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Capitulo |

Introduccion

1.1 Antecedentes Teoricos-Empiricos

La competencia de mercado entre Apple y Samsung en el ramo de los celulares de gama alta
es un sector altamente dividido entre los consumidores, muchos de los potenciales
consumidores tienen la certeza de eleccién del equipo en el caso de tener la capacidad de
adquirir un celular con un valor mayor a los $15000. En muchos de estos casos las compafiias
estan presentes en las necesidades de los consumidores, las mismas que son creadas por
ambas empresas y por supuesto tiene la obligacién de satisfacer.

El consumo es vital para las compafiias, ambas tienen como objetivo acaparar el
mayor porcentaje del mercado potencial. Para todo consumidor es importante analizar las
opciones que tiene para su adquisicion, puesto que el desembolso inicial es
considerablemente grande a pesar de las facilidades que tenga por parte de las telefonias. Por
ello, la competencia en cuanto a mejoras tecnologicas es muy refiida para estas 2 grandes
disefiadoras de teléfonos celulares.

Phillip Kotler (2017) como economista y especialista en marketing sostiene que la
empresa estudia el mercado, selecciona los mejores rubros y desarrolla una posicion en cada
segmento. La empresa plantea un esquema de las necesidades, las percepciones, las
preferencias de sus clientes y qué motiva a sus miembros para que se obsesionen por servir
y satisfacer a sus clientes, la empresa conoce a sus competidores mas importantes, asi como
sus fortalezas y debilidades (Cabrejos Jorge, 2018).

La empresa desarrolla sistemas para planificacion de marketing que proporciona
planes a corto y largo plazo, la empresa ejerce control sobre su combinacion de productos y
servicios, crea liderazgo de mercadotecnia y unién de equipo entre los distintos
departamentos.

Para Steve Jobs segun Villafafie (S/F) su manera de ver el mercado, no era muy
diferente a la que muchas empresas lo toman para posicionarse y llegar a su clientela final.
Sus grandes ideas de marketing eran fundamentadas con base en un gran producto, dentro de
ese producto crea un suefio, enfocarse en la experiencia de compra, que la compra sea una
experiencia en si misma, convertir a los consumidores en evangelistas de la marca, la toma

de decisiones la debe realizar un grupo y no un comité, encontrar un enemigo con quien
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competir en el mercado quiere decir que estas haciendo un buen trabajo, mantener un disefio
simple y cuando sea simple, simplificarlo aun mas.

La economia mundial estd en constante desarrollo, al igual las nuevas tecnologias
generan una red de comunicacién mundial donde el comercio de un extremo del planeta a
otro es una situacion de lo mas comun en la actualidad, de igual manera la incorporacion de
tecnologias en la produccidn localizacidon, el tamafio, las estructuras o las relaciones entre las
empresas (Brynjolfsson y Kahln 2000). Por otra parte, se ha generado un nuevo mercado que
depende directamente de productos y servicios digitales que dependen directamente ente si;
lo cual constituye la economia digital. (Kling y Lamb 1999)

La obsolencia programada es la vida Util que le da una fabrica o una empresa a un
producto, cuando pase este periodo de vida util el producto se volvera obsoleto. Para B.
London (1932) en su obra “Ending the depression through planned obsolescence” la
importancia de acortar la vida Gtil de los productos en general, implicaba generar un orden al
caos que existid por la crisis de 1929, al crear productos menos duraderos la produccion
aumentaria exponencialmente, el empleo se mantendria estable y con ello los ingresos se
mantendrian constantes. La obsolencia programada se mantiene vigente hasta el presente,
sobre todo con aquellos productos electronicos que en este caso los teléfonos celulares tienen
una vida Optima de 2 afios, después mantiene una constante a la baja en los servicios

proporcionados por el dispositivo.

1.2 Problematizacion

La maximizacion de beneficios es una de las partes fundamentales para la circulacion del
capital, lo cual debe manejarse con una atencién muy cuidadosa. En el caso del mercado de
aparatos tecnoldgicos, dentro del segmento de telefonia celular es uno de los mas
importantes, por la expansién y popularidad que se les ha tenido a estos aparatos.

En un negocio de miles de millones de ddlares anuales, existen 2 grandes disefiadores
de celulares que por asi decirlo tienen el dominio del mercado dentro de la gama alta de
celulares; que son Samsung y Apple con el Galaxy S9 y el IPhone X, respectivamente y, de
igual forma existen 3 grandes competidores para el segmento de gama media y baja que son
LG, Huawei y Motorola.

Para un mercado de enorme valor, el peligro de cometer un error que pueda

desencadenar una serie de malas decisiones que lleven al borde de la crisis a dichas empresas
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que ya con un dominio del mercado, puedan perder este mismo con el mas minimo error en

disefio o funcionalidades.

1.3 Justificacion

En la actualidad la industria de teléfonos celulares y productores en tecnologia, es una de las
mas grandes e influyentes del siglo XXI, su presencia es bastante densa sin importar el estrato
social al que se pertenezca, una gran parte de la poblacién cuenta con algin dispositivo de
comunicacion movil.

Para el analisis de este mercado, es de vital importancia tomar en cuenta desde los
disefios de los dispositivos hasta su presencia y sus datos en la bolsa de valores, los datos que
dan la suficiente informacidn de la estabilidad de dichas empresas.

Las ventas finales que tienen estas dichas empresas son el resultado de todo el trabajo
realizado por desarrolladores, disefiadores, comercios, vendedores, etc. Es de suma
importancia no abandonar ni mejorar la produccion y el comercio de estos aparatos, las
ganancias que atraen son estratosféricas y su de produccién es bastante reducido.

Se buscara dar explicacion de la problematica entre empresas con respecto a quién
tiene mayor dominio en cuanto al mercado se refiere, dicho analisis comprendera desde los
datos proporcionados por sus propios indicadores, su historia, las alianzas que tengan con

cada telefonia y quién maneje la distribucion de estos dispositivos.

1.4 Objetivos

Para un mercado competitivo como el de los celulares es vital, centrar su mercado en el grupo
de personas para el que va dirigido el celular que disefie dependiendo el segmento y precio
al pablico al que se da a la venta. El objetivo central de toda empresa es obtener beneficios a
partir del consumo de celulares existentes, el estudio de la competencia desde un punto neutro
debe dar resultados que, dependiendo la posicion de cada compafiia, se pueden tomar
decisiones sobre sus dispositivos maéviles. A partir de esto, los objetivos son: estudiar en una
muestra pequefia del consumidor cuales son las perspectivas sobre sus productos y cunales
son sus reacciones ante la competencia de dos compafiias que disputan el control del
mercado.

Analizar los patrones de consumo sobre las marcas, funciones y versatilidad para el

usuario.



Identificar la marca que tiene mayor presencia en los bolsillos de los compradores y
cual estd mas fija en la mente de estos.
Definir a la poblacion a la que va dirigido cada celular, analizando el dominio de cada

marca en su respectivo segmento.

1.5 Metodologia

Comprende un trabajo de campo a partir de una encuesta que se realiza a un campo muestral
de 200 personas, a partir de dicha encuesta se busca comprender empiricamente los gustos,
preferencias, el tipo de persona que adquiere dichos dispositivos y cudl es el ingreso que
perciben para su adquisicion.

Para el analisis me apoyo en teoria aplicada basada en “Teoria de Juegos” con base
en el juego de la moneda, la eleccion que se da partiendo de seleccionar alguna opcion de
celular, para poder ampliar el margen de estudio usaré 5 de las grandes marcas Huawei,
Mototola, LG, Samsung y Apple, la decision proporciona una mayor amplitud para poder
comprender si la eleccion esta basado a gustos y preferencias, o en el poder adquisitivo.

Se intentara definir si la gama alta, de Samsung y Apple es superior en estética,
tecnologia y funciones, para los usuarios o sus preferencias, para lo cual se debe definir en
funcién a los rendimientos del producto de las marcas y cuanto del consumo se ve
influenciado en si éstas convencen al consumidor a través de marketing.La historia de dichas
empresas es de suma importancia puesto que muchas de ellas son fieles a sus origenes, son
de tradicion a pesar de ser tecnologias de finales de siglo XX, mantienen la innovacion sin
despegarse de su objetivo inicial, en muchos de los casos abandonan su camino por innovar

y en muchos de los casos tienden a sufrir caidas brutales por olvidar sus propios inicios.



Capitulo 11

Antecedentes

Los teléfonos celulares han impulsado el area de comunicaciones en un ambito global, este
representa uno de los avances tecnoldgicos mas importantes, generando un avance técnico
en las economias desarrolladas por su innovacion en procesos de trabajo y estudio, asi como
un salto cuantico en las que estan en vias de desarrollo en cuanto a las ramas conferidas a
estas en su produccion y adaptaciéon a los mercados emergentes en consumo, ambos
evolucionando al mismo tiempo sin importar las diferencias de tamafio de mercados o
diferencias en sus necesidades. Para una gran parte de la poblacion mundial se ha convertido
en una herramienta indispensable para su trabajo, vida social, y comodidad. Esta herramienta
ha servido para organizarse e incluso para su propia seguridad, facilitando actividades
cotidianas y no cotidianas.

La masificacion de esta herramienta ha unido a mucha gente y ha logrado romper las
fronteras de la comunicacion logrando crear un puente de accesibilidad entre la poblacion,
debido a la velocidad con la que difunde informacion, su capacidad para procesar las redes
de comunicacion, su tamafio compacto y la cantidad de aplicaciones que permite el acceso a
una nueva gama de conocimientos y actividades que antes requeririan presencia del individuo
y mucho tiempo muerto. La accesibilidad y evolucion de esta via de comunicacién va de la
mano con el progreso de la sociedad en los ambitos laborales, al facilitar muchas tareas y
procesar mucho mas rapido la informacién.

El mercado de celulares en el siglo XXI es uno de los més vastos y extensos que
existen en la actualidad, en un principio uno de estos dispositivos era exclusivamente para
llamadas, la necesidad de comunicarse de aquellos que tenian la capacidad de poder
adquirirlo.

El primer celular fue lanzado en el afio de 1984 por parte de las empresas AT&T y
Motorola con su Dyna-TACS (sistema de comunicacion de Acceso Total, por sus siglas en
inglés) 8000X con un precio de $3,995 USD aproximadamente $9600 USD actuales, pesaba
casi un kilo y sus dimensiones eran exageradas para la actualidad: 33.02 x 4.445 x 8.89
centimetros (Davis, F.; Bagozzi, R.; and Warshaw, R., 1989). La innovacion de aquel celular

era obviamente la disposicién de una linea movil, con su innovadora pantalla de LED roja



donde se podian observar el nimero digitado para realizar la llamada, proporcionaba una
hora de uso y 8 horas de reposo, su tiempo de carga completa era de 8 horas, fue el gran
avance tecnoldgico de ese momento.

Al igual que las computadoras los celulares cambiaron de un tamafio bastante
exagerado a unas delgadas laminas que tienen tantas funciones como los de una computadora,
algunos con inclusive mas que muchas computadoras.

En la Actualidad Apple y Samsung son los creadores de tendencias en cuanto a
tecnologia innovadora, Apple comenz6 como fabricante de computadoras personales con los
cofundadores Steve Wozniak y Steve Jobs en el afio de 1971 con el Apple 1, las cuales eran
fabricadas con manufactura propia hasta el afio de 1976 (crdnica.diputados.gob.mx), donde
se recibio la primera inversion de $250,000.00 USD y con ello Apple se establecio
oficialmente (Ramos, 2007).

Con la consolidacion de la empresa y una inversion se pudo desarrollar la nueva
revolucion para la marca el Apple Il que fue lanzada en 1976, (Comin, 2006) el cual comenzé
a marcar tendencia, Steve Jobs decidio crear una experiencia nueva en tecnologia al vender
una computadora personal a la cual solo se le debia sacar de su empaque y conectar a la toma
de corriente eléctrica a diferencia de su competencia que requeria de un técnico para poder
montarlas, puesto que venian desarmadas y habia que soldarlas de una forma correcta para
lograr su funcionamiento.

Para Apple la década de 1980 y 1990 es recordada como una época dificil, por
problemas con los productos que ofrecian como Apple 111, Apple Lisa y Macintosh en parte
no eran del agrado para sus consumidores por la relacién precio-beneficio y por problemas
internos por el dominio de la misma empresa lo que conllevo a tener aun mas problematica
con la competencia como IBM o la emergente Microsoft.

En el afio de 1997 — 1999 Apple lanzé el iMac la cual era un ordenador con el monitor
y el CPU integrado en la misma pantalla, con una interfaz capaz de soportar un mouse y un
teclado, con dicha computadora Apple vuelve a encontrar un mercado fuerte con el cual Steve
Jobs pudo disefiar el iPod, el cual fue lanzado en 2001, comabiando la manera de poder mover
la masica a casi cualquier parte, se pudo crear una marcada diferencia de mercadeo entre

escuchar musica con un reproductor MP3 'y un iPod.

10



2.1. Aparicion de los Smartphones.

Apple en 2007 volvid a innovar y cre6 el iPhone, tom0 la idea en principio del Ericsson GS88
(1997) el cual contaba con agenda, calendario reloj, teléefono ente otras aplicaciones sencillas,
con una pantalla monocroma y “el IBM Simon Personal Comunicator, cuyo prototipo
aparecio en 1992, su venta comenz6 en 1994. El teléfono celular tenia caracteristicas PDA
contaba con pantalla monocroma de 160x293 pixeles, y era posible dibujar en ella con” el
aguja incluido (www.xakatamovil.com).

Lee Byung-chul nace en una familia rica que puede costearle la universidad Waseda
en Tokio. No culmina sus estudios y tras la muerte de su padre, utiliza su herencia para abrir
una planta de arroz en su ciudad natal.

La planta de arroz no era rentable en un principio, asi que en 1938 abre una empresa
de transporte de camiones en Daegu, a la que llaman Samsung Trading. Una empresa que, a
pesar de los profundos problemas entre Japon y Corea, prospera sin frenar en ningun
momento las exportaciones.

En 1953 funda Cheil Sugar, industria dedicada a la alimentacion que le proporcion6
el capital suficiente para seguir fundando empresas que vendieran productos en distintos
sectores, como el textil, el automovilistico y electronico. En 1961 General Park, se hizo con
el control de la empresa y Byung se queda en Japon y no vuelve a Corea del sur.

Samsung para este periodofunda y compra diversas empresas, desde la
aseguradora Ankuk Fire & Marine Insurance en 1958, posterior Samsung Fire & Marine
Insurance en octubre de 1993, asi como la fundacion de Joong-Ang Development que
también paso a llamarse Samsung Everland y es uno de los multiples Holdings de la empresa,
para diferenciarse, este ademas tiene un parque de atraccion.

Con la fusién con Sanyo en 1969 la empresa paso a ser, Samsung-Sanyo Electronics,
que seria Samsung Electro-Mechanics en 1975y que se conforma como Samsung
Electronics para 1977. Sanyo, tuvo un origen singular, debido a que la firma japonesa
(www.sanyio.com) constria lamparas para bicicletas, con la fusion pasa a fabricar
los primeros televisores en blanco y negro.

El interés de Samsung por el desarrollo tecnol6gico da lugar a la creacién de los dos
plantas de investigacion y desarrollo, que contribuyeron a ampliar ain mas su alcance en los

ramos de la electronica, semiconductores, produccion quimicos con alto contenido de
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polimeros, sistemas de telecomunicacion de fibra dptica e ingenieria aeroespacial, asi como
en nuevos campos de innovacion tecnoldgica, como la nanotecnologia hasta las arquitecturas
de red avanzadas.

En 1992 desarrollan el primer sistema de telefonia mdvil de la compafiia que seria el
primer Smartphone de 1999. Se dice, que estaba previsto que estos mdviles se lanzaran para
1995, pero su funcionalidad requeria perfeccionamientos.

Al mismo tiempo Samsung tambien avanza en el sector de pantallas y paneles tactiles.
En 1998 se hacen con la mayor cuota de mercado de las pantallas TFT LCD y un afio después
desarrollan el primer televisor 3D.

