se va a realizar ya que existe 

algunas formas de obtener información, una de ellas es la investigación de tipo 

demoscópico que trata de una investigación personal y objetiva centrándose en un 

comprador determinado y recopila datos demográficos (IONOS, 2019). 

Otro tipo de investigación es la económica que se enfoca en un volumen objetivo de 

mercado que corresponde a un sector para lo cual se debe tener presente la calidad y la 

cantidad como el precio de los bienes, además de eso determina las estructuras de los 

mercados de venta y abastecimiento, así como los números de clientes y distribuidores 

(IONOS, 2019). 

Existe también el estudio de mercado exploratorio, este estudio se realiza cuando el 

producto planificando ya está en el mercado y necesita saber mediante una etapa de 

control que tanto se ha podido conseguir del mismo, en este caso se puede realizar 

mediante un focus group, es decir, grupo de enfoque o una entrevista a profundidad para 

poder saber la percepción de los consumidores (Nardi, 2019). 

Estudio de 
mercado 

Identifica los principales canales de distribución y
comercialización de productos para poder llegar al
consumidor finales. Por ejemplo, en la actualidad, uno
de los principales canales de comercialización es el
Internet.

Detecta los riesgos a los que la empresa se
enfrenta cuando el producto no se vende o
cuando no es demandado por los usuarios.

Realiza una estimación de la cantidad de
productos que el mercado está demandando
más.

Realiza un aproximado de la cantidad
de productos que el mercado está
demandando en mayor cantidad.

Caracteristicas 
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El objetivo primordial de la investigación exploratoria es acercarse al mercado y 

comprenderlo desde adentro, es decir, comprender lo que los usuarios piensan sobre un 

producto. Por lo tanto, se debe utilizar técnicas que permitan un contacto más directo con 

los clientes o prospectos. Hay dos tipos principales de investigación de mercado de este 

tipo que son las cualitativa y cuantitativa (Álvarez, 2021). 

Las cualitativas tiene como función realizar entrevistas con el objetivo de investigar 

cuáles son las opiniones o acciones de los consumidores con el fin de poder tener un 

estudio en el cual los consumidores tengan libertad de expresarse y así obtener 

información valiosa (Álvarez, 2021). 

Por otro lado, la investigación cuantitativa se enfoca en las preguntas: ¿quién?, ¿qué?, 

¿cuánto? y ¿cómo? con el fin de recopilar toda la información necesaria y obtener los 

resultados mediante el uso de las herramientas estadísticas y matemáticas para cuantificar 

el problema y obtener resultados que se puedan explicar y entender de mejor manera 

(Álvarez, 2021). 

Teorías del Emprendimiento  

Según Marulanda et al., (2014) en su estudio realizado en la universidad del norte en 

Colombia las teorías del emprendimiento y la creciente teoría es uno de los temas que ha 

tenido un gran crecimiento durante la última época ya que, es un tema académico de gran 

interés tanto para los actuales y futuros empresarios, permitiendo así una mejor 

comprensión y un mejor camino para crecer económicamente y tener una mejor calidad 

de vida que van acorde a las expectativas del consumidor. 

En sintonía con las concepciones anteriores se considera pertinente citar otros autores 

sobre las teorías del emprendimiento desde diferentes perspectivas. 
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Tabla 1 

Teorías del emprendimiento 

Autor: Definición: 

 

Richard Cantillo 

El autor Richard Cantillon en el año de 1755 manifestó por 

primera vez la definición de la teoría del emprendimiento como 

un sujeto que compra un producto a un valor propuesto con el fin 

de venderlo a un precio precario, además definió a los   

emprendedores como personas implicadas en el equilibrio de la 

oferta y la demanda (Terán y Guerrero, 2020). 

 

Joseph Schumpeter 

Para el autor Joseph Schumpeter colonizador por los conceptos de 

Emprender determina al emprendimiento dentro de un modelo 

teórico como la verdadera función de crear formando iniciativas 

con el fin de poder ofrecer al individuo el beneficio de 

oportunidades dentro del entorno (Murulanda et al., 2009). 

 

 

Jeffry Timmons 

 Para el autor Jeffry Timmons la teoría del emprendimiento 

consiste en empezar un emprendimiento fundamentado en una 

oportunidad, y que una idea de negocio no tiene qué ser 

precisamente una buena oportunidad ya que, el modelo de 

Timmons defiende que no se debe invertir ni tiempo ni recursos 

hasta no tener claro el impacto y el tamaño que representa la 

oportunidad que hemos detectado (Del Pozo, 2016). 

Elaboración: Propia 

Teorías de la innovación 

La teoría de la innovación  es un proceso que ha ido evolucionando conforme ha pasado 

el tiempo ya que, los conocimientos y la tecnología han cambiado y las  necesidades del 

consumidor se han hecho más exigentes lo que ha provocado  diferentes líneas de 

cambios, para Schumpeter en el año de 1888-1950 el principal objetivo de un futuro 

empresario es innovar para poder destacarse del resto, permitiendo tener un mejor factor 

de crecimiento que puede ser aplicado en el mercado como una ventaja competitiva  

(Ochoa, 2018). 

En el mismo contexto, se evidencia que la teoría de la innovación tiene diferentes 

definiciones según varios autores como el autor Rothwell en el año de 1922 define a la 

innovación como un proceso de fabricación que se caracteriza por incluir una nueva 

técnica de trabajo que permite que el mismo se comercialice como un nuevo producto o 

un nuevo diseño que va a innovar dentro del mercado (Posada, 2021). 

