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Cémo se halla el mercado de

los electrodomésticos

P Cllx/ll uiere
compra

un televisor

Por Jonathan Viera

omo muchos, Paul (de 26

afos) llegé a la conclusiéon de

que la mejor forma de obligar-
se a ahorrar es endeudandose, por lo
que decidié comprar un televisor. El
primer paso fue visitar los almacenes
de electrodomésticos y seleccionar la
marca y el modelo, lo que fue sencillo
pues todos estos locales venden practi-
camente lo mismo. Después de varias
vueltas, escogi6é un televisor Sony de
29 pulgadas modelo FA210. Vino en-
tonces lo mas dificil: elegir donde rea-
lizar la compra y el tipo de crédito a
contratar. Al final, Paul se incliné por

Gestion | 3] ;macén cuyo vendedor le ofreci6 el
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mejor regalo por su compra y por la
unica forma de pago a la que podia ac-
ceder: el crédito del almacén, que —se-
gun el vendedor— cobra un interés que
bordea el 16,9% anual y cuyos requisi-
tos son la cédula de identidad y la car-
tilla de pago de la luz.

Pero, j;fue certera la eleccién de
Padl?, ;realmente pagard esa tasa de
interés?, ;tomo en cuenta los aspectos
relevantes para elegir un almacén?
GESTION pretende despejar estas inte-
rrogantes presentando un andlisis de
este sector y revelando los factores y
cifras que interactian en este merca-
do.
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La verdad
tras las “cuotitas”

Todos los almacenes de electrodo-
mésticos ofrecen sus productos a tres
tipos de pago: contado, diferido con
tarjeta de crédito y financiamiento del
almacén. A fin de presentar un andlisis
coherente de estas formas de financia-
miento, GESTION evalud los precios del
televisor Sony de 29 pulgadas modelo
FA210 en cada uno de los almacenes
mds representativos: Almacenes Ja-
pon, Artefacta, Comandato, Créditos
Econémicos, Comercial Jaher y La
Ganga.

Financiamiento del almacén,
entre 6% y 8% jmensual!

Uno de los ganchos publicitarios
de los almacenes de electrodomésticos
es la facilidad que ofrecen al consumi-
dor para acceder a sus programas de

financiamiento. En la mayoria de ca-
sos los requerimientos son la cédula de
identidad y estabilidad laboral de més
de un ano, avalada en un certificado.
Asi mismo, se toman en cuenta aspec-
tos como la edad del potencial cliente
(se prefieren mayores de 26 afios) o la
vivienda (es mejor vivir en casa propia
0 por un tiempo mayor a un ano en el
lugar que arrienda). Si no se cumple
con estos requisitos, hay otra opcién:
presentar un garante; en este caso el al-
macén exige del garante los requeri-
mientos que no cumple el potencial
cliente.

Para muchos ecuatorianos como



Patl, el financiamiento del almacén es
la tnica opcidén a la que pueden acce-
der, pues no tienen tarjeta de crédito
ni el dinero para comprar al contado.
Ademds, se ven muy tentados frente a
las aparentes “pequenas cuotas” que
van a pagar, pues algunos almacenes
incluso publicitan sus tasas de interés:
al borde de 16,9% anual, lo que a pri-
mera vista no es descabellado, pues la
tasa de interés activa referencial cerré
marzo en 11,6%.

A continuacién, GESTION com-
prueba esa tasa analizando un ejem-
plo: Almacenes Jap6n vende a un pre-
cio de contado de $ 989. El financia-
miento que ofrece este almacén exige
un pago de entrada de $ 248, es decir
que el valor a financiar es $ 741, valor
que se prorratea en 12 cuotas mensua-
les de $ 95 ($ 1.382 en total), lo que
significa un interés de 7,24 % mensual
(Ia bicoca de 86,88 % al afio).

Es decir, mientras el almacén ofre-
ce 16,9% de interés anual, en realidad
cobra 86,88%, tasa que estd a niveles
de agiotista (0, como se dice en el len-
guaje popular, de ‘chulquero’).