Hoy influyen el mercado de telefonia mévil con su gama Galaxy y su multiplataforma
de servicios Android (www.muycomputerpor.com) (Sanchez-Pinilla, 2003).

Para ambas empresas desarrolladoras de tecnologia es de vital importancia como para
cualquier empresa acaparar le mayor parte del mercado necesaria para continuar con la
acumulacion de capital. Por una parte se tiene a Apple, innovadora y creadora de conceptos
de ventas y marketing que penetra fuertemente en el mercado y por otra a Samsung que
produce desde refrigeradores hasta tecnologia aeroespacial.

La importancia en el mercado para estas influye desde el desarrollo de nuevas
tecnologias, y dichos avances repercuten directamente en la economia de los paises
(geocririemergenter.blogspots.com) se ven directamente relacionados, puesto que Samsung
y Apple cotizan en la bolsa de valores y por todos los que disefian y producen componentes
para estas compafiias (Briam X. Chem 2019).

La industria de la tecnologia es tan extensa y compleja, no solo en el disefio y
funciones de los mismos sino también en la forma que se ensamblan y se fabrican, es un
proceso lleno de logistica y programacion que conlleva muchas horas de extenuante trabajo,
cabe recalcar que este ramo de la tecnologia de consumo domestico atrae mucha inversion
por parte de empresas para su elaboracion, muchos empleos no recaen sobre estas mismas,
los cuales para reducir costos son de fabricas en china y Vietnam.

Hon Hai Precision Industries (Foxconn) es la principal empresa encargada en el
ensamblaje, disefio y fabricacion de la tarjeta logica del iPhone, es una empresa con
aproximadamente 1,300,000 empleados y es encargada de fabricar componentes electronicos

para diferentes empresas, tales como: Sony, Samsung, Microsoft, Amazon o Huawei,
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empresas al igual que Apple con algin segmento orientado a la telefonia celular (Archanco,
2019).

2.2. Mercado de competencia de smartphones de amplia gama.

Otra empresa que interviene en la fabricacién de componentes al igual que Foxconn, es Sony,
la cual es encargada de fabricar baterias y cAmaras, para estas ultimas solo se utilizan baterias
de ion de litio y camaras de Sony para los iPhone con una sola camara trasera. Por ptra parte,
LG interviene para la gama de iPhone Plus con sus caAmaras doble en la parte trasera. En otro
punto, “Qualcomm es quien se encarga de integrar las bandas base de celular en los A-Chips”,
Samsung como competidor directo de Apple con su Galaxy S8 a pesar de ello fabrica los
procesadores “A-Chip del iPhone y las pantallas OLED del modelo més reciente y de mayor
precio, el cual es el iPhone X (Barboza, 2017). Todo ellos refleja la la division del trabajo
y produccion de un solo componente de los smarthphones.

En el caso de Samsung, es fabricante de casi todos sus componentes del Galaxy S8,
casi todos sus dispositivos electronicos son manufacturados y disefiados por el mismo
Samsung, puesto que tiene una industria de electronica, electrodomeésticos y una gran
variedad muy extensa de mercado que facilmente puede incluso vender pantallas de celular
para Apple y entre otros componentes a distintas empresas (Guilarte, 2013).

Apple como disefiador e innovador de tecnologia, mas alla de las ideas de revolucion
tecnoldgica que maneja tiene conceptos muy marcados en la experiencia que tiene en sus
productos, todo desde el momento en que se ve a alguien utilizando algun dispositivo de esta
marca, una de sus principales estrategias de esta es hacer sentir al usuario como parte de un
circulo que utiliza sus productos, todos aquellos que los utilizan estdn conectados sus
dispositivos, ya que la misma marca crea la necesidad de adquirir mas productos para poder
ampliar la experiencia de uso (Dominguez, 2011).

El cliente potencial que tiene su atencion captada sobre el producto hara lo necesario
para poder adquirirlo, cuando se esta dispuesto a adquirir algin producto de esta marca se
acude a la tienda mas cercana para poder ver con mas atencion los productos que se ofrecen,
todos estan situados de tal forma que sélo sea el gadget y el comprador potencial con una
atencion personalizada para cautivar al comprador. Durante la visita se puede observar a

trabajador de la tienda atento a lo que hace cada comprador en potencia, en caso de no estar
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familiarizado con la interfaz, el vendedor esta capacitado para poder hacerte entender el
funcionamiento del producto que se esté manipulando.

En el momento de ya haber adquirido el teléfono, al abrir el empaque del mismo se
encuentra solo el usuario y el celular, una corta guia de como encenderlo y cuidarlo para un
Optimo funcionamiento, durante los primeros contactos de la interfaz, el teléfono proporciona
una experiencia de ser solo el usuario y las funciones del celular. La experiencia
personalizada es tan basta, que va desde las opciones de fondo de pantalla hasta las formas
en que puedes aumentar la seguridad de tu teléfono.

Para el caso de Samsung es mucho mas sencillo, esta empresa se enfoca mas que nada
en el avance tecnoldgico que tiene en sus dispositivos, al estar tan relacionado en el desarrollo
del iPhone, tiene la nocion de lo que lanzara su competidor mas cercano, por ello te ofrece
un sistema operativo para el celular similar al de todos los demas teléfonos del mercado, pero
con algunas aplicaciones y disefio mejorados.

En el celular estrella de Samsung el Galaxy S8 la atencion de compra es muy
importante como para Apple, con la Unica diferencia de que el cliente potencial debe ser
envuelto en las capacidades que te ofrece y sobre todo hacer énfasis en las mejoras que tiene
sobre el iPhone 7, dentro de la cual la opcion de Samsung parece ser mejor por la pantalla
mucho mas grande, mejor definicion de los colores, cdmara con efectos diferentes y sobre
todo la nueva mejora de seguridad con relacion al uso del iris del ojo como método de
desblogueo del mismo.

Para ambas empresas el aumento en el uso de nuevas tecnologias es muy importante
para las aplicaciones de uso diario que tiene para el usuario, este aumento ha causado mejoras
para el acceso a la informacién, mayor comunicacién entre la poblacion que tiene acceso a
estas tecnologias, el aumento de estas mismas es una buena sefial para esta industria que se
amplia mes con mes, dando un impacto positivo mayor que el negativo que de igual manera
generard mayores beneficios para las empresas involucradas en todo el proceso productivo y
de venta (Diaz Lazo, 2011).

2.3. Las otras empresas de Smarthphones y sus mercados.
Estados Unidos es un perfecto ejemplo de la aplicacion tecnoldgica en la comunicacion
(doczz.es) que para el afio 1994 las tecnologias mas modernas en comunicacion eran

accesibles para la gran mayoria de la poblacion estadounidense, mientras que en México la
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telefonia celular era exclusiva para quien tuviera un poder adquisitivo considerable. Sin
embargo, el desarrollo tecnolégico ha brindado nuevas oportunidades para poder brindar
costos mas accesibles y un mejor servicio. Los mejores ejemplos en EEUU son AT&T
Mobility, Sprint, T- Mobile, Straight Talk, Metro PCS; y en México AT&T (lusacel, Nextel,
Unefon), Movistar y el dominador del mercado mexicano, Telcel. Empresas que representan
la capacidad de las nuevas tecnologias para mostrarse mas accesibles a las diferentes clases
sociales. Muchas de estas compafiias que laboran en EEUU tienen buenos servicios y

competitividad entre ellos.

2.4. El mercado en México.

En México, sin embargo, las compafiias que operan pueden resultar con operatividad
deficiente y con costos altos para el servicio que brindan. Esto fue causado por la falta de
competitividad en el mercado de telefonias moviles, el cual afecta directamente a la
accesibilidad de la tecnologia para la poblacién mexicana ya que los costos eran altos y no
existian opciones en los servicios de telefonia celular. Esto causo deficiencias en el servicio
de internet y un cobro poco fiable por los servicios, en pocas palabras, un servicio
incompetente frente a las compafias internacionales de telefonia celular.

Hablando puntualmente acerca del mercado mexicano, las compafiias telefonicas
utilizaban una tactica para la adquisicion de planes en telefonia celular algo cuestionables,
ya que el costo del celular iba incluido en los planes de estos equipos cuando se suponia eran
gratuitos. Ofreciendo un servicio de baja calidad y la atencion a clientes deficiente,
compafias como Telcel afectaron la accesibilidad real que estas tecnologias estaban
demostrando en otros paises.

De esta forma el (cantabrieuropea.org) usuario mexicano de telefonia celular se
acostumbré a adquirir deuda de una forma poco inteligente y bajo una tactica mercadolégica
cuestionable por parte de las compafiias. Es asi como el usuario se acostumbré a adquirir
planes de renta mensual en donde preferia adquirir equipos de gama alta ya que las compafiias
los daban a un precio bajo o de forma gratuita si el usuario adquiria un plan de renta mensual
ligado a un contrato. Esta es una practica (riubu.ubu.es) en donde el costo real de este equipo
venia oculto en las tarifas de estos planes. Lo preocupante de esta situacion es que el usuario
no veia que esto podia afectar directamente a su economia ya que en un tiempo determinado

se darian cuenta que no podrian cumplir con un contrato de este tipo (Villa, 2017).
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Segun la teoria econdmica dominante no existen atracos en este sentido. EI precio de
mercado, es el que la gente esta dispuesta a pagar. Para algunos economistas, el precio carece
de toda dimension moral: es una funcién automatica de la oferta y la demanda (Figueras,
2013). Los vendedores que piden precios aparentemente excesivos no hacen mas que llevar
el precio al limite; si supieran el nivel que las personas estan dispuestas a pagar, estas dejarian
de comprar y los vendedores tendrian que bajar los precios. Tales economistas consideran
que la dindmica del mercado es la inica manera de determinar el precio de algo, porque todo,
incluso el oro, carece de valor intrinseco, (Morero 2013). En esto tiene la razén Veblen, que
nos explica que entre méas caro un bien, més lo desean los consumidores. A pesar de los
estudios en precios sombras a favor de la funcion objetivo para evitar pérdidas conforme las
adquisiciones y ventas, debido a que el objetivo es estimar como medrar o0 experimentar con
la sociedad en sus gustos y preferencias, esta clase de bienes no respetan las leyes clasicas
del mercado de oferta y demanda, porque van mas sobre la psique del consumidor y su
sentido de exclusividad en el consumo a pesar de que no haya una utilidad ilimitada en ese
bien, o que tenga sustitutos mas baratos. En este sentido podemos afirmar que no hay relativa
racionalidad en el consumidor.

Segun INEGI, en el 2018, estas y muchas otras causas han sido la razon de que en
México solo el 52.38% tiene acceso telefonico, 45% tiene una computadora personal en su
hogar y solo el 51.02% (www.redalyc.org) tiene acceso a Internet. Esto a causa de un 65%
de renta elevada en la telefonia movil si se compara con las tarifas internacionales. Podemos
entonces afirmar que la telefonia en México y sus tecnologias son accesibles para un
porcentaje significativo de la comunidad y a causa de una globalizacion de estas tecnologias,
México puede tener saltos cuanticos en muchas de sus areas de desarrollo como la educacion
(INEGI, 2018).

Ante este fendmeno, el costo elevado de los equipos de telefonia y de la renta de los
planes, los cuales se supondria que facilitaria la adquisicion de teléfonos equiparable al costo
de la renta del servicio de telefonia celular, lo cual muchas veces no ocurre, tal vez en el
precio del telefono mismo baje el precio pero al elevar la renta con un plan de mayor precio,
los beneficios bajan y no es muy bueno adquirir un teléfono de esta manera y muchos optan
por adquirir el celular a parte del plan, aun debido a que su precio sombra evita que con su

funcion objetivo permita pérdidas a razon no solo de los materiales, mano de obra y patentes
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clave de produccién, el precio en ambos casos excede el precio 6ptimo. Esto con la finalidad
de estimar cual es el monto optimo del consumidor para invertir, proponer su costo de
oportunidad en los precios, y asi estimar la programacion lineal de la utilidad en sus ventas.

La adquisicion de un celular de gama alta no es cosa sencilla por ello la examinacién
del teléfono por parte del consumidor final es muy importante, y ahi es cuando la empresa
fabricante de teléfonos que en este caso es Apple y Samsung que son las empresas mas
populares en el mercado, se encargan de innovar para ser competentes y lograr ventas que
sobrepasen a sus competidores directos, quien domine el mercado final es el que sea la
influencia principal en la produccién, (Brown F. y L Dominguez 2012).

En el analisis del mercado y sus patrones de consumo es de vital importancia
mantener un orden con el cual poder observar los cambios que puede tener de un consumidor
a otro, los cuales tienen la Gltima decision en cuanto qué producto elegir, teniendo muchas
opciones en celulares de gama alta sdlo se analizaran el modelo iPhone y serie Galaxy.

La eleccion en este mercado estara ligada al “juego de la moneda”, con la posible
respuesta entre ambas marcas (Samsung y Apple), se analizardn los resultados para
determinar quién tiene el dominio del mercado potencial en México, como vecino de EEUU
donde esta batalla mercantil es mas aguerrida entre estas 2 firmas tecnoldgicas.

El juego de la moneda en teoria de juegos (eprints.ucm.org) como el mismo nombre
lo dice consiste en lanzar una moneda al aire y a partir de unas cuantas repeticiones se podra
obtener un patrén. La dinamica de estudio a partir del juego de la moneda cada tiro posible
equivaldra a un consumidor de la marca de su eleccion, cada eleccion de cada uno de los
encuestados serd independientemente de su posicion socioeconémica. Para iniciar la

dindmica se avalara con una serie de preguntas:

e Género

¢ Rango de edad

o Compaiiia de telefonia de preferencia

e ¢Qué celular comprarias bajo el supuesto de tener el dinero para adquirirlo al
contado iPhone o Galaxy?

e (Porque?

e (Adquiririas el celular junto con un plan de datos?
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Con base en los datos obtenidos en un campo muestral de 200 personas se podra
determinar qué celular tiene mas tendencia a ser adquirido, y qué tipo de compradores
(eprints.ucm.org) predispuesto a comprar cualquiera de estos teléfonos y por supuesto qué es
lo que mas observa el encuestado acerca de cualquiera de estos 2 equipos que lo lleva a
comprar alguno de ellos.
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Capitulo 111

Teorias de Consumo

Para el mercado de celulares es importante calcular el ingreso y la posibilidad de los
consumidores para adquirir un teléfono celular, incluso para los de gama alta, dichos
celulares son pensados para cierto tipo de mercado, pero de igual manera para los que tienen
el potencial de adquirir uno de estos equipos. Su analisis estd fundamentado en las teorias
conductuales que tienen sus consumidores, como colectivo y como individuos, cabe recalcar
gue de igual forma su fin es comercial, la venta de estos equipos es la meta final sin importar

la compafiia que los venda.

3.1. Teoria de Keynes

Para explicar mejor este escenario, situaremos la teoria econdmica de Keynes. Fue el primero
en aseverar que el consumo depende del ingreso y que si bien existen otras variables
significantes, J.M Keynes (reedicion 1992, pag. 91) estos no tienen relevancia suficiente,
debido a eso, desarroll6 la funcion de consumo como tnicamente dependiente “el ingreso
real disponible”: C = f (Yd). También afirmo que “los hombres estan dispuestos a aumentar
su consumo a medida que su ingreso crece, no necesariamente por el incremento de su
ingreso”.

Para poder darle un valor a un celular es necesario observar la conducta que tiene el
consumidor, la importancia que le da a su posible herramienta, los patrones de conducta que
lo llevan a tomar su decision de compra final y por supuesto la capacidad de gasto que tiene
de desembolso para llevar a cabo sus pasiones de compra y satisfaga sus gustos y
preferencias.

Keynes con su teoria de consumo fue el primero en afirmar que “el consumo va
relacionado con el ingreso, si bien el consumo no crecera de igual manera que el ingreso, su
propension marginal de consumo se define como la cantidad del ingreso que se destina al
consumo”, Keynes supuso que “esta seria menor al paso del tiempo, incluso a pesar de que
el individuo tenga un incremento en su ingreso” (Mariano Moretti, 2002).