Dentro de la teoría de la innovación se estableció el modelo de Rogers creada por el   autor 

Everett Rogers el mismo se enfoca en el miedo a lo nuevo, para el autor este modelo se 

https://en.wikipedia.org/wiki/Jeffry_Timmons
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centra en un proceso en el cual la innovación debe ser primero definida en los medios de 

comunicación como una idea práctica que lo realiza un individuo con el fin de que esta 

idea a través del tiempo tome forma dentro del mercado y  que los elementos de la 

innovación sean percibidas por los consumidores con mayor aceptación (Escalona, 2019). 

Así también, en el mundo empresarial la innovación es todo aquello que se propone con 

un fin económico y para que este proceso suceda es importante realizar prácticas que 

estén relacionadas con cualquier transformación constante ya que, la innovación se enfoca 

en los cambios continuos, apoyándose de la tecnología y generando herramientas 

adecuadas que permitan escalar y obtener las ganancias propuestas por el negocio 

(SYLDE, 2021). 

Teorías de la ventaja competitiva  

Según el estudio cualitativo realizado por el autor Andrés Sevilla en el documento 

llamado economipedia se observa que la teoría de la ventaja competitiva es una de las 

herramientas más necesarias en una empresa ya que, permite mantener un 

posicionamiento superior al momento de competir, es decir, que una empresa puede 

ofrecer al mercado  un producto con atributos y características diferentes, creando así una 

ventaja competitiva de diferenciación ya que, es percibido como producto principal lo 

que se convierte en un  beneficio por lo cual el cliente está dispuesto a pagar más para 

poder obtenerlo (Sevilla, 2017). 

En general cuando una empresa busca una ventaja competitiva dentro del mercado no 

debe generar un producto estándar poque las oportunidades de diferenciación son bajas 

por lo que es recomendable lanzar al mercado un producto que tenga una mayor 

complejidad de diferenciación para que las posibilidades de obtener una ventaja 

competitiva sean más rápidas (Sevilla, 2017). 

La ventaja competitiva tiene un modelo creado por el economista David Ricardo, este 

modelo tuvo como objetivo mejorar la teoría de la ventaja absoluta que fue creada por el 

autor Adam Smith, este modelo se centra en que los países opten por especializarse para 

comercializar en actividades en las que tienen ventaja, es decir, no producen lo que hacen 

absolutamente mejor, sino lo que hacen relativamente mejor. Por lo tanto, la diferencia 

con la teoría de la ventaja absoluta es que el bajo costo no lo produce el estado, sino aquel 

con un costo relativamente bajo (Sánchez, 2019). 
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El modelo de la ventaja competitiva tiene como propósito ayudar a las empresas a 

diferenciarse del resto tomando decisiones con acciones ofensivas para que puedan llegar 

hacer superiores a la competencia en todos los sentidos, para que la empresa  opte por 

todos estos factores  debe llevar a cabo estrategias de valor diferencial para lo cual es 

importante enfocarse en la ventaja competitiva por medio de un valor rentable y liderazgo 

en costos bajos A su vez, este concepto de valor representa el precio que los compradores 

quieren y están dispuestos a pagar, el crecimiento de este valor dependerá de ofrecer 

precios más bajo que los competidores o a su vez ofrecer mejores y excelentes beneficios 

en el mercado manteniendo los mismos favores y capacidad para remediar el precio más 

alto (Riquelme, 2017). 

Teorías de la reactivación económica 

Para Huilca y Baño (2021) la reactivación económica es un tema que ha golpeado a todos 

los países por la pandemia del Covid-19 ya que, la mayoría de las personas perdieron sus 

puestos de trabajo y varias empresas cerraron temporalmente por la grave situación, como 

consecuencia los problemas económicos de las mismas les ha llevado a reactivar su 

economía aplicando estrategias que les permitan sustentar los gastos y las pérdidas que 

causo la pandemia en todos los sectores industriales, financieros y agrícolas. 

Las teorías de la reactivación económica manifiestan que se debe realizar seguimientos 

aplicados a un método deductivo con el fin de encontrar el origen de los problemas que 

afecta a la economía, creando así un equilibrio que le permita superar la crisis económica 

que afrontan los procesos por el Covid-19, por esta razón es necesario crear políticas de 

calidad con el fin de impulsar a los mercados representativos (Huilca y Baño, 2021). 

Dentro de la reactivación económica es importante realizar técnicas que deben estar 

relacionadas con las distribuciones empresariales, los gobiernos y   las cadenas de valor 

para poder crear un enfoque sistemático que permita evaluar y dar solución a los 

problemas de manera conjunta ya que, el objetivo principal de la reactivación es entender 

los efectos que han causado el Covid-19 y eliminar las causas subyacentes de todos los 

problemas que están causando la inestabilidad económica (Serna, 2022). 

Para implementar todas las estrategias es importante implementar tres fases de la 

reactivación económica que a continuación se describen: 
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La primera fase es el fortalecimiento de las mesas ejecutivas de la propuesta o cadena de 

valor, esta fase permite la construcción de los sectores que van más allá de la crisis 

económica que ayuda a resolver desafíos y retos como es la coordinación pública y 

privada permitiendo mejorar la reactivación productiva con el fin de definir liderazgos y 

responsabilidades para la reactivación que promueve la colaboración de organizaciones 

empresariales y colectivas (OIT, 2020). 