Del andlisis se desprende que el al-
macén que ofrece la tasa mds baja es La
Ganga (6,63%), seguido por Comer-
cial Jaher (6,86%), cuyo financiamien-
to se caracteriza por la premiacién a
los pagos puntuales, que también se
podria interpretar como el castigo a
los pagos impuntuales; si los pagos en
11 cuotas no son hechos puntualmen-
te se convierten en 13, de modo que en
ese caso la tasa de Comercial Jaher as-
cenderia a 8,84%.

Comercial Jaher, el mejor
precio al contado

Si se trata de precio al contado, la
opcién mds conveniente (siempre en
el caso del televisor escogido, por lo
que no se puede generalizar) la ofrece
Comercial Jaher, que vende este apa-
rato a $ 943. Los precios de los demds
almacenes, como puede verse en el
Cuadro 1, se ubican en una escala que
llega hasta $ 1.080 (precio ofrecido por
Artefacta). Es importante tomar en
cuenta dos puntos fundamentales:

1) a la hora de la eleccion, el con-
sumidor no solo toma en cuenta el
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Cuadro 1

Formas de pago por almacén
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Ejemplo: televisor Sony de 29" Modelo FA210

(délares)
CONTADO CREDITO AIMACEN
AMACEN PRECIO | ENTRADA # DE VAIOR | VALOR
Cuoras ¢/ | Tom
St 958 | 194 | 18 | D | 1605
la Ganga 956 0 12 118 | 1416
Almacenes Japon 989 248 12 95 | 1.382
Artefacta 1.080 100 12 125 | 1.600
Comercial Jaher 943 120 1 109 | 1.319
Comercial Jaher 943 120 13 109 | 1.537
Comandato 961 253 12 93 | 1.374
Créditos Econémicos| 991 132 12 108 | 1.428
Fuente: Investigacion Revista GESTION.

precio, sino aspectos como sorteos,
garantias o el regalo que le dardn por
su compra;

2) para el andlisis no se considerd
ningtn tipo de promocion.

El tipo de pago con tarjeta de cré-
dito depende del interés que cobre la
tarjeta con la que trabaja cada alma-
cén. Esta opcién, aunque menos acce-
sible, es mds conveniente que el finan-
ciamiento que ofrecen los almacenes.
Lo que el consumidor debe

Mientras

el almacén ofrece
16,9% de interés anual,
en realidad cobra
86,88%, tasa que estd
a niveles de agiotista,

0, como se dice

en el lenguaje popular,
de ‘chulquero’

tomar en cuenta

+ El consumidor no se debe dejar
convencer por el regalo que ofrecen
los almacenes, pues en muchas ocasio-
nes estos resultan ser artefactos inne-
cesarios o escasamente ttiles.

+ Si bien la parte informal del sec-
tor ofrece precios mas bajos, esta no es

TARJETA DE CREDITO

Tasa | ENTRADA #DE | VAOR | VAR Tasa
INTERES Cuoras c/ TOTAL | INTERES
basis ol 129 | 1ss | 08
6,63% 0 12 96 | 1.149 | 2,95%
7.24% 0 12 99 | 1.183 | 2.87%
7.25% 0 12 99 | 1.188 | 1,50%
6,86% 0 12 95 | 1.141 | 3,06%
8,84% 0 12 95 | 1.141 | 3,06%
7.90% 0 12 87 | 1.046 | 1,33%
6,97% 0 12 98 | 1.176 | 2,74%

una buena eleccién, pues no se ofrecen
las mismas garantias que en los alma-
cenes formales.

+ Si se opta por el financiamiento
que ofrecen los almacenes, se deben
tomar en cuenta las multas por atrasos
en los pagos de las cuotas, estipuladas
en los contratos.

+ Los sorteos que hacen los almace-
nes pueden ser tentadores, pero no de-
ben ser determinantes al momento de
la eleccién.

La competencia

en electrodomésticos
es un termometro
econdmico

En los ultimos afios, el sector de los
electrodomésticos ha resurgido después
de las alteraciones que ocasiond la crisis.
Con todo y recuperacion, al igual que
los demds sectores de la economia,
afronta problemas estructurales: los su-
yos vienen por el lado de la competen-
cia, sea ilegal —es decir: el contrabando—,
sea informal, por los vendedores que no
estan registrados y no pagan impuestos.