Se dice que en la teoria de Keynes a pesar de poder tener un gasto mayor al tener un

ingreso mayor, respeta la regla de que el consumidor es racional en sus gastos, el consumidor
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adquirira lo que necesita, pero al caso contrario, el ser humano puede adoptar las conductas
de los que tengan éxito y aceptarlo como parte de si mismo, la probabilidad de que el
consumidor conserve la coherencia del porqué de sus gastos se perderd en el momento que
anhele los bienes ofrecidos en el mercado, a pesar de que sobrepase sus capacidades
economicas (Mariano Moretti, 2002).

3.2. Teoria de Friedman

Milton Friedman por su parte, en su modelo divide el consumo en dos partes: una llamada
consumo permanente y la otra consumo temporario, como consecuencia de existir dos tipos
de ingresos, el permanente y el temporario (op. cit.). La parte del ingreso que se denomina
permanente es aquella que los consumidores esperan no cambie en el futuro. En contraste, el
ingreso temporario es aquella porcién del ingreso de un consumidor que éste considera no se
mantendra en el tiempo.

Su hipotesis consiste en suponer que el consumo depende casi totalmente del ingreso
permanente. Si bien los consumidores también gastan parte de su renta temporaria, lo hacen
en una proporcion menor, ya que ahorran la gran parte de. Como consecuencia, las familias
con mayor ingreso temporario deben registrar niveles de consumo menores que los hogares
gue poseen mayor proporcion del ingreso permanente (Moretti 2002).

Si bien la teoria de Keynes habla sobre el consumo constante en relacién al ingreso y
Friedman teoria los 2 tipos de ingreso y cual es mas propenso a ahorrar, ambas teorias
combinan el consumo en celulares, ya que la mayoria de los teléfonos celulares duran
alrededor de 2 afios con vida util, antes de que se vean rezagados por las actualizaciones que
salen al mercado cada afio.

El consumo de celulares para una persona que tiene el cuidado de su dispositivo tiene
que anticipar el gasto en un nuevo equipo, ya que en cada celular existe una obsolencia
programada que a pesar de haber tenido los cuidados con el teléfono al pasar su fecha de
expiracion, el consumidor se vera forzado a adquirir un celular de igual o mayor calidad al
pasado, en muy pocos de los casos sera a menor, ya que al contar con un minimo estimado,
bajar aquel minimo no sera racional con la compra pasada, a menos que haya una
disminucion en el ingreso, de lo contrario el consumidor continuara adquiriendo celulares de

igual o mayor calidad.
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3.3. Teoria de Modigliani
En el modelo de ciclo de vida de Franco Modigliani, (Clemente Ruiz 2003), pretende explicar
el comportamiento de consumo a lo largo de la vida de una persona, bajo el supuesto de que
no existe la riqueza, no se reciben ni se dejan herencias, los precios son constantes, el ahorro
no genera interés, la corriente de ingresos no se detiene y es constante y no existe el
desempleo (Ruiz, op. cit.).

Ademas, el consumo es mucho mas alto mientras mas joven o viejo se es, y el ahorro
decae al llegar al fin de la vida laboralmente activa, el cual es casi nulo al principio de la
linea de vida al tener el soporte de los padres para poder sobrevivir, (Ruiz, op. cit.). “En el
caso de los celulares, el patron es que al contar con una edad mas baja o al menos no contar
con edad para laborar formalmente, se cuenta con un deseo mayor por adquirir un celular de
gama alta” que alguien que labora para subsistir, y el que labora y tiene la capacidad de
solventar un gasto alto puede mantener el consumo a lo largo de su vida laboral, “esto debido
a que el que tiene trabajo tiene otro tipo de gastos pero no asi el joven que no trabaja, al cual
esta dirigido el marketing del producto, y consume sin producir aun” (Deloitte Development,

2019).

3.4. Teoria de Pareto

Para Vilfredo Pareto (1906) y su teoria de economia de bienestar postuld su concepto de
Optimo para la situacion en la que se cumple que no es posible beneficiar a una persona sin
perjudicar a otra. En la busqueda de un equilibrio con mejor bienestar, ambos agentes aceptan
el intercambio hasta el punto en que este deja de generar beneficios. EI Optimo de Pareto se
fundamenta en el criterio de utilidad: si algo genera o produce provecho, comodidad, fruto o
interés sin perjudicar a otro, despertara un proceso natural de optimizacion que permitira
alcanzar un punto 6ptimo y asi es como implicitamente se llega a un acuerdo entre el ofertante

y el demandante del precio que puede aceptar en la mercancia.
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Figura No. 1
Curvas de indiferencia con dptimo de Pareto en Caja de Edgeworth
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Fuente: Concepto de economia Recuperado

http://decon.edu.uy/~mito/nota%20equilibrio%20general.pdf

“El modelo basico de maximizacion del bienestar sujeto a una restriccion de
presupuesto no considera la dimension tiempo”, (Rodriguez, 1996, p. 1), en el analisis de
decision de los consumidores para proponer un sistema de consumo en el tiempo que potencie
su beneficio transtemporal. “En este modelo de decisiones de consumo intertemporal, el
individuo dispone de un ingreso en la forma de dotaciones” (Rodriguez, op. cit., 1996). Por
dar un ejemplo, el individuo puede elegir, en guardar una porcién del ingreso y aprovecharlo
en el mercado de capital para invertirlo o bien puede destinarla a la inversion fisica y hacer
negpcio directamente.

El ser humano mismo tiene la percepcién de darle valor uso y un valor cambio a las
mercancias, mismas que van correlacionadas en la dinamica del mercado, el valor de cambio
es la cantidad de trabajo social impreso en la mercancia en cuestion, lo cual se provoca que
sea un referente frente a las demas mercancias marcando su diferencia, lo cual posiblilita que
sean comparados entre si de acuerdo a la equivalencia determinada, y quea su vez haga

posible su intercambio.
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3.5. Teoria de Karl Marx
El valor uso es la peculiaridad que tiene la mercancia para satisfacer actividades o
necesidades, caulquiera que sea su indole. En el mercado, “la competencia entre compaiiias
disefiadoras de tecnologia estan sujetas al interés que tengan sus consumidores sobre el uso
que le den mercancia”, el objetivo es satisfacer las necesidades principales del comprador y
sostener su demanda con las necesidades que se le sean creadas al consumidor, mas alla de
comunicarse sino también como centro de entretenimiento, (Karl Marx reedicion 2017).

El precio elevado de mas de $900 USD con un coste de produccion menor a los $200
USD hace al negocio de celulares uno de los mas rentables que existen en la actualidad, con
un mercado en expansion cada afio con una clientela que adquirird un nuevo equipo al menos
cada 2 afios pone en cuestion si el teléfono que se esta adquiriendo realmente equivale al

trabajo realizado sobre el mismo.

3.6. Teoria de Tomés de Aquino

Tomas de Aquino concluyo que el comerciante puede cobrar un “precio justo” que incluya
un beneficio suficiente (Gonzélez, 2016), pero rechazaba el beneficio excesivo, que
consideraba pecaminoso. El precio justo es aquel que el comprador accede a pagar tras haber
recibido informacién veraz. Mientras tanto el vendedor no esta obligado a advertir al comprador

de factores que podrian disminuir el precio del producto en el futuro, como la llegada inminente de

un cargamento barato del mismo producto.

3.7. Teorias de Aceptacion
Desde el punto de vista social, los valores son representados por convencionalismos sociales
los cuales determinan en la sociedad que es bien visto y mal visto por esta misma. “Subyacen
en las practicas, normas e instituciones sociales, y contribuyen a fijar las preferencias,
actitudes y conductas que los individuos ven como legitimas o ilegitimas y que son
estimuladas o desalentadas- en los diferentes contextos sociales”, (Schwartz, 1990),
(Eduardo Jorge 2016). En el nivel psicolégico individual, los valores son objetivos
motivacionales que sirven de principios guia en la vida de las personas.

Para comprender las tendencias de consumidor, se necesita analizar el precio que le
da cada uno al celular que tiene contemplado en adquirir, estos celulares son de los méas

costosos para el mercado, existen dispositivos con un precio ain mayor, pero estos son 1os
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mas accesibles, los valores que le da cada comprador pueden variar, pero son reflejo de las
necesidades de ellos (José Jorge, 2010).

Podemos definir a los valores como un fin deseable que motiva el comportamiento
individual. Los pardmetros trascienden tanto en acciones asi como en situaciones éticas y
norales, con respecto al episteme dominante. Es decir, un valor puede influir en determinada
situacién dependiendo el motivo que genere su posesion. También sirven como estimacion
en el patrén de comportay muchas otras situaciones que acontecen en nuestra sociedad.

De acuerdo al Modelo de Aceptacion de la Tecnologia (Technology Acceptance
Model, TAM, pos sus siglas en inglés), (Young Valera, 2008), esta teoria de sistemas de
informacion modela como los individuos llegan a comprender, utilizar e interiorizar el valor
de la tecnologia. EI modelo sugiere que cuando a los consumidores interactian con
tecnologia nueva, se presentan una serie de factores que influyen en su decision sobre cémo
y cuando van a adquirir este bien. Entre estos factores podemos encontrar la definicion por
Hoffman (2001), en la que explaya como el grado en que una persona usa la tecnologia
cambia el modo de trabaja y cambia su ser, explica también que no se le puede asignar un
valor a la tecnologia ya que no hay medida para esa calse de modificacion y su alcance a
través del tiempo.

Se habla de la productividad que ve el usuario con la tecnologia, en este caso un
celular. El usuario se enfrente a un dilema en la adquisicion de una tecnologia en telefonia
celular al buscar un equipo que se adapte a sus necesidades sociales, laborales o culturales.
Uno de los factores que Fred Davis define es la facilidad de uso, en la que define como el
grado en que una persona percibe que utilizando un aparato puede facilitar su trabajo.
Regresando a la primera exposicion de factores, Davis nos demuestra el dilema en la que se
encuentra el usuario ya que el usuario aparte de que busca encontrar una mayor
productividad, también busca liberarse de varias actividades cotidianas al elegir una nueva o
maés avanzada tecnologia. (Davis, 1989, citado por Young Valera, 2008).

Para Davis (op. cit.) en su modelo de aceptacion a la tecnologia, caracterizado por ser
un modelo eficiente en predecir el comportamiento en el uso de las tecnologias para la
informacion y telecomunicaciones, Luis Antonio Young Valera (op. cit.), en su modelo de
aceptacion tecnologica tiene la aplicacion para predecir el uso de las TIC’s con base en 2

caracteristicas: La utilidad percibida y La satisfaccion del uso percibida.
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La Utilidad Percibida se refiere al grado que el usuario percibe que mejorara su
desempefio en las labores que realice con el uso de la tecnologia, lo cual en muchos de los
casos, uno mismo se crea las necesidades que en verdad no procura, La facilidad de uso
percibido, sefiala hasta qué grado la persona tiene nocion de realizar menos esfuerzo usando
un sistema en particular.

La teoria de Shalom H. Schwartz, (Jorge. 2016), surge de la psicologia social, su
teoria del valor aborda el hecho de ideales representan para la cultura en la que se esté, da la
concepcion de lo que es bueno o malo, recaen en las practicas, normas e instituciones
sociales.

Tanto en grupos como entre individuos persiguen sus propios objetivos (Shunk,
2012), es decir el valor recaera en lo que sea necesario para el conjunto, el ser humano en su
caracter conductual tiende a imitar lo que la mayoria hace, en la Teoria de aprendizaje social
de Albert Bandura (1989), se basa en que los procesos de aprendizaje entre el aprendiz y el
entorno, es mucho mas sencillo desde pequefios, menciona que los nifios de 2 afios y los
chimpancés bebé tienden a imitar mucho mas las actitudes de los que los rodean, lo cual en
el ser humano es una etapa importante en su desarrollo.

Como ejemplo, la mayoria de los nifios pequefios tienden a imitar a sus padres, como
principal foco de modelo a seguir, (Shunk, op. cit.), tienden las nifias a usar tacones o
maquillaje de sus madres, o los nifios al ver a su padre conducir un vehiculo tienen la
aceptacion y fascinacion por intentar conducir un automaévil como su ejemplo a seguir. Estos
comportamiento puede verse en grupos sociales con los individuos méas maduros o con
caracteristicas sobresalientes, el resto tieneden a imitar o admirar el comportamiento, y
adquirir los productos que ostenta el lider. Marcando con esto el elemento cultural e
idiosincratico sobre el consumo, que ello implica la fundamentalizacion de los instrumentos
de la teoria de Schwartz en cuanto al vector que sigue la sociedad y su evolucion.

Uno de los factores importantes que observa un usuario al evaluar sus opciones en las
nuevas tecnologias telefonicas es la reputacion que tiene cada fabricante. Aunque en estos
dias es evidente que la produccion es distribuida en varias empresas al igual que la
distribucion del mismo producto, lo cual facilita la adquisicion de los equipos para distintos
mercados, el mismo usuario es capaz de evaluar esta situacion. Estas mismas empresas de

produccion han logrado bajar los costos de las nuevas tecnologias y han sido participes
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importantes en lograr un acceso mayor a la poblacion de las nuevas tecnologias. Lo cual guia
la orientacion de la preferencia al consumo, y obliga a las empresas a cumplir las
epescetativas del consumidor, ambos evolucionando asi como confagrando dentro de los
lineamientos mencionados en la teoria de Schwartz.

Empresas importantes en la tecnologia de la telefonia se han dedicado a reducir
costos, aumentar la calidad de la tecnologia y a volverla mas accesible. En la tecnologia
celular existen empresas que se encargan del ensamblaje de los equipos telefonicos, asi como
Foxconn y Pegatro. Estas empresas logran que su coste de produccién sea de lo mas minimo,
asi como su produccion total, (Shunk, op. cit., p.105), hasta el momento en el que llegaria a
su caja lista para enviarse. Su coste podria ni siquiera pasar los $200 US DLLS mas el
embarque y el capital intelectual, el tiempo necesario para la elaboracion de cada celular esta
regulado por estas compafiias.

Es el caso de que en muchas empresas manufactureras de tecnologia son acusadas de
la explotacion de sus trabajadores mediante la subcontratacion y otros métodos que se
podrian calificar como dudosos, (Lopez, 2014), existe el debate de la inmoralidad de los
precios ya que no existe un regulador para los precios que estas empresas puedan imponer en
su producto; entonces estamos hablando de que estas empresas si logran facilitar la
accesibilidad de tecnologias y reducir costos de produccion, mas no establecer un precio
justo.

En el pasado muchos consumidores tenian la creencia de estar obteniendo un teléfono
celular que les servia, el mismo avance tecnoldgico y desarrollo nuevas formas de
comunicarnos a través de un teléfono celular, como lo es Whatsapp, los mensajes de texto
fueron modificados y su aceptacion fue mucho mejor, el uso requerido de datos mdviles, en
principio muchos dispositivos no contaban con este servicio, pero la misma creencia de
necesitar agilizar esa comunicacion llevo a masificar el uso de dicha aplicacion. Ocurre lo
mismo con los celulares inteligentes, su uso es mayormente en las urbes, caso contrario a las
zonas rurales que su uso es muy limitado.

Dichas teorias conceptualizan para el consumidor sus gustos y preferencias, el
individuo en el colectivo podréa tomar la decision que mejor le convenga a sus necesidades

creadas o reales, se podra suponer que es racional en el sentido de su compra pesar de poder
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tener una opcidn viable como sustituto a sus gustos, el anhelo a sobresalir de entre los demas

individuos por el hecho de solventar un gasto excesivo puede prevalecer o eliminarse.
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Capitulo IV

Contexto del Mercado

El principal mercado de productos tecnoldgicos se concentra, en su mayoria, por gente nacida
entre los afios ochenta al 2000.Son aquellos que conocieron las Ultimas versiones del
Betamax, el VHS, la evolucion al DVD vy la actualizacion a Blue-Ray, donde los servicios de
entretenimiento por Streaming pasaria ser una opcién mucho mas practica en comparacion
de sus antecesores; el impulso de nuevas tecnologias, que haga mas préacticas las tareas
diarias, es una de las principales caracteristicas del consumo actual.