La segunda fase se enfoca en los planes de reactivación fructífera que ayuda a emparejar 

y definir soluciones o mediaciones claves para abordar temas que son definitivamente 

relevantes en los procesos de desconfinamiento y de reactivación (OIT, 2020). 

Por último, la tercera fase trabaja en la implementación de dar solución de un cambio 

sistemático en el sector de la cadena de valor, esta fase define los planes priorizando las 

políticas que se deben llevar a cabo para que el empleo sea seguro y saludable (OIT, 

2020). 

Teorías de la comercialización  

Las teorías de comercialización tiene como principal objetivo crear acciones que van 

referente a la planificación de bienes o servicios, para que estas lleguen a su destino final  

deben pasar por varios procedimientos que les asiente a  introducir de manera correcta y 

eficaz a los sistemas de distribución, por lo tanto, es necesario planear y organizar bien 

los conjuntos de lo que se proyecta hacer con el fin de poner el producto o servicio en el 

lugar adecuado y en el momento correcto ya sea un  artículo o una prestación para que 

los clientes estén conformes y satisfechos con su mercancía (Nusemi, 2012). 

Teorías de la comercialización internacional  

El comercio exterior es el intercambio de bienes entre diferentes países que son 

producidos por la distribución de los recursos que contiene el país de origen, estos son 

diferenciados por los precios y las ventajas que presentan cada producto, las ventajas 

presentadas por el comercio exterior son: la especialización, mayor persistencia del 

producto, importación cuando la producción interna es insuficiente y exportación cuando 

existe una alta oferta de gasto nacional (EALDE, 2018). 

El comercio exterior tiene varias teorías que se han formado atreves del tiempo por su 

propia evolución y desarrollo, dentro de todas las teorías que se presentan se puede 

plantear las principales de forma resumida como son las siguientes:  
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Teoría clásica de la ventaja absoluta 

Esta teoría fue creada por el autor Adam Smith que destaca las riquezas de la materia 

prima y las facilidades de mano de obra entre diferentes países, es decir, si un país 

extranjero puede promover a otro país por un bien más económico en comparación al país 

que vende, el país que ofrece su beneficio  pueda crear una ventaja absoluta afirmando 

que ambos países son rentables ya que, una ventaja absoluta implica necesariamente una 

especialización en aquel bien en el que se tenga mayor eficiencia, dando como resultado 

un aumento en la producción mundial de todos los bienes (Ricardo, 2020). 

Teoría del equilibrio y el comercio internacional 

La teoría se basa en el estudio del mercado y la caída de los precios de las materias primas 

y en la concentración de las ganancias que se obtengan dejando a un lado la importancia 

de su origen, también permite el movimiento estable de los productos desde el sitio de 

producción hasta el centro comercial sin cambiar las condiciones establecidas (Pereyra, 

2015). 

Teoría de la localización 

La teoría de la ubicación parte del hecho básico de los recursos naturales limitados ya 

que, están distribuidos de manera desigual en la tierra y esta distribución determina la 

etapa inicial del desarrollo económico de diferentes regiones que tienen condiciones y 

zonas de producción que gracias a la localización determinan lo que puede funcionar 

(Ricardo, 2020). 

La Vialidad comercial 

La viabilidad comercial dentro de las empresas tiene como objetivo realizar un análisis 

que permita demostrar que tan rentable es la empresa dentro del mercado en el cual va a 

realizar su operación, esta herramienta es indispensable dentro de cualquier proyecto por 

lo que es necesario realizarlo para evitar cualquier riesgo y saber si el proyecto va a tener 

existo (Castro et al., 2017). 

Se conoce como viabilidad comercial al análisis que se centra en los aspectos económicos 

con una propuesta de negocio que se basa en poder comprender los recursos y el tiempo 

permitiendo revelar nuevas ideas para poder ponerle en marcha el proyecto, tomando la 

decisión más correcta con el objetivo de cambiar completamente la gravedad del mismo 

(Castro et al., 2017). 
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Dentro del mundo empresarial cada vez es más difícil lanzar un nuevo producto o servicio 

ya que, el mercado está cada vez más competitivo y lanzar un nuevo producto requiere 

de estudios de mercado y análisis que permitan saber la viabilidad comercial de la zona 

donde se va a realizar el proyecto con el fin de poder minimizar los riesgos y asegurar el 

éxito desde el punto de vista económico y operativo (Pérez, 2021). 

Para llevar a cabo un estudio de viabilidad comercial las empresas deben seguir los 

siguientes pasos: 

Analizar el problema 

Es primordial evaluar la viabilidad para saber si se cuenta con la tecnología y los recursos 

necesarios para poder empezar con el proyecto, con las respectivas metas y objetivos, 

logrando así tener una organización equilibrada. 

A su vez es importante evaluar el presupuesto porque uno de los problemas empresariales 

es desequilibrar rápidamente un proyecto haciendo un mal uso de los presupuestos por 

eso es importante saber si el dinero que se gastará hará una diferencia en el resultado final. 

Por ello, es necesario determinar cuánto presupuesto se tiene disponible para el proyecto 

y realizar una proyección de los ingresos (ESAN, 2020). 

Investigar  

Tras analizar las necesidades previstas en el proyecto y valorar el presupuesto disponible, 

la empresa debe realizar un estudio de mercado. Para las grandes empresas, la pregunta 

fundamental es si existe la necesidad de un producto o plan de negocios, para las empresas 

más pequeñas la pregunta principal es qué obstáculos afrontarán en el camino y qué están 

haciendo sus competidores. Si los objetivos del proyecto son demasiado limitados o 

inconsistentes con los objetivos comerciales, se debe volver a evaluar el enfoque (ESAN, 

2020). 