Para la generacion de 1980 al 2000, siendo relativamente jovenes, tienden a tener un
poder adquisitivo aun menor o muy limitado, pero, aun asi, tienen gran potencial de influir
en los medios de comunicacién y el consumo, esta generacion explota sus conocimientos en
redes para conseguir lo que quieren.

Se caracterizan por autodenominarse politicamente independientes y ser “nativos
digitales” por la utilizacion habitual de la tecnologia y el uso continuo de Smartphones y
redes sociales, crecen en un contexto de fragmentacion de los medios de comunicacion y de
aumento del nimero de canales de television y que, junto al internet, los ha llevado a
convertirse en multitareas.

Es la generacion del ahora, esperan alcanzar la existencia “inalambrica”, ya sea para
adquirir productos online o ver su programa de televisién favorito en el descanso del
almuerzo, y eso va ligado con el soporte; quieren los productos méas innovadores y
funcionales posibles, su relacion con la tecnologia va altamente relacionada con el consumo
a comparacion con los “Baby Boomer” y la “Generacion X”.

Las generaciones antes mencionadas, tienen mayor relacion a la amplitud de
videojuegos, los primeros reproductores de musica portatiles y a los videos musicales en
television, los primeros celulares se comercializan durante los afios 80°s. Todo aquello es
masificado y concentrado en un solo dispositivo que podia realizar todas esas tareas, el cual
paso a ser el Smartphone.

El Teléfono inteligente o “Smartphone” da pasos agigantados en los Gltimos afios,
adhiriendo nuevas funciones con cada nuevo modelo nuevo que sale con cada afio,

concentrando asi muchos servicios relacionados con el uso de estos dispositivos, desde el
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entretenimiento que va de peliculas y juegos para el celular, hasta la movilidad con servicios
como Uber y Cabify y el monitoreo de estos mismos.

En la actualidad, el telefono celular es una herramienta indispensable para poder
procesar las funciones de la realidad misma, centralizando el trabajo, entretenimiento,
relaciones sociales e incluso ordenar comida a donde quiera que se esté; pero para esto, es
necesario tener acceso a un celular que tenga la capacidad de la arquitectura del sistema
(analizador, dataware, agregacion y visualizacion, Roman Julio, Cristobal José Carlos y
Morera Janine, 2014) toda esta informacién, por ello se lanzan productos muy avanzados y
de gran capacidad con el pasar de cada afio, por ello los consumidores con gustos afines a la
tecnologia tienden al acceso a celulares de alta gama independientemente de los precios que
se tengan en el mercado llegando a gastar hasta 1000 dolares en un teléfono, costos que

tenian las computadoras hace 20 afios.

4.1. Comportamiento de los precios para el mercado

Los consumidores potenciales estan sujetos a los precios para tomar las decisiones de qué
equipo estan dispuestos a comprar, las funciones que ofrece la compafiia que disefio el
equipo. El analisis que se realiza esta en base a las decisiones de los consumidores potenciales
de las marcas Samsung y Iphone, ambos ofrecen equipos similares en tanto a precios y
caracteristicas.

El anélisis de ambos equipos de gama alta estd sujeto a las preferencias de cada
consumidor potencial, en un supuesto de que todos tienen la capacidad de comprar un celular
de gama alta, el estudio se realiza simplemente basado en sus gustos y preferencias de los
sujetos. Estas variantes son determinantes para el ofertante que en este caso es Samsung y
Apple, con ello se podré determinar qué empresa tiene el dominio del mercado potencial.

En la tabla 1 se realizo la investigacion de los comportamientos de precios, todos los
precios dentro de la tabla son en dolares, a precio para el mercado estadounidense, el cual
tiende a reacomodarse segun el destino internacional al que esté sujeto el equipo.

Dicho precio de salida se ha mantenido acorde con respecto al pasar de los afios y a
los reacomodos financieros a nivel internacional, dentro del comparativo cabe resaltar que
los precios unitarios por cada equipo se elevaron durante el periodo de 2011 al 2013, el

momento en el que las nuevas tecnologias conquistaban las necesidades de los consumidores
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Tabla 1

Precios de gama IPhone y Galaxy serie S

Afio modelo precio modelo Precio

2007 IphoneOs 4g $449.00 Galaxy S 8g $499.00
2009 IphoneOS3 8gb $499.00 Galaxy S 2 169 $599.00
2011 Iphone0S4 8gb $499.00 Galaxy S 3 16g $649.00
2013 IphoneOS5 16gb  $549.00 Galaxy S 4 169 $649.00
2015 Iphone0S6 16gb  $649.00 Galaxy S516g  $600.00
2016 IphoneOS7 32gb  $649.00 Galaxy S 6 32g $699.00
2017 IphoneOS8 64gb  $699.00 Galaxy S 7 329 $719.00
2017 IphoneX 64g $999.00 Galaxy S 8 64g $750.00
2018 IphoneXs64gh $999.00 Galaxy S964gb  $720.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de https://www.xataka.com.mx/celulares-y-smartphones/del-iphone-

3g-al-iphone-x-en-nueve-anos-asi-ha-evolucionado-el-precio-de-los-telefonos-de-apple-en-mexico

Para poder comprender mejor la situacion de los precios base a los consumidores, se
tiene que analizar por separado a ambas partes, el iPhone representa mas que nada al mercado
occidental, puesto que cotiza, principalmente, en la Bolsa de Nueva York, mientras que
Samsung lo hace en la de Corea del Sur, siendo su mayor mercado el oriente asiatico. Ambas
marcas de celulares tienen el mismo peso a nivel internacional, pero la presencia que tienen
en cada region es muy diferente a la otra. Analizar las 2 partes del mundo es parte del analisis
empirico con un campo muestral reducido y las diferencias en preferencias que tiene cada

lado.

4.2 iPhone

Al momento de lanzar a la venta el IPhone OS, 2007 (Garrido, 2017), su monto fue de $499
USD, un equipo muy avanzado para su momento, era de los primeros y Unicos celulares que
incluia una pantalla tactil y acceso a internet desde un puerto WI-FI aun sin la existencia de
la App Store, s6lo con las funciones béasicas de un Smartphone, capacidad de 4 Gb capaz de
poder cargar musica a partir de una MAC o PC con listas ordenadas desde la aplicacion de

iTunes.
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Gréfical

Evolucion de los precios del iPhone
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Fuente: Elaboracion propia con datos de https://www.xataka.com.mx/celulares-y-smartphones/del-iphone-3g-al-iphone-
X-en-nueve-anos-asi-ha-evolucionado-el-precio-de-los-telefonos-de-apple-en-mexico. Las cantidades aqui expresadas en
dolares.

El 12 de septiembre de 2017 llegd el sucesor del IPhone OS, el IPhone 8 y el iPhone
X con muchas mas herramientas de seguridad que el usuario conglomera en un solo
dispositivo, como es el caso de mantener ubicacion del dispositivo y reconocimiento facial
del usuario de este equipo basicamente tiene todo lo que pueda necesitar en situaciones de
robo, extravio e intromision, su precio base de salida es de $699 y $999 USD que en base a
lo que ofrece Apple este Gltimo celular que ofrece, en lo personal es mas afin, acorde a lo
que se te vende.

La evolucién en tecnologia desde el primer IPhone hasta el actual ha sido abismal, en
un lapso de 10 afios muchas de las fantasias que se tenian en el pasado como la interaccion
por mensaje barato como lo que es whatsapp, operaciones bancarias sin necesidad de estar
en el banco, busqueda de informacion sin necesidad de ordenadores, mensajeria y
videollamadas, juegos y demas ahora son una realidad, en comparativa con los celulares de
hace 30 afios, la tecnologia implementada en la produccion de celulares se ha disparado

notablemente.
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Tabla 2

Comportamiento en sus ventas a nivel internacional

Periodo 2017 2016 2015 2014 2013
Ventas brutas $229,234.00 | $215,639.00 | $233,715.00 | $182,795.00 $170,910.00
otras ventas, total - - - - -
costo de venta $141,048.00 | $131,376.00 | $140,089.00 | $112,258.00 $106,606.00
Utilidad neta $88,186.00 | $84,263.00 | $93,626.00 $70,537.00 $64,304.00
Fuente: Elaboracion propia con datos de mx.investing.com
Gréfica 2
Comportamiento de ventas de APPLE
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Fuente: Elaboracién propia con datos de mx.investing.com, cantidades expresadas en millones de délares.

Para poder comprender la magnitud de las tendencias de consumo para Apple, se tiene
que observar el comportamiento que tiene en ventas, en este caso se usan desde el afio 2013
hasta el afio 2017, cada ganancia para esta compafiia esta representada en dolares. El ingreso
que tiene para el afio pasado presenta un alza muy considerable para sus ventas brutas que
podria relacionarse con una mejor aceptacion del iPhone 8 y X al Gltimo trimestre del afio
2017 en el cual fueron lanzados.

Las ventas que representa y el comportamiento de la grafica, puede decirse que, para
la compafia de la manzana, no esta situdndose en una posicion favorable como puede
observarse en contra de la (grafica 2), las ventas han caido para ambas marcas, pero la caida
de Samsung es mucho menor a la de Apple, para el IPhone 7 hasta el tope de la fecha

analizada, tenia 2 semanas en el mercado, para el mes de septiembre en EEUU la gente
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regresa a sus actividades normales, lo que vendria siendo el regreso a clases, por lo tanto el
comportamiento de la grafica no analiza el crecimiento que se daria para diciembre del afio
2016.

El anélisis hasta el iPhone X es hasta el fin del afio 2018, en el cual, se presenta el
inicio del ciclo del iPhone Xsy Xr y el fin del producto estrella de 2017 a 2018 el iPhone 8
y X, a pesar de ello, luego de casi un afio de venta para el IPhone 8 y X, fue muy bien aceptado
para el mercado en el afio 2017 que se ve un alza en ventas con respecto al afio anterior
(2016).

Grafica 3:
Activos de Apple
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Fuente: https://mx.investing.com/equities/apple-computer-inc

El ciclo de vida de del IPhone Xs y Xr se ve un comportamiento de ventas pasado el
primer trimestre después de su lanzamiento, cuyos productos tienen como desventaja los
enormes precios de salida y las pocas mejoras con respecto al modelo pasado el IPhone X.
La marca de Apple tiene como ventaja la gran fidelidad de sus compradores hacia la marca
misma, independientemente de sus precios logran mantener sus ventas, la polémica de sus
precios cada afio son un tépico importante en el momento de contemplar adquirir alguno de
sus equipos de telefonia.

Con el pasar de los afios Apple tiende a alzar los precios de todos sus productos que
ofrece cada afio, con una minima de mejoras y cierto grupo de persona en busca de los errores

que pudiera llegar a tener el equipo que ofrece, encontrando ciertos detalles que pueda haber
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incurre de igual manera en una publicidad “mala” que se vuelve positiva, generando
controversia entre los consumidores y fortaleciendo las tendencias que tiene Apple a ser

consumido.

4.3 Galaxy Serie S

Para el Galaxy Serie S que es la gama alta de toda la oferta de equipos que maneja Samsung,
su incremento ha sido mucho mas notable de acuerdo con los precios que se estan manejando
para el mercado estadounidense, el precio base de salida para un Galaxy S en el afio 2010 era
de 499 dolares, precio similar al del IPhone en la misma época, la competencia directa |
pionero de la tecnologia movil. Este equipo de telefonia movil se jactaba de tener un mejor

procesador y mayor versatilidad en comparacion con el de su competencia directa.

Grafica 3
Comportamiento anual de precios Galaxy Serie S del 2010 al 2018
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Fuente: Elaboracion propia con datos de http://computerhoy.com, las cantidades estan expresadas en ddlares.
El Galaxy S9, segun Xataka.com, lanzado en 2018, (Anna Marti, 2018) es en cuanto

a funciones y aplicaciones sobrepasa al iPhone, posee un mejorado sistema de seguridad y
una pantalla mucho similar con respecto a su contraparte, la evolucion en sus precios ha sido

muy diferenciada, los precios que maneja Samsung al publico muestran un crecimiento
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constante con respecto al anterior y del anterior, pero con la notable diferencia de
funcionalidades que ofrece este dispositivo.

Como rival comercial de Apple, Samsung ha tenido que innovar ain mas en los
beneficios que ofrece esta compafiia en sus equipos. La ventaja de Samsung radica en que
por encima de Apple, este no solo diversifica la fabricacion de microchips y procesadores,
sino que la manufactura de varios otros productos con la suma de los componentes en la
misma linea de produccion. Lo que los lleva a producir muchos otros productos con un
lenguaje computacional Unico.

Lo méas importante son los movimientos estratégicos de cada una de estas compafiias,
una de estas, Apple, innova al sacar al mercado comercial un nuevo dispositivo con mejoras
con respecto a las tendencias pasadas, en cambio el otro, Samsung, tiene la ventaja de mejorar

el celular de su contrincante, basicamente cada medio afio sale a la venta el celular de cada

uno.
Tabla 3
Comportamiento en sus ventas totales de Samsung
2017 2016 2015 2014 2013
Ventas netas $239,575,376.00 $201,866,745.00 | $200,653,482.00 | $206,205,987.00 | $228,692,667.00
costo de venta $129,290,661.00 $120,277,715.00 | $123,482,118.00 | $128,278,800.00 | $137,696,309.00
Utilidad bruta $110,284,715.00 $81,589,030.00 $77,171,364.00 $77,927,187.00 $90,996,358.00

Fuente: Elaboracién propia con datosmx.investing.com

En cuanto a las ventas de Samsung puede pensarse que uno de sus fuertes no es el
Galaxy serie S, el comportamiento para esta compafia es mucho mejor a comparacion de
Apple, puesto que Samsung tiene productos mucho méas variados que su competencia,
Samsung no es sélo productor de celulares sino también de pantallas, computadoras,

productos electrdnicos varios y por supuesto celulares.
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Grafica 4

Comportamiento de ventas para Samsung
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Fuente: Elaboracidn propia con datosmx.investing.com

Para Samsung, no hay mucho peligro en el mercado debido a que su economia a
escala le permite diversificar su gama de productividad. Existe mucha variedad de productos
electrénicos Samsung para casi todo tipo de necesidades, mientras que para Apple la Unica
estrategia que opta es seguir vendiendo IPhone atrasado y rebajar el precio para poder
liquidar su almacén y no tener que producir algun otro tipo de celular.

A Samsung le conviene producir mas gamas de celulares puesto que al ser su mercado
maés fuerte el de Asia, tiene muchos méas consumidores potenciales, por la alta densidad
poblacional, de igual manera esta empresa vende su almacén pero mucho mas barato que el
de su competencia Apple. EIl gran dominio que tiene Samsung en Asia, es equiparable al de
Apple, solo que del lado oriental del mundo, pero es un mercado igual de fuerte que
occidente.

Samsung es un gigante tecnoldgico en ascendencia con un margen de poco riesgo por
toda la clientela fiel que acapara en casi todo el planeta, la gran difusiéon y variedad de
articulos vuelve a esta empresa bastante solida en torno a sus clientes leales como también
los potenciales.

La batalla comercial entre estas dos grandes empresas de tecnologia ha estado
presente en los ultimos 10 afios, como competencia directa en el disefio y comercializacion
de teléfonos celulares y gadgets para smartphones, el competidor que ofrezca mas opciones

y mejores rendimientos sera el que esté mejor posicionado en el mercado.
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Como primer punto, y para segmentar el mercado al que esta dirigido (el impacto que
se tiene sobre la gente), la encuesta esta divida entre hombres y mujeres, puesto que entre
sexos se tienen diferentes necesidades, aparentemente similares pero que, en opiniones, se
pueden diferenciar al momento de hacer el desembolso para un teléfono nuevo.

En segundo lugar, la edad de los usuarios es de igual manera vital para poder
diferenciar la apreciacion que se tiene sobre cada uno de los smartphones de la encuesta, en
muchos de los casos a las personas menores de 20 afios sus padres son quienes hacen el
desembolso, pero el consumidor final es su descendencia.