Realizar el plan  

Una vez que se completa la investigación, se crea un plan de acción para dar vida al 

proyecto, aquí se debe considerar los recursos necesarios como son: las personas, los 

procesos y la tecnología mismas que son estimadas como la estructura de un trabajo ideal 
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que permitirá a los líderes del proyecto dividir al mismo en diferentes partes, haciéndolo 

más manejable para la evaluación (ESAN, 2020). 

Realizar el balance  

Cuando ya esté realizado el plan, se debe reevaluar la situación financiera del proyecto. 

Para ello, el dirigente del proyecto debe tener datos bancarios actualizados para preparar 

el balance inicial y ver si sigue el pronóstico de los mismos ingresos (ESAN, 2020). 

Comprobar los datos 

Como último, es necesario revisar todos los datos dentro de la empresa para ver si no 

existe ningún problema dentro del sistema y si los datos siguen siendo los mismos que 

los anteriores y en el caso de existir algún cambio se deberá crear un plan estratégico de 

un estudio de factibilidad (ESAN, 2020). 

Estudio de caso  

En este apartado se toma como ejemplo un caso de estudio de Lodi (2020) realizado en 

Europa sobre la viabilidad comercial de un nuevo producto que desarrolla la empresa 

ichnos19 misma que se enfoca en los lineamientos de bio-arquitectura y ahorro de 

energía. 

En Europa a pesar de la crisis que se está pasando en el sector de la construcción tienen 

como objetivo realizar nuevas técnicas que les permita ahorrar y obtener una mejor 

calidad de vida utilizando nuevos métodos de construcción y técnicas de protección y 

respeto hacia el medio ambiente, para ello la empresa Ichnos19 realiza una nueva 

construcción en el cual el cliente se beneficia económicamente y obtiene un producto de 

buena calidad. 

Esta decisión es tomada como una estrategia por parte de la empresa teniendo presente la 

crisis empresarial por la que están pasando y el poner en marcha esta nueva idea de 

negocio generará resultados positivos inmediatos para poder resistir el impacto. Desde el 

2011 la empresa ha recibido premios por sus proyectos con un punto de vista económico 

y científico logrando tener un resultado importante a nivel nacional como una de las 

primeras empresas en Saddegma y entre las primeras de Italia por su enorme sacrificio y 

constante trabajo. 
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Después de realizar los estudios para crear las construcciones energéticas establecidas en 

la comisión europea se obtuvo que el 30% propuesto modifica los resultados ya obtenidos 

de las construcciones nuevas. 

Con respecto a la intensidad energética de la industria  se puede decir que se va a realizar 

un 19% en el año 2001 dando como resultado que el objetivo propuesto de trabajo va a 

permitir más de un 25% de ahorro energético que va a consentir la reducción de un 40% 

de energía de las emisiones, esto quiere decir que en el 2020 se habrá logrado un ahorro 

energético del 18-19% pero para poder lograr lo previsto del proyecto que es el 20% es 

necesario que todos los países se adapten a la legislación. 

Metodología 

La presente investigación fue exploratoria y descriptiva, es exploratoria porque el 

investigador parte de un contexto específico de análisis que es el estudio de mercado para 

conocer la viabilidad comercial de un almacén de electrodomésticos en la ciudad de Cañar 

– Ecuador y descriptiva porque el investigador subyace en las fuentes teóricas para 

encontrar una repuesta teórica a priori.  

Así también, tuvo un enfoque cuantitativo en virtud que se presentaron los datos 

traducidos en porcentajes valores absolutos y relativos, tablas estadísticas comparadas en 

función de las categorías de estudio, es decir, las variables de investigación. El estudio es 

transversal o transaccional porque se toma en un solo momento la información de campo, 

se la tabula y se la interpreta. La indagación es no experimental porque el investigador no 

manipula deliberadamente las variables, los resultados son presentados tal y como se 

presenta el fenómeno.  

De igual manera, la investigación fue probabilística porque la información no 

corresponde a bases de datos obtenidos con metodología rigurosa que permita 

aleatoriamente la misma oportunidad de análisis al sujeto de investigación.  

El sujeto de investigación son los nativos de la ciudad de Cañar. La investigación parte 

de una población finita de 27.453 personas que conforman la población económicamente 

activa de la ciudad 

Se usó como técnica la encueta y como instrumento el cuestionario. Se procedió a la 

validación del contenido de los ítems del instrumento mediante la técnica de consenso de 
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expertos. Se elige en número impar entre 3 a 5 expertos y se les pide su criterio 

considerando al ítem 1 nada relevante, 2 poco relevante, 3 relevante y 4 muy relevante.  

Población 

La población objeto de estudio en la presente investigación es finita ya que está enfocada 

únicamente en las personas que se encuentran económicamente activas con relación a la 

ciudad de Cañar.   

Para determinar el número total de la población se procedió a recopilar información de la 

Secretaria nacional de Planificación. Por tanto, el objeto de estudio tiene una población 

de 27.453 de las cuales se determinó una muestra para facilitar la aplicación del 

instrumento de medición.  

Marco muestral  

Para la investigación del presente documento el marco muestral estuvo direccionado a la 

población económicamente activa de la ciudad de Cañar. 

Muestra                                                                                                                                                                                                            

El muestreo utilizado para la presente investigación es de tipo probabilístico debido a que 

se tiene el listado del número de personas que viven en la ciudad de Cañar. 