Los individuos de 21 a 30 afios son aquellos que tienden al cambio de celulares
analogos a digitales, mismos que vieron salir a la comercializacion una nueva generacién de
teléfonos y medios de comunicacion. Por otra parte, tienen en su mayoria la capacidad de
poder adquirir un celular por su propia cuenta sin tener que depender de la decision o
capacidad de terceros para poder tener acceso a un teléfono de nueva generaciéon y son
aquellos a quienes van dirigidos, de igual manera muchos otros gadgets inteligentes que son
utilizados con su teléfono.

Las personas de 31 a 40 afios tienen de igual forma un contacto bastante amplio con
toda la nueva era de comunicacion movil, tienen la capacidad de poder adquirir un
Smartphone nuevo y con una madurez mayor a comparacion con la poblacion mas joven, y
con mayor relacion a sus necesidades laborales y personales.

Para el sesgo de personas de 41 afios 0 mas, son aquellas personas que tienen que
adaptarse a las nuevas ofertas del mercado. Incorporarse de lleno a una generacion que tiene
mayor insercion a tecnologia digital, una ventana a nuevas opciones se ha abierto a personas
que de un principio vivieron la evolucion de los teléfonos celulares y de diferentes medios
de comunicacion que veian muy lejanas o que tan solo parecia una fantasia poder adquirir
dispositivos similares a los programas de ciencia ficcion que existian para su generacion.

Como tercer punto dentro de la encuesta; es importante saber si los sujetos adquieren
0 cuentan con un teléfono de Apple o uno de Samsung, en base a ello se podra deducir el
numero de individuos que en verdad tienen nocién de lo que implica un teléfono de gama
alta. Dentro de la encuesta se incluye, como parte inicial y a partir de ello, inferir, con que

certeza y exactitud, las respuestas que tienen un peso dentro del estudio.
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Por ultimo, se adjunta un espacio para que los encuestados pudieran escribir las
observaciones que cada uno tuviera con respecto a los dispositivos, ya sea que hayan tenido
la oportunidad de adquirir alguno de los 2 dispositivos, que solo hayan escuchado de ellos o
que acudieran a una tienda autorizada a poder interactuar con alguno de los demos que estén
en el mostrador.

Las respuestas dadas por las personas participantes en la encuesta son de vital
importancia para poder analizar en base a la teoria y el estudio de campo, para poder
encontrar el patrén de consumo que se tiene en la ciudad de Puebla, y asi saber qué compafiia

tiene mayor presencia y dominio sobre el mercado.
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Capitulo V

Encuesta

5.1 Familiarizacion con equipos celulares (general)

En el siglo XXI una herramienta primordial de comunicacion es el teléfono celular, la
evolucion en la manera que nos comunicamos, denota un uso mas elevado en cuanto a
teléfonos inteligentes, la sociedad en general cuenta con un mayor acceso a este tipo de
medios de comunicacidn, sin importar el modelo o0 marca a la que se pueda acceder.

El estudio abarca un campo muestral de 201 individuos que, independientemente, de
su capacidad socioecondémica, tienen una nocion alta o baja, en base a lo que infiere como
un teléfono celular de gama alta y, que por supuesto, sabe o conoce ambas marcas y a lo que
se dedican.

Los usos que actualmente le da la sociedad a estos dispositivos més all& del trabajo o
el placer; es a un mundo de informacion al alcance de la mano, capaz de poder recibir o
transmitir datos constantemente, la sociedad a la que fue expuesta la encuesta tuvo una
aceptacion bastante amplia, incluso para aquellas personas que no cuentan con un teléfono

celular de gama alta.

Tabla 4

Participantes totales

Participantes Si No

20 afos 0 menos 26 17 9
21-30 afos 124 82 42
31-40 afios 21 13 8
41 afios 0 mas 30 17 13
Total 201 129 72

Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

El acceso a teléfonos inteligentes en un campo muestral de 201 personas se puede
observar que es bastante alto a pesar de las posibilidades econémicas de la misma poblacién
que adquiere estos dispositivos. La encuesta fue lanzada de una manera digital de manera
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que cualquiera sin importar su edad pudiera responder los rubros que se pedian, su aceptacion
de manera general fue bastante buena.

La aceptacion de la encuesta fue mucho mas amplia en cuanto a personas que tuvieran
una exposicién mayor en cuanto a las tecnologias digitales y su participacién es aquella a la
que va destinada la mercadotecnia de empresas que ofrecen tecnologia para el pablico en
general, sin importar su precio la meta de esta industria es ofrecer un producto que pueda
generar los beneficios que busca, por ello la aceptacion tecnologica tiene una importancia tal

que es la base de la innovacion en los productos que tienen a la venta.

Gréfica 5.

Personas menores de 20 afios con un celular de gama alta.

=S| = NO

Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Las personas de 20 afios 0 menos son aquellas que tienen mayor exposicion a las
tecnologias digitales, es una generacién que en muchos de los casos ya contaron con acceso
a un teléfono celular de gama alta, al menos el 65% de los encuestados ya tuvieron acceso a
un teléfono celular de gama alta.
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Grafica 6.

Personas de 21 a 30 afios que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Las personas de entre 21 y 30 afios que san tenido un celular de gama alta es aquel
sector de la poblacion al que normalmente van dirigidos los anuncios publicitarios de
telefonia celular y con ello el consumo de estos mismos. Es la poblacion de encuestados que
cuenta con numero porcentual y absoluto mas grande.

Las personas menores de 30 afios 0 menos es la poblacién que crecid con tecnologias
anélogas y tuvo el cambio a digitales, es aquel sector que tiene mayor propension a adaptarse
a nuevos dispositivos y por supuesto a consumir mas que aquellos que tienen un destino
diferente a su ingreso o que tienen este mismo limitado.

El consumo que presentan las personas de entre 31-40 afios es de igual manera
bastante alto, considerando los gastos que realizan, las prioridades que presentan se
diferencian ampliamente con la de una persona de 20 afios o menos. Este sector de la
poblacion es aquel que esta divido en cuanto a los precios de los teléfonos celulares
presentados durante la encuesta.

La generacion a la que pertenece esta seccion de la poblacion encuestada es aquella
que tuvo los avances tecnologicos en una etapa bastante madura, pero que al igual que los
mas jovenes tuvieron la necesidad de tener acceso a las nuevas tecnologias y medios de

comunicacion digital.
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Gréfica 7.

Personas de 31 a 40 afios que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Grafica 8.

Personas de 41 afios 0 méas que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

En el caso de los encuestados con una edad las personas con un ingreso mas estable
pueden tener un acceso a teléfonos inteligentes con menos complicaciones, existe una
aceptacion favorable en cuanto a la adquisicion, pero que de igual manera hay ciertas
limitaciones en cuanto al acceso a teléfonos celulares, los cambios que han tenido en cuanto
al consumo de teléfonos celulares en cuanto a la actualizacion que han tenido estos. Esta

42



poblacion de la encuesta tiene el acceso desde teléfonos analdgicos, los primeros celulares
que incorporaban funciones mucho mas sencillas hasta smartphones que requieren de internet

para poder tener funciones optimas.

Gréfica 9.

Total de personas con celular de gama alta.

=S| = NO

Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

Las bases de decision para la poblacion total de encuestados, son de un 64% de los
encuestados tienen una nocion mas acertada en cuanto a su decision final en el equipo celular
de su preferencia, casi dos tercios del total, ha tenido alguno de estos equipos Yy tiene la
conciencia de qué es lo que va a adquirir al comprar un teléfono de gama alta, por la

experiencia propia que se tiene con el uso der equipos en el pasado.

5.2 Resultados

5.2.1 Familiarizacion con equipos celulares (hombres)

La encuesta tiene una aceptacion favorable entre la muestra, de los cuales 72 de los sujetos
de muestra fueron del sexo masculino y cada uno lleno la encuesta en su totalidad, también
cada uno dio la opinion de si tienen alguno de estos celulares, asi se podra analizar la

probabilidad de cudl de las 2 empresas tiene mayor presencia en el mercado de celulares.
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Tabla 5

Resultados de asociacion y conocimiento de los dispositivos

Participantes | Si tenian experiencia | No tenian experiencia
con el producto con el producto
20 0 menos 9 6 3
21-30 53 35 18
31-40 5 2 3
41- 0 mas 5 3 2
TOTAL 72 46 26

Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada.

Los reactivos establecidos en las muestras estan dados de acuerdo a su edad de
madurez de decision, el campo de hombres es mucho mas reducido que el de las mujeres.La
encuesta arrojé mayor participacion del género femenino y por lo tanto mayor interés por el
tema, en muchos de los casos, las respuestas de los hombres fueron menos detalladas que el
de las mujeres, en muchos casos no contaban con una idea concreta del porqué de su decision.

Para el primer caso, los hombres de 20 afios 0 menos que son los que en muchos de
los casos 0 sino en su mayoria sus padres son aquellos quienes aportan el desembolso inicial
para la adquisicion de equipo de telefonia para sus hijos.

Grafica 9.

Hombres menores de 20 afios que han tenido celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada
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La encuesta arrojé un resultado del 67% de los participantes de 20 afios 0 menos han
contado en algin momento dado con algun dispositivo de gama alta que, aunque no sea el
modelo mas reciente, de igual manera cuentan con procesador, pantalla y sistema operativo
de gama alta para el momento de su lanzamiento.

El 33% restante de los encuestados no han tenido oportunidad de poder adquirir algln
celular de gama alta de ningun tipo, pero tienen aspiracion y gusto de poder adquirir uno de
estos Smartphone. Al ser uno de los sectores mas atraidos por publicidad de cualquier tipo,
su edad los hace més susceptibles a los lanzamientos de nuevas tecnologias, puesto que su
generacion es aquella que ya tuvo una relacion mas directa con las tecnologias digitales que
actualmente se aprovechan a un grado superior al de otras generaciones.

La tendencia a crecer seria alta si este sector tuviera una fuente de ingreso fijo, en
muchos de los casos, la limitante de adquirir alguno de estos dispositivos es la dependencia
que se tiene hacia los ingresos de los padres.

Grafica 10.

Hombres entre 21 y 30 afios que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracién propia con informacion de encuesta levantada.

Para la poblacion de 21 y 30 afios, la diferencia de edad y aceptacion es bastante
similar en comparacion de los mas jovenes, al contar con un poco mas de ingreso han tenido
mayor acceso a Smartphones, al menos para el caso de los hombres jévenes, su
comportamiento es de un consumo un poco mayor con referencia los encuestados de menor
edad.
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Grafica 11.

Hombres de 31 y 40 afios que han tenido un celular de gama alta
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

En la Grafica 11 se puede apreciar que para los hombres de entre 31 y 40 afios que
han tenido un celular de gama alta, la situacion se vuelve a la inversa, el resultado no es
completamente definitivo, puesto que la poblacién de encuestados fue bastante reducida de
solo 50 encuestados. De los 50 encuestados 30 no han tenido ninguno de estos celulares, a
pesar de poder contar con un ingreso mayor, los gastos que pueden generar son superiores a
los de hombres mas jovenes.
Esta fraccion del total de los encuestados puede contar con gastos superiores por el
hecho de que muchos de ellos ya son padres y no pueden destinar gran parte de su ingreso

hacia un teléfono de gama alta, las prioridades son diferentes a comparacion de un hombre
mas joven.

46



Grafica 12

Hombres mayores de 41 afios que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada.

Para los hombres de 41 afios 0 mas que han tenido un celular de gama alta, ha habido

una aceptacion de poca diferencia con respecto a los hombres de 31 a 40 afios, el nimero de

encuestados (50) fue el mismo, pero su aceptacion por nuevas tecnologias sigue siendo baja

con relacién a los mas jovenes. La encuesta se lanzd equitativamente para todo tipo de

personas, pero la aceptacidn y convivencia con las nuevas tecnologias se ve reducida para el

caso de los hombres.

Gréfica 13

¢ha tenido alguna vez un celular de gama alta? (hombres)
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada
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Para el total de hombres encuestados; un total del 64% han tenido un teléfono de gama
alta, ya sea un iPhone o un Samsung Galaxy serie S y un 36% no han contado con un
Smartphone de las caracteristicas propuestas por las dos compafiias en cuestion.

La aceptacion de nuevas tecnologias es, en mayor parte, por la generacion de 1980 al
2000 son aquellos tuvieron mayor participacion en la encuesta y son aquellos que tiene un
contacto mayor en comparacion con hombres de edad mas madura y son aquellos que tienen
un consumo mas elevado con respecto a las nuevas tecnologias.

Los hombres en edad de 31 afios en adelante tuvieron poca aceptacién por parte de
nuevas tecnologias o de medios electronicos de encuesta bastante reducidos, hubo apatia por
parte de algunos encuestados mayores para realizarla, en varios de los casos no contaban con
una nocion de como realizar la encuesta de manera electrénica.

En cuanto a los encuestados que realizaron la encuesta completamente, su consumo
esta orientado a si consumir teléfonos de gama alta, en muchos de los casos estan limitados
por el ingreso que se destinara hacia un equipo bastante caro que puede oscilar entre $500.00
USD y $999.99 USD, que serian de $10,000.00 a $20,000.00 pesos mexicanos

aproximadamente.

El cliente siempre tiene la razon.
La opinion final del cliente o del prospecto a consumidor es vital para poder llegar a un
veredicto con respecto a la preferencia de cada una de las elecciones que tuvo el encuestado.
Puede existir alguna inconformidad de acuerdo a la marca que se estd consumiendo
actualmente, a lo cual habria una diferenciacién de marca, por la relacion y experiencia que
busca el usuario con su dispositivo.

Cada eleccion de los encuestados es un tiro de la moneda, cada encuestado es de suma
importancia para poder llegar a un veredicto, ambos tienen las 2 opciones de poder encaminar
el dominio de cada una de las empresas, y cada uno tiene la probabilidad de caer aguila o
Cruz (Samsung y Apple).

Con la informacién recaudada se podré inferir el rumbo de los productos de dichas
compafiias; qué tan informada esta en verdad la gente con respecto a los dispositivos quien
se encuentra actualmente a la venta. Las opciones de teléfonos celulares son cada vez

mayores, existen diferentes compafiias igual de grandes que no se tomaran en cuenta por el
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hecho de la competitividad mas larga que han tenido estas 2 grandes firmas de tecnologia,

Samsung y Apple.

5.4 Preferencias de teléfonos de gama alta (hombres)
El patrén de consumo esta definido por las preferencias del mercado al que se va dirigido, en
este caso, se tuvo un total de 72 participantes por parte de hombres de todas las edades,
exceptuando claro a aquellos que no tengan la capacidad de diferenciar entre ambas opciones
dadas.

Las respuestas son independientemente de la capacidad economica de desembolso,
aclarando que todos tienen atraccion por alguno de estos equipos de telefonia. Los

participantes son los siguientes:

Tabla 6
Resultados de preferencias (hombres)
Participantes iPhone Galaxy Serie S
20 afios 0 menos 9 7 2
21-30 afios 53 23 30
31-40 afios 5 1 4
41 afos 0 mas 5 2 3
Total 72 33 39

Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Todos los hombres encuestados contaban con una actitud firme en cuanto a su
preferencia, muchos de ellos contaban con informacién mas técnica en términos del
dispositivo, ya sea los beneficios que otorga el sistema operativo, pantalla, procesador,
tamafo y por supuesto el disefio con el que cuenta cada uno.

En cuestion a la camara, es uno de los aspectos mas influyentes al momento de
realizar su eleccion, puesto que ya es una parte fundamental para todas las marcas de
celulares, independientemente de la marca; te ofrecen como una parte fundamental del
teléfono, asi como garantia de calidad de cada firma disefiadora de tecnologia. Esto por el
trabajo en disefio comun de las empresas de telefonia en su mercado oligopdlico, pactan tener

la misma composicion tecnologica y funcional.
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La camara es sino el principal o el segundo aspecto que se le da publicidad, ya sea
para su uso en aplicaciones como Facebook o Instagram tanto como para captura de imagenes

que se almacenaran en la biblioteca del teléfono.

Grafica 14

Preferencia de celulares en hombres menores de 20 afios.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada con 53 participantes.

En el caso de los hombres de 20 afios 0 menos, tienden a tener atraccion hacia iPhone
puesto que la gran mayoria de los encuestados ha tenido un Galaxy serie S o un iPhone. La
gran mayoria de los jovenes masculinos tiende a consumir el producto estrella de Apple
puesto que ya han experimentado en el pasado con alguno de estos dispositivos.

Los encuestados expresaron su opinion en cuanto al dispositivo que eligieron, en
varios de los casos hubo preferencia por la pantalla y la camara del celular de un 78% (54
personas), fue un criterio crucial para su eleccion. En otros casos lo principal fue el sistema
operativo 10S (iPhone) tuvo una mejor aceptacion que Android (Galaxy serie S), fueron en
casi todos los casos que se tiene en un concepto de sencillez y fiabilidad al sistema operativo
del iPhone.

Los encuestados de Samsung externaron su opinion respecto a su eleccion, aquellos
que prefirieron el Galaxy Serie S, tomaron en cuenta su gran calidad y su resistencia que
tienen estos dispositivos, y por supuesto la memoria interna con la que cuentan, Galaxy se ha

caracterizado por no limitar a sus usuarios con el espacio disponible para aplicaciones y
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multimedios en sus equipos. Para el caso de iPhone la limitante siempre es el espacio interno,
entre aplicaciones y video siempre ha sido un problema para el usuario y las limitantes que

conlleva el poco espacio disponible.

Gréfica 15.

Preferencia de hombres entre 21 y 30 afios.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada con 5 participantes.

Para aquellos participantes de entre 21 y 30 afios de edad, la preferencia tuvo una
inclinacion hacia el Samsung Galaxy Serie S, el uso que se le da a este dispositivo es diferente
al gque los mas jovenes someten a su teléfono celular a comparacion de aquellos que estan
mas cerca de ingresar al mundo laboral, con una perspectiva diferente a la de los mas jovenes.

En varios de los casos que se presenta por parte de los que eligieron Samsung como
su preferencia, muchos manifestaron sentirse mas comodos con el sistema operativo y su
interfaz, por otro lado estan mas satisfechos con respecto a la relacion precio-beneficio, cosa
contraria con Apple que baja muchos beneficios con sus opciones mas econdémicas, Samsung
presenta mas y mejores ofertas junto con la garantia de estar consumiendo algo que les va a
generar un estado de satisfaccion bastante beneficioso.

Las ventajas que presenta Apple para este sector de la poblacion es la sencillez de su
sistema operativo, no viene tan cargado de aplicaciones que en muchos de los casos no se
van a utilizar o que son poco requeridas por parte de los usuarios. Los usuarios que prefieren
usar Android (Galaxy serie S) a comparacion de los que consumen IOS, sienten una
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necesidad de experimentar mas alla de las funciones y opciones que pueden presentarse en
primera instancia, aquellos que usan Android buscan mayor versatilidad en sus equipos cosa

gue en 10S no cuenta con varios servicios con los que Android si cuenta.

Gréfica 16

Preferencia de hombre entre 31 y 40 afios.
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantadacon 5 participantes.

Por parte de los hombres de entre 31 y 40 afios, tienen una preferencia hacia Galaxy,
aquellos que tuvieron la preferencia hacia Galaxy, presentaron cierta inconformidad con
respecto a los precios que manejan en las aplicaciones para I0S, tienen cierta atraccion por
aplicaciones y funciones que no tienen un costo extra. Aquellos que prefirieron el iPhone fue
por la familiaridad que tienen con el dispositivo, de igual manera sucede con Samsung, en
varios casos es muy complicado cambiar la manera en que se trabaja con un dispositivo hacia
otro bastante diferente.

Los hombres de 41 afios 0 mas que participaron dentro de la encuesta tuvieron una
inclinacién por Galaxy, presentaron una inclusion hacia las tecnologias bastante limitada,
aquellos que llegaron a participar, tomaron como opcién a Galaxy por el hecho de ser mas
econdmico o que ya estaban familiarizados con el sistema operativo de con el que trabaja
Samsung.
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Grafica 17.
Preferencia de hombres de 41 afios.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada de 72 participantes.

Estos sectores de los encuestados ven como principal objetivo que les sirva para poder
realizar sus actividades laborales y de comunicarse, el hecho del estatus 0 modernidad es un
aspecto que no tiene relevancia para estos encuestados. Es un sector que crecid con
tecnologias analogas y la nueva era digital y falta de adaptabilidad por parte de algunos es
una limitante para este sector de la poblacion, en muchas ocasiones dadas por el &mbito en

el que se desarrollen independientemente de la edad.

Grafica 18

Preferencias de hombres en celulares de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada de 72 participantes.
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De manera general para los encuestados de género masculino, hay una inclinacion
mayor hacia los Smartphones disefiados y fabricados por Samsung. Los hombres presentan
una clara diferencia entre los usuarios jovenes y los que cuentan con una madurez mayor, la
curiosidad del usuario joven es lo que lleva a explotar las capacidades de los nuevos teléfonos
celulares y son aquellos que tienen una opinién mas clara en cuanto a sus preferencias y los

aspectos que los orientan a tomar decisiones en cuanto a su posible compra.

5.5 Familiarizacion con celulares de gama alta (mujeres)
La aceptacion por parte de las mujeres durante la encuesta fue mayor y con mas profundidad
en comparacion de los hombres, se lograron 129 participantes en la encuesta contra 72 de los
hombres.

De igual forma la encuesta para las mujeres inicié independientemente de la
capacidad socioecondémica o de ingreso que tuviera cada una de las encuestadas, Todas las
encuestadas debian contar al menos con informacion basica o completa para poder realizar

la encuesta de manera completa.

Tabla 7

Resultados de familiarizacion (mujeres)
Participantes Si no
De 20 afios 0 menores 17 11 6
21-30 afos 71 47 24
31-40 afios 16 11 5
41 afios 0 mas 26 14 11
Total 129 83 46

Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada.

Las encuestadas tuvieron respuestas consistentes en cuanto al uso al que le dan a sus
actuales dispositivos o el que le darian a uno de los teléfonos celulares de gama alta, en
algunos de los casos y las respuestas, tuvieron similitud con los encuestados previos, puesto
que todas pertenecen de igual forma a la ciudad Puebla México.

De igual forma que para los hombres, el primer segmento a analizar es aquel de las

personas mas jovenes que tienen alguna relacion con los teléfonos de gama alta, las mujeres
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de 20 afios 0 menos, son aquellas que ya tienen una relacién muy estrecha con los nuevos
dispositivos que son lanzados afio con afio.

Es el sector que esta restringido en cuanto al ingreso que se tiene, en muchos de los
casos es aquel que aun depende de la manutencion de sus padres y son estos quienes realizan
el gasto para la adquisicion de equipos de telefonia. Este sector es aquel que queda con mayor

disposicion a tener algan tipo de fijacion por teléfonos de gama alta.

Gréfica 19
Mujeres menores de 20 afios que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada con 17 participantes.

En su gran mayoria, en este caso el 65% de las mujeres de 20 afios 0 menos han tenido
algun teléfono de gama alta y el 35% no ha tenido la oportunidad de poder poseer alguno de
estos dispositivos. Se mantiene una situacion similar a la de los hombres, la aceptacion
tecnologica para ambos casos es mas que nada referente a la generacion a la que pertenecen

independientemente de que sean hombres o mujeres.
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Grafica 19.5

Mujeres entre 21 y 30 afios que han tenido un celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada con 71 participantes.

Para la poblacion con la edad de 21 a 31 afios, son aquellas mujeres que al igual
que los hombres tuvieron el cambio tecnoldgico de lo analdgico a lo digital, es aquel sesgo
que tiene mayor participacion durante la encuesta, tiene una participacion similar a la de los
hombres.

Es una generacion que ya cuenta con un ingreso propio y que ya no depende al
100% del ingreso de los padres, que independientemente de las prioridades Gnicamente
restringidas al género en este caso, tienen una participacion similar a la de los hombres. La
atraccion hacia estos dispositivos de gama alta estd mayormente ligada hacia una preferencia
generacional.

La encuesta tuvo un alcance mayor por parte de este rubro, las mujeres en este caso
tienden a tener mayor relacion con medios digitales, el alcance del estudio tuvo una diferencia
muy grande en relacion con la de los hombres. Al hacer publica la encuesta, las mujeres
fueron aquellas que tomaron mayor seriedad a comparacion de los hombres.
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Gréfica 20

Mujeres entre 31 y 40 afios que han tenido celular de gama alta.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada con 16 participantes.

Para el caso de las mujeres de 31 a 40 afios, presentan un caso totalmente opuesto
al de los hombres, existe una aceptacion mucho mayor para el caso de tecnologias digitales,
que en este caso es el uso de teléfonos de gama alta es totalmente dispar a la de su contraparte
masculina.

El desembolso que tienen las mujeres en cuanto a su consumo es bastante elevado, en
una situacién un poco diferente, para el mercado de la ropa, las mujeres tienden a adquirir un
nimero mayor de prendas que los hombres, destinan un consumo mas grande
independientemente del mercado al que se esté desembolsando. EI consumo que presentan
es similar entre las mujeres jovenes de 21 a 30 afios, pero mantienen una constante de gasto
bastante similar, Gnicamente restringido por el hecho de los articulos que adquiera cada una
de estas generaciones, segun el informe de de ingresos y gastos del INEGI del 2018,
publicado el 31 de Julio de 2019.
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Grafica 21

Mujeres de 41 afios que han tenido un celular de gama alta
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada con 26 participantes.

En el caso de las mujeres mas maduras de una edad de 41 afios 0 mas, hubo aceptacion
por la tecnologia mayor a la del sesgo equivalente de hombres con una edad mas madura, el
nimero de participantes femeninas arroj6 como resultado un alcance superior a las
tecnologias digitales.

En nameros absolutos, las mujeres tienen un alcance mayor a las tecnologias de gama
alta, tan solo en el uso de aplicaciones de transporte como Uber, de compras como Mercado
Libre o redes sociales, las mujeres tienen mayor participacion y recurren a las tecnologias
con mas frecuencia, caso contrario con los hombres de mas edad, tienen mayor aversién hacia
las nuevas tecnologias. En términos relativos, las mujeres presentan menor desembolso hacia
las tecnologias, debido quiza a diferencias de ingreso en el campo estudiado.

La relacion que se tuvo con la poblacion de los hombres arrojé un resultado
equivalente con relacién a la de las mujeres, su capacidad de desembolso a proporcion fue la
misma y la atraccion hacia teléfonos de gama alta en términos relativos. Las diferencias
absolutas en primera instancia fueron dadas por el nimero de participantes para cada uno de

los sexos.
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Grafica 22

Mujeres que han tenido un celular de gama alta
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada con 129 participantes.

La encuesta arrojé resultados de aceptacion tecnoldgica y desembolso mayores en
términos absolutos, la mayor participacion de las mujeres durante la misma, arroja incluso
mayor adaptabilidad a los avances tecnologicos por parte de las mujeres que
independientemente de la edad, presentaron mejor actitud ante las preguntas que les fueron
proporcionadas.

Independientemente de la edad de cada una de las participantes, presentan un
consumo mayor que los hombres, durante la encuesta se pudo observar que a mayor edad no
se presenta un afan de poder adquirir algin teléfono celular de gama alta, pero si se pudo
observar en numeros absolutos lo contrario, las mujeres tienen mayor consumo y mayor

contacto con nuevas tecnologl’as

5.6 Preferencias de teléfonos de gama alta (Mujeres)

La decision de las mujeres es una parte fundamental para la conclusion del estudio, las
mujeres representan dos terceras partes del total de los encuestados y con ello la decision
final estd dada gracias al peso que tuvieron durante el ejercicio de encuesta, las mujeres y sus
opiniones dadas se muestran en la Tabla 8.
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Tabla 8

Resultados de preferencias (mujeres)

Participantes iPhone Galaxy
20 afios 0 menos 17 12 5
21-30 afios 71 41 71
31-40 afios 16 7 16
41 afios 0 méas 25 18 25
Total 129 58 71

Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

El mercado femenino tiene un impacto altamente repercusivo en las empresas,
gracias a ellas muchas de las decisiones que tienen las empresas son destinadas para el
consumo de las mujeres, la fuerza que tiene este sector es tal que muchas de las cosas son
disefiadas para que el consumidor final sea del sexo femenino.

La importancia de las mujeres en el mercado de celulares de gama alta es tal que
aspectos de los celulares de gama alta son pensados para atraer al mercado femenino al
consumo de sus productos, tal como lo son los accesorios como audifonos o protectores que
pueden ser del agrado de las mujeres, asi como el disefio y funciones del teléfono en si.

La camara ocupa un lugar primordial en el uso del sector femenino, las mujeres
presentaron como caracteristica primordial la camara y con ello la aplicacién con la que usan
la camara, particularmente ellas tienen atraccion por autorretratarse con la camara frontal que
tienen estos dispositivos, caracteristica por la cual tienen un comportamiento estable en el
mercado en general. Aplicaciones como Facebook o Instagram son esenciales en su uso ya
que sirven para publicar retratos o acontecimientos importantes y este sector es algo a lo que

le da prioridad en el uso de estos dispositivos.
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Gréfica 23

Preferencia de celulares en mujeres menores de 20 afios.
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

Para las mujeres mas jovenes una inclinacion mayor en cuanto a las preferencias, en
este caso de igual manera que a la de los hombres se presenta una atraccion hacia la terminal
de Apple, el iPhone en cualquiera de sus presentaciones es el preferido por las mujeres de 20
afios 0 menos.

En muchos casos el iPhone tiene como tendencia a ser elegido el aspecto que tiene,
su estética es parte primordial del porqué es elegido por las mujeres mas jovenes, se tiene al
iPhone como concepto de estatus, por su precio y por su disefio no todas las personas tienen
acceso a un teléfono como lo es iPhone, la exclusividad es algo que causa cierta atraccion
por este dispositivo.

En otros conceptos, de igual manera se tiene al iPhone como un teléfono de alta
fidelidad y buen almacenamiento. Es cierto que este teléfono cuenta con una agilidad superior
puesto que su procesador y su sistema operativo estan mas conectados que otras opciones de
Smartphone, y en este caso es causa primordial de su eleccion en el 45% de las personas,
segun el total de la muestra encuestada.

Por otro lado, 55% de las mujeres que prefirieron el terminal de Samsung, lo
prefirieron por el hecho de tener la percepcion de ser mas econémico en cuanto a sus
teléfonos, a pesar de mantener unos precios similares en el mercado. Las ofertas que presenta
Samsung en algunas épocas del afio son causa de su preferencia por aparte de los aspectos

técnicos que presenta.
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Grafica 24

Preferencia de mujeres entre 21 y 30 afios.
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

Para las mujeres que sus edades oscilan de 21 a 30 afios presentan una preferencia
que se inclina mas por el Galaxy serie S, y toman como parte base de igual manera la
familiaridad que se tiene hacia el sistema operativo Android, la opinion que tienen con
respecto a este es la versatilidad que tiene, desde el manejo mas sencillo de los archivos y
multimedia hasta funciones un poco mas complejas.

La compatibilidad que tiene Samsung con gadgets o artilugios es otra de los aspectos
por el cual es elegido por las participantes, presenta de acuerdo a las opiniones de las
encuestadas mejor conectividad relojes inteligentes, audifonos y con el automdvil en algunos
casos, y con una recurrencia menor se tiene al Galaxy serie S en un concepto estético mejor
que el iPhone.

A pesar de tener una mayoria en preferencias, iPhone mantiene un concepto de tener
mejores prestaciones y servicios a comparacion del dispositivo ofrecido por Samsung, el
mercado de iPhone para mujeres jovenes es mucho més solido que el que tiene el Smartphone
ganador de este apartado. El iPhone mantiene opiniones muy fuertes en cuanto a su disefio y
su camara, el disefio minimalista y sencillo que tiene esta terminal es lo que hace mas

atractivo y con mayor informacion técnica por parte de las participantes.
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Gréfica 25
Preferencias de mujeres entre 31 y 40 afios
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

La preferencia para mujeres de 31 — 40 afios tiene como mayor preferencia al iPhone
como teléfono predilecto, cabe decir que en su mayoria de las mujeres participantes han
tenido un teléfono de gama alta, tienen la opinion mas sélida en el caso de su preferencia
dada, existe una mejor referencia en cuanto a sus gustos y necesidades.