El tamaño de la muestra se lo obtuvo mediante el uso de la fórmula que Rositas (2014), 

propone en su artículo para poblaciones finitas. 

𝑛 =
𝑁𝑝𝑞

(𝑁 − 1) (
𝑒
𝑧)

2

+ 𝑝𝑞
 

Donde  

n= tamaño de la muestra  

N= tamaño de la población  

p= porcentaje estimado antes del muestreo de elementos de la población en los que 

esperamos que se presente un cierto atributo 

q= es la proporción que espera el investigador en la que no se presente el atributo de 

interés (1-P) 

e= valor del error estimado 
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z= es un valor de la distribución normal estandarizada correspondiente a un cierto nivel 

de confianza 

Para el estudio del presente caso se aplica la fórmula con un nivel de confianza de 95%, 

donde z tiene un valor de 1,96. Para determinar la probabilidad de éxito o fracaso, es 

decir, p y q se tomará el 0,50% para cada caso puesto que de acuerdo a Mendoza y Garza 

(2009), al no realizar una prueba piloto se toma una estimación de 0,50 para cada uno de 

los parámetros. En el caso del margen de error se estimó el valor de 0,05%. 

Reemplazando la formula se obtiene el siguiente resultado:  

𝑛 =
(27.453)(0,50)(0,50)

(27.453 − 1) (
0,05
1.96)

2

+ (0,50)(0,50)

 

𝑛 = 378.87 

𝑛 = 379 

Así, para llevar a cabo la aplicación del instrumento de investigación se realizó 379 

encuestas, mismas que fueron determinadas mediante la fórmula que se utiliza para el 

caso de poblaciones finitas o conocidas de acuerdo a Bologna (2016), y para la aplicación 

de campo de dichas encuestas se lo realizo mediante el método de muestreo aleatorio 

simple, el cual consiste en elegir al azar cuales serán el objeto de estudio hasta completar 

el tamaño de la muestra determinada. Cabe recalcar que para la recolección de datos se 

repartió el número de encuestas entre los distintos sectores de la ciudad. 

Método: 

Para realizar la presente investigación se estableció un aporte descriptivo mediante una 

metodología de trabajo de campo en el cual se aplicó una encuesta de 12 preguntas que 

fueron validadas por personas expertas en el caso, para proceder a realizar las preguntas 

se determinó una muestra de la población que se encuentra en la ciudad de Cañar que 

permitió obtener la cantidad de respuestas necesarias para poder tener resultados 

concretos dentro de la investigación. 

Resultados  

A continuación, se presentan los resultados obtenidos a través de la aplicación de la 

encuesta en la ciudad de Cañar. 
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Tabla 2 

Datos demográficos 
Edad Genero Estado civil 

Resultados:  

20-30 años             47.5% 

30-40 años              32.5% 

Mas de 40 años           20% 

 

Resultados:  

Masculino:            55% 

Femenino:              45% 

Soltero:                  27.5% 

Casado:                 50% 

Unión libre:            7.5% 

Divorciado:            12.5% 

Viudo:                     2.5% 

Fuente: Investigación de campo 

En la tabla 2 se puede observar los datos demográficos de las personas encuestadas cuyos 

resultados arrojaron que el mayor porcentaje de los encuetados se encuentran entre los 20 

y 30 años de edad, así también que la mayoría fueron de género masculino y, por último, 

que el 50% de los encuestados se encuentran casados. 

Figura 2 

¿Quisiera usted que en la ciudad de cañar se abra un almacén de electrodomésticos? 

 
Fuente: Investigación de campo 

Con relación a la pregunta sobre la apertura de un almacen de electrodomésticos en la 

ciudad de Cañar se puede evidenciar que el 90% de los encuestados responden de manera 

efectiva a la apertura del mismo, esto quiere decir que se puede implementar un nuevo 

negocio en la ciudad. 
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Figura 3 

¿Cuántas veces al año realiza una compra de un electrodoméstico para su hogar? 

 

Fuente: Investigación de campo 

Con respecto a la figura 3 sobre la variable frecuencia tenemos como resultado que el 

61.5% de las personas encuestadas realizan su compra de electrodomésticos de 1 a 3 veces 

al año, lo que quiere decir que existe una viabilidad comercial dentro de la ciudad. 

Figura 4 

¿Qué precio estaría dispuesto a pagar por un electrodoméstico para su hogar?  

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Investigación de campo 

Las personas de la ciudad de Cañar están dispuestas a pagar menos de 400 dólares por un 

electrodoméstico según manifiesta la variable precio con un resultado del 65%, por otro 

lado, el 32.5% de las personas en la ciudad de Cañar están dispuestas a pagar más de un 

monto básico por un electrodoméstico, como conclusión se puede decir que en el mercado 

se deberá tener productos con precios accesibles. 
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Figura 5 

¿Qué es lo más importante para usted al momento de realizar una compra de un 

electrodoméstico? 