Las mujeres de esta etapa mantienen que el teléfono cuenta con un renombre mayor
y mejor calidad a comparacién de un teléfono que tiene como sistema operativo a Android,
las mujeres de esta edad tienden mayormente a laborar al igual que los hombres y sus
necesidades se ven reflejadas al celular al que ocupan.

En algunos casos se pudo definir como uno de sus usos que le dan a su teléfono por
aparte del aspecto laboral fue al familiar, algunas de las participantes ya tienen hijos y ocupan
su celular como un factor de entretenimiento para sus hijos, la experiencia que tienen las
mujeres en algunos casos indirectamente por el uso que le dan sus hijos y observan que
iPhone es incluso mas amigable para los nifios.

Android por otro lado, algunas participantes lo toman como un terminal fiel y bastante
facil de usar por la familiaridad que tienen por el uso de teléfonos anteriores de una gama
menor al Galaxy serie S, de igual manera, algunas tuvieron como referencia el precio y su
confiabilidad en cuanto al hardware.
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Gréfica 26

Preferencias de mujeres de 40 afios 0 mas.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Para las mujeres de 40 afios 0 mas, tienen al Galaxy serie S como un concepto de
fidelidad y mayor durabilidad, Samsung como marca es una de las principales caracteristicas
gue tienen como mejor caracteristica, para este sector se tiene mayor confianza el renombre
del disefiador del dispositivo.

Por otro lado, hubo cierto rechazo hacia iPhone por sus precios elevados en cuanto a
sus lanzamientos, el agrado por parte de las mujeres mayores tuvo referencia la familiaridad
que tienen con otros dispositivos que de igual manera usan el sistema operativo Android,
muchas de ellas opinan que 10S es muy frivolo y dificil de ocupar y prefieren eliminar la
opcion de consumir iPhone.

Aquellas participantes que si cuentan con una experiencia de uso diario en cuanto al
Samsung serie S, tienen como aporte la percepcion de una pantalla mucho mas grande a
comparacion de la de iPhone, sienten que las pantallas de este Smartphone es mucho mas
reducida.

En cuanto a las aplicaciones que maneja cada uno de estos dispositivos, el Galaxy
serie S mantiene una sélida percepcion en cuanto a la econémica adquisicién de estas,
Samsung por aparte de las aplicaciones que pueden ser descargadas en la Play Store cuenta
con aplicaciones destinadas especificamente para los terminales de Galaxy, haciendo la

experiencia de la usuaria mas completa.
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Grafica 27

Preferencia general de mujeres.
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

En las preferencias de todas las mujeres encuestadas, hay una preferencia mayor al
Galaxy serie S, las prestaciones que tiene este dispositivo con la mayor atraccion en cuanto
a precio, versatilidad de uso y durabilidad son aquellos aspectos por los cuales las mujeres
se vieron inclinadas en tomar su decision.

El Galaxy serie S a pesar de haber tenido mayoria en las preferencias de las mujeres,
se tuvo una opinién mas detallada en cuanto a las funciones y aplicaciones que tiene el
iPhone, la informacion que se maneja en el mercado con respecto a los servicios que
proporciona Apple en cuanto a su terminal.

Las opiniones generales de las mujeres que preferirian tener un Galaxy en vez de un
iPhone, no cuentan con una opinion solida en cuanto a su eleccion. La importancia de contar
con las especificaciones de cada teléfono mejora el servicio postventa, las usuarias que
cuentan con una informacién detallada no presentan tener complicaciones en el uso de su
teléfono, la gran ventaja para Samsung es el uso del sistema operativo Android, con ello es
mucho mas sencillo poder adquirir un Galaxy serie S sin la incertidumbre del uso y las

implicaciones que tiene usar un nuevo sistema operativo como lo es con IOS.
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5.7 Preferencias de teléfonos celulares de gama alta (general)

Las preferencias finales de la poblacion encuestada son un ejemplo a escala del

comportamiento de las preferencias de los consumidores, la eleccion dada por los

participantes ha arrojado los datos que se pueden observar en la siguiente tabla:

Tabla 9
Preferencia general por edad
Participantes iPhone Galaxy
20 afios 0 menores 26 19 7

21-30 afios 124 53 71
31-40 afos 21 10 11

41 afios 0 méas 30 9 21
Total 201 91 110

Fuente: elaboracion con datos propios de encuesta levantada.

De igual manera, el ejercicio fue realizado de manera similar, separando por edades

a los participantes, tomando un estimado de ingreso por edad, independientemente del nivel

de ingreso que cada uno presente, la presenciay la tecnologia de las 2 compafiias en cuestion.

Que son vitales para la toma de decisidn de sus consumidores en potencia, quienes toman

como referencia las caracteristicas técnicas y estéticas como parte decisiva en su compra

final.

Las personas que tienen una edad de 20 afios 0 menos tienen una probabilidad alta de

que quien sea quien realice el desembolso final para la adquisicion de un teléfono celular sea

el padre en muchos de los casos quien tome la decision final de adquirir un teléfono de un

precio y caracteristicas bastantes superiores, pero claro esta que se toma como referencia las

necesidades del consumidor de 20 afios 0 menos, que en este caso son aquellos que tienen

menos edad en la encuesta y son mas susceptibles a la publicidad que generan estas empresas

de tecnologia.
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Gréfica 28

Preferencias de personas menores de 20 afios
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

La poblacion mas joven tiene una inclinacién clara por iPhone, las bases de compra
tienen fundamentos simples y sencillos, desde el disefio del teléfono, la camara o la
simplicidad del sistema operativo, que en si la principal funcion de 10S es hacer mas simples
las tareas sin un grado de complejidad alto.

Uno de los factores principales por los cuales los encuestados optaron como
preferencia principal de un iPhone fue el hecho de lo que implica tener uno de estos teléfonos,
que no exclusivos pero que por el precio tan elevado al publico se puede inferir que no todos
tienen la capacidad econdmica de poder adquirir un teléfono tan costoso; que para el publico
mexicano el adquirir un celular de $25,000.00 MXN significa estatus y gran poder
economico.

La poblacion més joven por lo general no explota todas las funciones de un teléfono
de un precio tan elevado, las propiedades de un teléfono asi con las exigencias que tiene un
usuario de tan corta edad en muchos de los casos no existe un equilibrio en el costo-beneficio.

Para las personas de 21 a 30 afios, que son aquellas personas que constan de una
madurez mayor, tienen como preferencia mayoritaria al Galaxy serie S por el precio
relativamente menor que tiene contra su competencia el iPhone. La mayoria de las personas
de esta edad crecieron con un Android, puesto que, en este rango de edades, los iPhone
tuvieron su primera aparicion directa con esta poblacion en general y por ello muchos de

ellos prefieren quedarse con el Galaxy, por su familiaridad con este sistema operativo.

67



Gréafica 29

Preferencias de personas de 21 a 30 afos.
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Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la encuesta levantada

Algunos de los encuestados mantienen una postura similar al de los mas jovenes, ya
sea por estética o por estatus, pero aquellos encuestados que estan mas cerca de 30 afios
tienen una vision diferente con respecto al equipo de telefonia que tienen, aquellos que ya
cuentan con un empleo formal, debido a que mientras gozan de los ingresos del trabajo,
gastan en todo lo que les place (autos, vacaciones, ropa, etc.), y un articulo de consumo
regular son los teléfonos celulares.

El Samsung serie S para esta poblacion, presenta mayor versatilidad y una velocidad
similar a la de un iPhone, un desempefio mejorado en cuanto a las exigencias que le da el
usuario en cada uno de sus equipos, algunos usuarios ven una capacidad de comunicacion en
el iPhone bastante superior y en Galaxy serie S sus capacidades como Smartphone mismo.

Para las personas que tienen de 31 a 40 afios de edad, la decisién de compra se
mantiene en el Galaxy serie S, con una mayoria de votos, pero con una diferencia minima
entre ambas opciones. Su decision de compra estad basada méas que nada en las funciones
netamente que les pueden dar, méas alla de sélo la cdmara, hubo quienes optaron por un
Galaxy por el hecho de sus funciones mas amistosas y no tan frias, pero de igual manera, la
percepcion que se tiene iPhone por cuestiones de mera calidad, més alla de su vigencia como

estandar de tecnologia.
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Gréafica 30

Preferencias de personas de 31 a 40 afios
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Gréafica 31

Preferencias de personas de 41 afios 0 més.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada

Para las personas de 41 afios 0 mas existe una diferencia bastante grande a
comparacién de toda la poblacién menor a ellas, la preferencia por un Galaxy serie S tiene
un peso mucho mayor puesto que este sector de la poblacion tuvo que ajustarse mas
forzosamente a los cambios tecnoldgicos que existen continuamente.

Para las personas de esta edad, uno de sus primeros contactos con teléfonos celulares
de gama alta fueron con el sistema operativo Android que es con el que cuenta el teléfono de

Samsung, muchos de ellos lo eligieron por la percepcion de econdémico que se tiene de la
marca Yy por supuesto de la fidelidad que tiene como compafiia de electronicos.

Este sector de la poblacion de igual manera tiene atraccion por iPhone por lo mismo

de su disefio, pero por cuestiones de adaptabilidad ligadas a la edad, se prefiere mantener una
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postura conservadora en cuanto a las preferencias del teléfono que ocuparan a diario, por ello

Galaxy serie S tiene mayoria entre las personas de 41 afios 0 mas.

Grafica 32
Preferencias totales.
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Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la encuesta levantada.

Para la poblacidn total de 201 personas encuestadas, existe una mayoria de decisiones
sobre el Galaxy serie S sobre iPhone, en muchos de los casos no existe una referencia técnica
en cuanto al porqué de la decision de los encuestados, lo que si es un hecho que cada uno
tiene a su clientela dura, que son aquellos que van a consumir los productos de la marca que
sea de su preferencia porque tienen su lealtad sobre la marca.

Aquellos que son clientela potencial podrian optar por alguna opcién diferente a la
que estan acostumbrados a consumir por el simple hecho de hacer modificaciones pequerias
independientemente de lo que ofrezca cada marca, aquellos que ya son clientes de iPhone
tienden menos a cambiar de marca de celular, existe un nivel de satisfaccion mas alto, puesto
que sus funciones son mas obvias que las de los otros teléfonos.

Durante la encuesta, aquellos que mostraron preferencia por consumir un iPhone
tenian una idea mas clara de lo que estaban consumiendo o lo que consumieron, las
caracteristicas por asi decirlo superficiales, son fundamentales para que se realice una compra
para esta marca, en cambio Samsung tiene una mision de innovacion mas alta, para poder dar
un giro mas amplio en cuanto a las prestaciones de los teléfonos celulares que disefian.

Samsung por su parte siempre lanza meses después su opcién mas directa al iPhone,

Samsung al fabricar algunas de las piezas para iPhone, toma como referencia lo que fabrica
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para Apple para meses después poder lanzar un producto con una calidad superior que en
ciertos casos son similares a las de iPhone, pero al momento de lanzar sus productos al
mercado, presentan mejoras parciales o totales.

Para ambas partes de los clientes y de los consumidores en potencia,
independientemente de la marca que haya sido de su eleccion, ambos buscan un nivel de
satisfaccion son la opcion que adquieran, buscan un teléfono inteligente que les sea funcional
independientemente de las actividades que realice el usuario y por supuesto obtener calidad
acorde al precio que tan alto que presentan cada uno.

Los consumidores de igual forma buscan la fidelidad, calidad, y renombre que
represente cada una de las marcas, independientemente de Samsung o Apple se busca la
mejor opcion que se acople al usuario, todos los consumidores buscan una sola cosa; que su

compra sea una verdadera inversion para su bolsillo.

5.8 Aplicacion de teoria de juegos.

Durante el proceso de una segunda encuesta con participantes diferentes, se pudo determinar
las preferencias del consumidor sobre los equipos celulares que prefieren los consumidores
en dos etapas, en la primer etapa aparenta que hay mayor preferencia hacia la marca Samsung
que hacia Apple, pero en la segunda etapa demuestra que la opinion positiva va mas orientada

a la utilidad en Iphone que en el teléfono Samsung como se ve en las siguientes tablas:

Tabla 10
Preferencia de equipo por edad
Edad/modelo Iphone Samsung
20 0 menos 7 2
21-30 23 30
31-40 1 3
40 0 mas 2 4

Fuente: Elaboracion propia con datos propios de la segunda encuesta levantada.

En los casos de preferencia y compra del producto entre los mas jovenes se prefiere
el Iphone ante el Samsung, pero conforme avanzan en los siguientes incisos de la segunda
encuesta Samsung gana entre las preferencias de los consumidores en una proporcién méas

amplia previo o en el momento de obtenerlos. Al parecer se adquieren los equipos por cierta
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afinidad previa a la experiencia por razones de mercadotecnia o recomendacién y al pasar el

tiempo las reacciones no se hacen esperar como lo demuestra la siguiente tabla.

Tabla 11
Familiariedad con el equipo
Edad/modelo Iphone Samsung

Preferencia Si no Si No

20 0 menos 7 0 0 2
21-30 19 4 16 14

31-40 1 0 1 2

41 0 més 1 1 1 3

Fuente: Elaboracién propia con datos propios de la segunda encuesta levantada

Ante la perspectiva, hace parecer que es un juego estatico con informacion incompleta
ya que el adquirir el equipo deseado no garantiza la satisfaccion o eficiencia sobre el mismo,
la opinion o preferencia sobre el mismo refleja el confort o beneficio sobre el producto
después de que se adquirid e interactud con él en determinado tiempo.

El contexto son los juegos estaticos, donde ninguna parte sepa la estrategia del otro
jugador. Los jugadores no saben a qué tipo de jugador se enfrentan (no saben si contrincante
es de tipo “eficiente” o “ineficiente”). Entonces no pueden deducir la estetegia del
contrincante o la utilidad, s6lo la utilidad esperada.

El ejemplo anterior revela dos diferencias entre los juegos estaticos de informacion
incompleta y aquellos con informacion perfecta:

1. Las dos partes desinformadas maximizan su utilidad esperada, pues no pueden
calcular con precision su utilidad.

2. Una estrategia del jugador (i) es ahora definida como una accién para cada tipo
posible del jugador.

Estas dos diferencias llevan a un concepto de solucion adaptado a los juegos con
informacion incompleta: Equilibrio de Bayes-Nash con estas definiciones (Gibbons,1992)

« Ti el conjunto de tipos que el jugador (i) puede tomar(por ejemplo T2{c, cB} T1 =c¢)

* Pi es la distribucion de probabilidad que i asigna a los factores desconocidos.

En el ejemplo anterior: P1= {c2 = ¢ con probabilidad p y c2 =c? con probabilidad (1-p)}
P2={c1c con probabilidad 1}
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« Ai el conjunto de acciones disponibles al jugador i.

« Si: Ti — Ai es una estrategia de i: una accion para cada tipo de i (si=ai (Si)).
Definicion: Equilibrio de Bayes — Nash.

En el juego estatico bayesiano:

G={A1, Az,...,AN; T1, To,...,TN; P1, Po,...,PN; U1, Uz,...,un}, las estrategias {s1*(t1), s2*(t2),...,
sn*(tn)} son un Equilibrio de Bayes-Nash si, para cada tipo ti de cada jugador resuelve:
MaX aieai Y tiet-i [U(S1*(t), S2*(t2),..., Si-t*(ti-1), Si+1*(ti+1),..., SN*(tn)*] = E[ ui| s*-i (t)]

Entonces un Equilibrio de Bayes-Nash es una combinacion de estrategias, una para
cada jugador, tal que ningln tipo de ningun jugador se quiere desviar de la accion que le
asigna la estrategia que le corresponde.

Las decisiones tomadas aqui tienen como consecuencia la aceptacion o rechazo de
manera subjetiva sobre el producto que consumen ya que las estrategias tomadas tienen como
objetivo satisfacer la necesidad de comunicacion y conectividad que ofrecen.

En este sentido se explica como fue determinada la preferencia del producto pero no
la determinacion de la situacion del precio del producto, ya que quizas sean diferenciados
por tener la misma funcion, pero no la misma funcionalidad o calidad, para explicar las

similitudes del producto en esta contienda de empresas, se debe explicar con otro método.

5.9 Duopolio de Cournot.

Haciendo el supuesto de g1 y g2 son las cantidades producidas de un producto
homogéneo por las compafiias 1y 2, Apple y Samsung respectivamente. Su funcion P (Q) =
a— Q es el precio de mercado cuando la cantidad es Q= gl + g2. Lienalmente seria P (Q) =
a—Q para Q.

Para el equilibrio de Nash con el juego de duopolio de Cournot debemos plantear el
problema como un juego normal. Tenemos que identificar: 1.- los jugadores, 2.- las
estrategias disponibles 3.- los pagos recibidos al jugador en las combinaciones de estrategias.
Tenemos dos jugadores en el juego del duopolio. En Cournot, las estrategias de las empresas
son las cantidades que produciran la formula estratégica de cada firma es = [0, c), nimeros
reales positivos, para el caso la estrategia tipica sera asi, producir la cantidad, qi>0. Para P
(Q)= 0 tal que Q> a, ninguna compaiia producird mas que a, es decir gi<a. Falta especificar
el pago a cada comparfiia con la funcion de estrategias elegidas, y definir el equilibrio.
Asumiremos que el pago de cada compafiia es su beneficio. Los pagos ui (si, sj) pueden ser
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escritos, en un juego de dos jugadores en su forma como =i (qi, qj) = qi [P (qi + qj) —¢] = qi
[a—(qi +qj) —c].
Notese que la definicion del equilibrio de Nash, como las estrategias (si, sj) tales que

para cada jugador i,
ui (si *, sj *) > ui (si, sj *)

Para que cada estrategia sea factible, se debe en Si; de manera equivalente, por
jugador i, si tiene que resolver el problema de optimizacién max. si€Si ui (si, sj *). En el
duopolio de Cournot, el concepto del par (qi *, qj *) sera equilibrio de Nash si, para cada

firma i, gi resuelve
max. 0<qi <o qi[a—(qi +qj *) —c].

Teniendo en cuenta que gj < a — ¢, la condicion de primer orden de optimizacion sera

fundamental:

gi=%(@-gj-c).  [1].

Por tanto, para que (qi, qj) sea un equilibrio de Nash, la eleccion de las empresas debe

ser

gl*=%(@a-q92*-c),y
g2*=%(@a-ql*-c).

Resumiendo, se tiene g1 *= g2 *= (a — ¢)/3. Estas cantidades son inferiores a (a-c),
este resultado es evidente. Cada empresa desea ser un monopolista en el mercado, para esto
habria elegido qi para maximizar su beneficio i (qi, 0), produciendo como monopolio gm=
(a—c)/2 y ganando un beneficio absoluto i (gm, 0)= (a — ¢)2/4. Hay dos empresas, asi que
los beneficios del duopolio se maximizarian fijando la cantidad agregada g1+ g2 igual a la
del monopolio gm, lo que ocurriria si qi=gm/2 para cada i. EI problema es que cada empresa
tendera a desviarse: la cantidad de monopolio gm es reducida, el precio asociado P (qm) es
relativamente alto, con este precio cada firma desearia aumentar su productividad, pese a

que, puede bajar el precio en equilibrio. En el equilibrio de Cournot la cantidad es mayor,
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por lo que el precio asociado es menor, por lo que incrementar el volumen producido se
reduce justo al punto que cada compafiia es disuadida de incrementar su produccion al darse
cuenta de que el precio de equilibrio caera.

Se procedera en forma gréfica de la siguiente manera. La ecuacion [1] proporciona la
mejor respuesta de la empresa i a la estrategia de equilibrio de la compafiia j, gj. Un
razonamiento nos lleva a la mejor respuesta de la empresa 2, una estrategia arbitraria de la

empresa 1y a la mejor respuesta de la firma 1 a una estrategia arbitraria de la compafiia 2.

Figura 1

Equilibrio de produccion

a2

(0. a-c) R1 (g2)

(0, (a-c)/2)

(q1*, g2*

R2 (q1)

(a-0)/2.0 | (a-c.0) || 91

Fuente: Elaboracion Propia.

Suponiendo que la estrategia de la compafiia 1 satisface ql < a —c, la mejor respuesta

de la compafiia 2 es
R2 (ql) =% (a—ql-c).

Al mismo tiempo, si g2 < a - ¢, lo mejor para la compafiia 1 es
R1(g2) =% (a—q2-c).

En la Figura 1, sus funciones de mejor respuesta se cruzan una sola vez, en el par de
equilibrio (q1 *, g2 *).

Otra manera de obtener el equilibrio de Nash aplicamos proceso de eliminacion
iterada de las estrategias estrictamente dominadas. Este procedimiento conduce al equilibrio

de Nash (gj *, gi *). Este proceso requiere de eliminar una fraccion de las posibilidades en el
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espacio estratégico de cada compafia. Por ejemplo: primero, la cantidad producida por
monopolio gm= (a — ¢)/2 domina cualquier cantidad. Esto es x>0, wi(qm,qj)> @i (qm+ X, qj)

para todo qj > 0. Para verlo, se perfila Q=gm + X + qj < a, se obtiene

mi (qm, qj) = ((a —c)/2)[(a—c)l2 - qjl. y
mi (qm+ x, qj) = [(a —¢)/2 + X] [(a - €)/2 - x — qj] = 7i (qm, qj) — X(x+qj),

y si Q= gm+ x + qj > a, entonces P (Q)=0, con lo que al producir una cantidad menor aumenta
la ganancia. Seguido de que, como las cantidades que excedan gm son eliminadas, la cantidad
(a — ¢)/4 domina estrictamente cualquier cantidad menor. Es decir que, para cualquier
cantidad x comprendido entre cero y (a-c)/4, mi [(a-C)/4, qj] > mi [(a-C)/4 — X, qj] para las qj

comprendidas entre 0 y (a — ¢)/2. Para apreciarlo en

mi ((a-c)/4, qj) = ((a-c)/4) [(3 (a-c)/4) - dj], y que
i ((a-C)/4 — X, qj) = [(a-c)/4 — x][(3(ac)/4) + x - qj] =

=mi (qm, qj ) — x [((@-c)/2) + x — qj].

Después de las iteraciones, las cantidades que quedan en el espacio estratégico de la
empresa son las comprendidas en el intervalo entre (a-c)/4 y (a-c)/2. Si esto es repetido, el
elemento convergera en intervalos mas pequefios de las cantidades. El limite, los intervalos
convergen en un Unico punto gi *= (a-c)/3.

La eliminacidn iterada de las estrategias estrictamente dominadas también puede ser
descripta en forma gréfica. Para ello: la estrategia que es estrictamente dominada, lo es si y
solamente si, no hay especulacion sobre las elecciones de los otros jugadores para la que haya
una mejor respuesta. Como solo hay dos firmas, podemos expresarlo asi: la cantidad gi es
estrictamente dominada si y s6lo si no se cree que haya gj tal que gi sea la mejor respuesta
de la empresa i. Discutimos los pasos de la iteracién previamente. Primero, no seré para la
firma i una mejor respuesta producir mas que la cantidad de monopolio, gm= (a-c)/2. Para
ello, consideremos la funcion de mejor respuesta de 2: en la Figura 2, R2 (g1) es igual a gm
cuando q1= 0y disminuye con aumentos de q1. Para qj> 0, si la empresa i cree que la empresa
j elegira qj, entonces la mejor respuesta de i es menor o igual que gm; no hay ningdn gj tal
que la mejor respuesta de i supere gm. Después, dada la cota superior sobre la cantidad de la

compafiia j, se puede derivar la cota inferior sobre la cantidad de mejor respuesta de la firma
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i: si qj<(a-c)/2, en tal caso Ri (qj)>(a-c)/4, como muestra la mejor respuesta de 2 en la figura

2. Como se hizo antes, repitiendo estos argumentos se llega a la Gnica cantidad gi *= (a-c)/3.

Figura 2

Equilibrio de precio

q2
(0, (a-c)/2)

R2(al)

(0, (a-c)/4)

((a-c)/2,0) (a-c. 0) ql

Fuente: Elaboracion propia.

Para concluir esta seccién, modificaremos el modelo de Cournot con que la
eliminacidn iterada de estrategias estrictamente dominadas no conduzca a una solucién unica.
Para ello agregamos una o mas firmas al modelo existente. Primero veremos que en el caso
de duopolio se mantiene, pero que el proceso se termina alli. Si hay méas de dos firmas la
eliminacién iterada de estrategias estrictamente dominadas produce solo la prediccién
imperfecta de que la cantidad de cada empresa no excedera la cantidad de monopolio.

En este caso, hanlamos de tres empresas. La Q-i es la suma de las cantidades elegidas
por firmas que no sean la i, y escribimos 7i (qi, Q-i)=qi (a-qi-Q-i-c) siempre que qgi +Q-i 0,
7 (qm, Q-i) >mi (gm +x, Q-i) para todo Q-i> 0, como en el caso de duopolio. Hay otras dos
firmas ademas de la i, podemos decir de Q-i es que esta entre cero y a-c, porque gi y gk estan
entre cero y (a — c)/2. Entonces no hay cantidad qi>0 estrictamente dominada para la
compafiia i, porque para cada gi comprendida entre cero y (a-c)/2 existe el valor Q-i entre
cero y a-c (a saber, Q-i=a-c-2qi) tal que gi es la mejor respuesta de i a Q-i. Después de esto,

no se pueden eliminar mas estrategias.
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Conclusiones

En el mercado de celulares el consumo de ambas para las personas que tienen de 31 a 40 afios
de edad, la decision de compra se mantiene en el Galaxy serie S, con una mayoria de votos,
pero con una diferencia minima entre ambas opciones. Su decisién de compra esta basada
mas que nada en las funciones netamente que les pueden dar, mas alla de sélo la camara,
hubo quienes optaron por un Galaxy por el hecho de sus funciones mas amistosas y no tan
frias, pero de igual manera, la percepcion que se tiene del iPhone es por cuestiones de mera
calidad, mas alla de su vigencia como estandar de tecnologia.arcas se encuentra sujeta en
gran medida a la utilidad percibida por cada uno de los potenciales clientes de cada marca,
para aquellos que tienen tendencia hacia uno u otro estan racionalizando su decision de
acuerdo a las necesidades que cada uno tiene. EI comprador como individuo tendra la
percepcion que aquellas funciones que tiene el equipo de su eleccidn, seran las adecuadas
para las necesidades que presente en el tiempo (til del dispositivo, en gran medida se sentiran
satisfechos con su eleccién por el simple hecho de ser un teléfono de gama alta, el cual ya en
si tendra rendimientos superiores al promedio.

En el caso del Galaxy serie S busca tener una experiencia mas alla de la competencia
mas cercana, incluyendo en muchos de los casos componentes de mayor capacidad y calidad
que el iPhone a un precio mas competitivo, Samsung busca con cada Smartphone que lanza
llegar al consumidor con la promesa de tener teléfono que en gran medida tiene mejor
rendimiento al momento de obtener una experiencia diferente a la de otros teléfonos con
sistema operativo Android, obetivo que logra sin problema alguno.

Ambos dispositivos, tanto iPhone como el Galaxy serie S son smartphones con un
rendimiento superior en cuanto al promedio de teléfonos en el mercado, ambos teléfonos
tienen una calidad y rendimientos que son esenciales en un entorno con saturacion
tecnologica. Funciones de ambos que en muchos de los casos son compartidos entre ambas
marcas como parte de una estrategia comercial para obtener experiencia del consumidor
anticipadamente para sus respectivos usuarios.

En la encuesta levantada en cuanto a las preferencias tanto de hombres como mujeres
presentaron alrededor de dos terceras partes haber tenido alguno de estos dispositvos,
aquellos que tienen un acceso mayor a estos dispositivos son las personas de entre 20 y 29

afios, muchos de ellos presentaron la tendencia a volver a consumir alguno de estos
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dispositivos, por la satisfaccion que tenian durante su experiencia. Por otro lado en cuanto a
las preferencias independientemente de haber poseido alguno de estos dispositivos arrojé una
tendencia alta a consumir el Galaxy serie S.

En el caso de los hombres encuestados los datos arrojados denotan una preferencia
con tendencia ligeramente mayor hacia el Galaxy serie S, no obstante en el caso de las
mujeres encuestadas, de igual manera presentaron atraccion hacia este dispositivo, la
participacion de este sector de mujeres jovenes presentd mayor detalle a comparacion de la
de los hombres.

El hombre se basa en su eleccién de manera mas simple, algunos presentaron
inclinacion por el simple hecho de ser iPhone o Galaxy por el simple hecho de ser iPhone o
Galaxy, las funciones que cumplian cada uno en percepcién son muy similares con ligeros
cambios en cuanto a cada uno, en dichos pequefios cambios basaron su decision final de
compra.

Para el caso de las mujeres encuestadas, presentaron mayor detalle en sus respuestas
presentando una inclinacion superior hacia el Galaxy serie S contra el iPhone, en gran medida
sentian una atraccion por pantallas mas grandes, duracion de bateria, sistema operativo
camaras superiores en cuanto a la percepcién de cada una, la experiencia de las consumidoras
en algunos casos superaba el propio, ya que entre las encuestadas habia participantes que son
madres y comparten su teléfono con sus hijos pequefios para el entretenimiento de los mismos
por otro lado presentaron una percepcion de un precio menor por el hecho de ser Android.

En cuanto a la percepcion empirica que se hizo en el estudio, se hizo la adquisicion
de ambos equipos no de manera simultanea, con una diferencia de 2 afios de uso en cada
equipo y la diferencia en cuanto a las necesidades del usuario son clave para el consumo de
los dispositivos, para iPhone su uso es mas practico y sencillo pero con un sensacion de falta
de funciones, pero con una estabilidad en su manejo que denota menos saturacion de
informacion que pueden en muchos casos volver la experiencia del usuario un poco mas
estresante. En cuanto al Galaxy serie S, existe una sensacion de mayor control en cuanto a
la experiencia diaria que se tiene en su uso cotidiano, concentra mucha informacion y detalles
que en el caso de iPhone en algunos aspectos carece con ello se vuelve una experiencia
completa con algunos matices de complejidad que pueden tornar al Galaxy serie S en una

computadora de bolsillo Gtil para usuarios exigentes.
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Para el mercado de teléfonos inteligentes existe una gran diversidad de clientes que
tienen necesidades similares que son satisfechas por los productos que ofrecen tanto iPhone
como Galaxy serie S pero son aquellas pequerias diferencias que detonan una compra solida
en los usuarios fieles de cada marca y cada fabricante sabe explotar dichas diferencias para
poder captar nuevos clientes potenciales, apoyados por las enormes campafias de marketing

gue manejan para los enfoques de ventas que tienen y asi lograr sus metas en ventas.
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Apéndice.

Introduccion

Benemérita Universidad Autonoma de Puebla
Facultad de Economia

Encuesta de preferencia de celulares de gama alta

Buen dia, me presento, Soy Arturo Sedefio Galicia estudiante de la Facultad de Economia de
la BUAP y la presente encuesta es para obtener datos con respecto a las preferencias de las

personas en cuanto a los celulares de gama alta.

Seleccione la opcidn que se adecue a usted:
1.Sexo

] Hombre
1 Mujer

2.Edad

(1 20 afios 0 menos
(1 21 afos a30afios
(] 31 afios a 40 afios
(] 41 afios 0 mas

3. éHas tenido algun iPhone o Galaxy serie S?

0 Si
1 No

4.Preferencia de celular

(] iPhone
[J Galaxy serie S

5. ¢Por qué prefieres el celular de tu eleccidn? (respuesta breve)
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