 

Fuente: Investigación de campo 

Según los resultados de esta variable se puede decir que lo más importante para las 

personas encuestadas con respecto al producto es la calidad con un porcentaje del 72.5%, 

esto quiere decir que más de la mitad de las personas de la ciudad de Cañar se enfocan en 

la calidad de los productos, posterior a la calidad lo que les importa es el precio con un 

porcentaje del 12.5%  

Figura 6 

De las siguientes líneas o productos cuales usted considera que debe contar un local de 

venta de electrodomésticos 

 

Fuente: Investigación de campo 

Con relación a la figura 6 se puede observar que los encuestados escogieron a la línea 

blanca como la primera opción para la venta de electrodomésticos con un porcentaje del 

72.5%, esto quiere decir que al momento de poner en marcha el proyecto de investigación 

se deberá implementar esta línea dentro del negocio para poder satisfacer las necesidades 
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del consumidor teniendo en cuenta a los almacenes ya existentes en la ciudad como lo es 

La Ganga, Sìmbaña, La Galería, La Plaza en otros. 

Propuesta 

Con base a los resultados obtenidos  se plantea la siguiente propuesta que es realizar un 

análisis de mercado que permita evaluar ciertas funciones clave que va a permitir a la 

empresa crear un mercado objetivo, para que esto suceda es necesario estudiar a los 

consumidores, competidores, precios y al sector en general con el fin de encontrar buenas 

perspectivas de negocio  que permitan tomar mejores decisiones estratégicas en relación 

a los siguientes exteriores : inversión en proyectos, operaciones de comercialización, 

fijación de precios, alianzas comerciales, programas de fidelización, entre otras. 

 Según el autor Marcus Puigdollers en el año 2019 manifiesta que el análisis de mercado 

es una herramienta estratégica que implica métodos de investigación primarios y 

secundarios a la investigación como un método de estudio que se desarrolla directamente 

con los clientes finales mediante técnicas como encuestas, entrevistas o focus group. Con 

respecto a la investigación secundaria se explica que es un método que se desarrolla 

utilizando fuentes de información externas a la emprea. Por ejemplo: cámaras de 

comercio, bases de datos de terceros o medios de comunicación. 

Como resultado se puede decir que los métodos mencionados tienen distintas etapas 

importantes que permiten perfeccionar  un análisis de mercado como son las siguientes:  
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Figura 7 

Etapas del proceso de análisis de mercado 

 
Elaboración: Propia 

Descripción general de la industria 

Una descripción general de la industria es un documento que proporciona información 

básica sobre una industria de interés. Las personas usan descripciones generales en la 

investigación cuando toman decisiones sobre inversiones, ingreso a industrias y otras 

actividades. 

Para empezar con la descripción es necesario obtener información que permita conocer 

el estado actual del fragmento donde se va a ubicar el negocio ya que esto va a permitir 

que la empresa  pueda  estar  al tanto de como funciona la situación de la  comercialización 

minorista , las zonas de interés de la industria , el movimiento y la penetración de las 

plataformas de Marketplace. 

Conjuntamente  es necesario procesar  información que demuestre  percibir el futuro de 

la  sección, sus propensiones y proyecciones, para eso  existen organizaciones como: 

Statista , Nielsen , IDC o Forrest  que realizan estudios de mercado ofreciendo un 

servicios de investigación y análisis que ayuda  a los clientes corporativos a recopilar y 
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preparar información sobre los diferentes mercados, clientes y posibles competidores de 

la futura  organización  permitiendo un servicio de soluciones personalizadas.  

Definición del mercado objetivo:  

El análisis de mercado como herramienta estratégica implica métodos de investigación 

primarios y secundarios, la investigación, esto quiere decir que se debe gestionar distintas 

variables para poder responder una serie de preguntas relacionadas con los clientes 

permitiendo tener una claridad total sobre a quiénes se dirige o se va a dirigir los productos 

o servicios que se está ofreciendo, algunas de estas variables de información que se 

aportan son: 

El mercado objetivo se define como un análisis que abarca métodos de investigación 

esenciales y substitutos que tienen como función manejar diferentes variables que puedan 

responder a una amplia gama de preguntas de los clientes para que quede completamente 

claro con quién estamos tratando o a quién nos dirigimos con el fin de poder comercializar 

los productos o los servicios que se van a ofrecer, una de las variables que van a permitir 

obtener la información necesaria son las siguientes:  
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Figura 8  

Variables de información para un estudio de mercado 

Fuente: (Puigdollers, 2019) 

Este tipo de información recolectada va a permitir que la empresa pueda crear la buyer 

persona de tu negocio que son personas de representación ficticia del cliente ideal, esta 

está basada en datos reales sobre el comportamiento y las características demográficas 

del cliente de acuerdo a la empresa, así como en una creación de sus historias personales, 

motivaciones, objetivos, retos y preocupaciones. 

Estudio de la competencia  

Con palabras del autor Marcus Puigdollers (2019) manifiesta que el estudio de la 

competencia es la etapa del análisis de mercado que permite identificar a los competidores 

y evaluar tu situación respecto a ellos, para esto, se debe realizar las siguientes acciones: 

Datos demográficos:

tiene que ver con 
información clave de tus 

prospectos, tal como: edad, 
sexo, nivel de educación, 
promedio de ingresos y 

demás datos que te ayuden a 
describir quiénes y cómo 

son.

Psicografía y 
comportamientos:

es la descripción de 
aspectos como los gustos, 

disgustos, intereses, 
hábitos y procesos de 
compra de tus clientes 

ideales.

Tendencias:

consiste en detectar hacia 
dónde va, a futuro, el 

comportamiento de tus 
consumidores.

Tamaño del mercado:

responde a la pregunta de 
cuántos potenciales 
clientes existen que 

necesitan tus productos o 
servicios

Ubicación:

debes especificar dónde se 
encuentra, 

geográficamente, tu nicho 
de mercado.

https://blog.enzymeadvisinggroup.com/buyer-persona-ejemplos
https://blog.enzymeadvisinggroup.com/buyer-persona-ejemplos
https://blog.enzymeadvisinggroup.com/marketing-comercial/analisis-de-la-competencia-ejemplo
https://blog.enzymeadvisinggroup.com/marketing-comercial/analisis-de-la-competencia-ejemplo
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• Identificar la competencia directa: es importante  conocer a todos los 

competidores directos que va a tener la empresa, estos son los que brindan  

productos semejantes a los que va a ofrecer el negocio como por ejemplo en la 

ciudad de Cañar existen almacenes de electrodomésticos como la ganga, 

almacenes el paraíso, reina del cisne entre otros más que van hacer la futura 

competencia por lo tanto se deberá estudiar todo con respecto a los precios, 

productos, ofertas entre otras más. 

• Identificar tu competencia indirecta: esto existe cuando en un mercado las 

empresas compiten produciendo productos sustitutos para cubrir una misma 

necesidad de los clientes, básicamente, las empresas que compiten en 

forma indirecta se enfocan más en conocer cómo una misma necesidad puede ser 

satisfecha por diferentes productos por ende es necesario conocer players 

comerciales distintos a la competencia para poder ofrecer en el mercado por 

ejemplo en el negocio se va a ofrecer productos de línea blanca como las 

refrigeradoras y el almacén deberá conseguir una refrigeradora de diferente marca 

o de mejores características como espacios más amplios, diferentes funciones u 

otra clase de servicio llegando hacer un mejor producto sustituto que la 

competencia . 

• Determinar tu valor diferencial: radica a  evaluar objetivamente la oferta de 

precio , es decir, aquello que lo permite que sea  único y diferente entre todos los 

competitivos como por ejemplo en la ciudad de Cañar es necesario implementar 

un parqueadero privado para que los clientes puedan tener mayor acceso a las 

instalaciones o también se puede implementar nuevos productos que la 

competencia no tenga o un servicio técnico del propio almacén que le dé un valor 

diferencial al mercado. 

• Detectar las barreras a la entrada dentro del proyecto de estudio puede existir 

varias barreras de entrada que puedan dificultar el ingreso al mercado como por 

ejemplo en  la ciudad de Cañar  puede existir una economía de escala  provocando 

una dificultad al competir con una empresa que ha obtenido un costo muy bajo 

debido a los volúmenes de ventas que ya ha logrado, otra barrera puede ser que 

en la ciudad exista un almacén con una ubicación precisa, u otro punto importante 

también es que a veces la gente del sector da prioridad a los almacenes con 
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propietarios oriundos de la ciudad imponiendo una tasa de rescisión exorbitante a 

un nuevo propietario de una diferente zona . 

Con base a lo antes expuesto a continuación se puede observar algunos los productos y 

precios con los que se desea llegar a la ciudad de Cañar. 

Tabla 3 

Productos y precios  

Producto Precio 

Línea blanca 

Cocinas Desde 218 hasta 740 

Refrigeradoras Desde 415 hasta 1800 

Lavadoras Desde 540 hasta 1200 

Secadoras Desde 480 hasta 900 

Microondas Desde 80 hasta 240 

Línea marrón 

TV Desde 295 hasta 1300 

Equipos de sonido Desde 45 hasta 250 

Radios Desde19 hasta 65 

Cámaras Desde 25 hasta 300 

Línea gris 

Celulares Desde 22 hasta 1300 

Portatiles Desde 350 hasta 2000 

Impresoras Desde 295 hasta 1000 

Tablets  Desde 160 hasta 420 

Mueblería 

Camas Desde125 hasta 300 

Juegos de sala Desde 390 hasta 980 

Juegos de comedor  Desde 295 hasta 680 

Escritorios Desde 95 hasta 170 

Armarios Desde 140 hasta 345 

Elaboración: Propia 
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Análisis de precios y de la prevención  

Para que una empresa funcione adecuadamente y tenga rentabilidad dentro del negocio 

es importante analizar el precio que se va a posicionar en el mercado ya que esto va ayudar 

a la empresa a entender y descubrir como funciona el sector y si es conveniente realizar 

estrategias como la estrategia de Low Cost que es un modelo de negocio que se basa 

principalmente en la reducción de costes, lo que propicia una bajada en el precio 

de venta ofreciendo un producto básico, funcional, sin extras, pero de la misma 

calidad que el producto tradicional equivalente, o también se puede utilizar la 

estrategias  de ofertas, combos, promociones o, incluso, precios muy elevados que son 

los productos de lujo. 

La política de precios son todas las actividades dirigidas a la búsqueda de precio óptimo 

de un producto, por lo general se debe incluir los objetivos globales de marketing, la 

demanda de los consumidores, los atributos del producto, los precios de la competencia 

de mercado y las tendencias económicas, el futuro de un negocio y los beneficios que 

obtienen en relación al producto, el servicio y el precio.  

La cantidad de dinero que un consumidor abonará para poder hacer suyo un bien ofertado 

se lo conoce como precio. A la hora de determinar este precio hay que tener en cuenta 

algunos aspectos en relación con la demanda, fines perseguidos y políticas que se deben 

tomar en cuenta como se mencionará en el siguiente cuadro: 
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Figura 9 

Análisis de precio 

 

 

Fuente: (Puigdollers, 2019) 

Por otra parte, no se puede olvidar la significativa influencia de la estrategia de precios que 

siga la organización ya se oriente al mantenimiento de un determinado nivel de rentabilidad, 

ya sea de tipo reactivo, tratando de hacer frente a los requerimientos de la demanda, ya se 

caracterice por su proactividad, buscando ir por delante de los cambios y apostando por un 

enfoque flexible; la política de precios va a estar siempre alineada con ella si se aspira a 

alcanzar el equilibrio con la visión y misión del negocio 

Para ello se debe poner en claro los precios de los competitivos y sus niveles de aceptación 

en el mercado para que esto suceda  existen  soluciones tecnológicas como la de  Pricing 

Analytics que permiten realizar este análisis de forma sencilla y dinámica que puede 

ayudar de gran manera para poner en marcha el negocio en la ciudad de Cañar. 

 

Análisis de precio

Relación con la demanda:

* Atributos del producto o 
servicio.

* Capacidad para satisfacer las 
necesidades de los clientes.

*Competencia existente.

* Crecimiento de mercado.

Fienes perseguidos :

*Maximización 
de beneficios.

* Promoción de un producto 
o servicio.

* Objetivo de rentabilidad.

* Posicionamiento en un 
mercado.

Politicas que se deben tomar en 
cuenta:

* Ciclo de vida el producto.

* Aspectos inherentes a la cadena 
de suministro.

* Elasticidad de la demanda.

* Costes operativos.

* El mercado.

* Los competidores.

* La normativa aplicable.

https://www.enzymeadvisinggroup.com/soluciones/pricing-analytics
https://www.enzymeadvisinggroup.com/soluciones/pricing-analytics
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Conclusiones 

En síntesis, el estudio de mercados es una gran herramienta que debe ser usada de la mejor 

manera porque garantiza la toma de decisiones y ofrece un panorama claro sobre el 

mercado comercial al cual se sumergirá el emprendedor o empresario. Por tal razón, se 

realizó una investigación con el fin de conocer la viabilidad comercial de un almacén de 

electrodomésticos en la ciudad de Cañar, para ello se tomó en cuenta una serie de 

preguntas claves mismas que se plasmaron en una encuesta. 

Por otro lado, los resultados reflejan que hay viabilidad para un almacén de 

electrodomésticos en la ciudad de Cañar, así también se refleja que este debe centrarse en 

implementar la línea blanca y mueblería con precios accesibles considerando que gran 

parte de la población tienen ingresos menores o iguales al sueldo básico, ante lo cual se 

estima que existirá mayores ventas a crédito que ha contado. 

Con base a los resultados de la investigación se generó una propuesta que tiene incidencia 

directa con el estudio de mercado a través de un análisis que permitirá conocer más a 

fondo a los consumidores, al mercado, a la competencia y al precio con el fin de crear un 

proceso metódico para obtener recursos eficientes y eficaces que ayudarán a reducir los 

costos y aumentar la calidad de la información para el proyecto de investigación. 

Además, la propuesta planteada permitirá a la empresa identificar el tamaño de un 

mercado en particular con el objetivo de segmentar a los clientes y conocer el entorno 

económico, las tendencias actuales y las regulaciones legales por ende es importante 

seguir un análisis de mercado ya que este método es como un mapa que muestra a la 

empresa el camino al éxito. 
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Encuesta para medir demando de producto  

 

El objetivo de la siguiente encuesta, consiste en recolectar información para determinar 

la viabilidad comercial de un almacén de electrodomésticos en la ciudad de cañar  

La información que Usted brinde será usada con fines académicos y se guardará total 

reserva. 

1.Edad  

a) 20-30 

b) 30-40 

c) Mas de 40 

2.Género: 

d) Masculino 

e) Femenino 

3.Estado civil.  

a) Soltero / a 

b) Casado / a 

c) Unión libre 

d) Divorciado / a 

 

4.¿Cual es su ingreso estimado? 

a) Menos de 400 

b) 400 

c) Más de $400 

5.¿quisiera usted  que en la ciudad de cañar se abra un almacén de 

electrodomésticos? 

a) Sí 

b) No 

6.¿Cuantas veces al año realiza una compra de un electrodoméstico para su hogar? 

a) Menos de 1  

b) 1 a 3 veces 

c) 3 a 6 veces 

d) Mas de 10 veces 

7.¿Qué precio estaría dispuesto a pagar por un electrodoméstico para su hogar? 

a) Menos de 400 

b) De 400 a 800 

c) Más de 800  
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9.¿Qué es lo más importante para usted al momento de realizar una compra de un 

electrodoméstico ? 

a) Precio  

b) Calidad del producto 

c) Ofertas  

d) Marca  

10.¿Qué electrodoméstico es el mas importante para su casa? 

• Lavadora 

• Secadora 

• Cocina 

• Refrigeradora  

• Tv 

• Mueblería  

11) que nomas quisiera que se venda dentro del almacén  

• Línea blanca (cocinas, lavadoras ,refrigeradoras etc) 

• Línea Marron ( tv, radios , equipos , monitores) 

• Linea gris (impresoras , celulares , tablets ) 

• Mueblería (camas , juegos de sala , juegos de comedor ,muebles)  

• Trasnsporte (motos , motonetas , cuadrones ) 

12)¿ cual es su marca de confianza ? 

• Indurama 

• Mabe 

• Samdung  

• LG 

• Oster 

• TCL  

• RCA 

13) donde le gustaría que este ubicado el negocio ? 

• Centro  

• Alrededores  

• Fuera de la ciudad  

 

   

 

¡GRACIAS POR SU COLABORACIÓN!     


