74% de las importaciones se
negocia en Panama

Hoy en Ecuador se importa cuatro
veces mds televisores que hace seis
anos. Para analizar el comportamiento
de las importaciones de electrodomés-
ticos, GESTION toma como muestra la
tendencia de las importaciones de tele-

visores que, como es 16gico, han fluc- Gestion
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tuado de acuerdo a los vaivenes de la
economia. Como se ve en el Grifico 1,
en los anos de la crisis se produjeron
las cifras mdas bajas de los ultimos
afios, especialmente en 1999 y 2000, lo
que evidencia las secuelas del congela-
miento de las cuentas bancarias y el
sobre-stock que enfrentaron las em-
presas del sector. Para 2001 se registra
una abrupta recuperacion; las razones:
estabilizaciéon econdémica y la tenden-
cia creciente de las importaciones pro-
vocada por el modelo dolarizador.

Se comprueba asi que la importa-
cién de estos electrodomésticos casi se
cuadruplicé en los dltimos seis afios,
pues mientras en 1997 se importaron
$ 24,4 millones, en 2003 la cifra ha as-
cendido a $ 90,2 millones.

La importacién de televisores se
registra en el c6digo 8528.1 de la Nan-
dina: “Aparatos receptores de televi-
sién” y tiene marcado un arancel de
20%. En 2003, estos electrodomésticos
provinieron de 36 paises, siendo Pana-
m4d el de mayor participacién (74%),
es decir que la mayoria de los importa-
dores realizan sus compras en el pais
del Canal y no en los de origen. Otros
paises de origen que registran impor-
tantes participaciones son Estados
Unidos (11%), China (9%), México
(2%) y Corea (2%).

Pero, ;quiénes son los importado-
res? Para despejar esta interrogante se
ha recogido la informacién de la Em-
presa de Manifiestos, que detalla el vo-
Cuadro 2

lumen de las importaciones que se
realizan por los cuatro puertos mariti-
mos del pais. El Cuadro 2 muestra la
lista de los 12 principales importado-
res de “Televisores, Equipos de Video,
Juegos Electrénicos y Partes” del ano
2003. Importadora Créditos Quezada
se encuentra a la cabeza de la lista, con
una participacién de 9,2%, le siguen
Farletza (6,3%), Marcimex (6,1%) y
Comandato (4,3%).

Quién es quién en el mercado

Desde hace varios afios, los alma-
cenes de electrodomésticos han proli-
ferado en el mercado y hoy en dia se
puede percibir la fuerte competencia
que existe entre estos, evidenciada por
la agresiva publicidad y el sinnimero
de ofertas y promociones que invaden
al consumidor, ofreciéndole desde se-
guros contra robos, hasta condonacio-
nes de cuotas por pagos puntuales.

La intensa competencia en el sector
permite establecer una similitud entre
todos los almacenes de electrodomésti-
cos: discrecion en el manejo de la infor-
macion, lo que resulta 16gico y hasta
cierto punto justificable. Tomando en
cuenta esta caracteristica, GESTION reali-
z6 una investigacion del mercado de los
electrodomésticos, especificamente de
los almacenes que formal y exclusiva-
mente se dedican a esta actividad.

La investigacion de esta revista to-
ma en cuenta informacién de 2002 de
los siguientes comerciantes: Almace-

Importadora Quezada lidera los importadores

Participacién por empresa en el volumen importado

de “Televisores, Equipos de video, Juegos electronicos y Partes

Rk. 03 Rk. 02 IMPORTADOR 2002 2003
] ] Importadora Créditos Quezada 7,2% Q2%
2 21 Farletza S.A. 1,1% 6,3%
3 2 Marcimex S.A. 6,6% 6,1%
4 3 Comandato 57% 4,3%
5 27 Mayorga Carlos Antonio 0,9% 3,3%
6 6 Almacenes Japon 3,7% 3,2%
7 5 Créditos Econémicos 4.7% 3,1%
8 N.D. Velcargo Logistics Inernational S.A. N.D. 3,0%
9 10 Importadora Mayorga 2,1% 2,6%
10 4 Mercantil Dismayor S.A. 5,0% 2,6%
11 7 lcesa Orve S.A. 3,4% 2,6%
12 8 Comercializadora J.C.E.V 2,8% 1,9%

Total empresas 100% 100%

NuUmero de empresas importadoras 278 334

Gastitn Fuente: Empresa de Manifiestos.
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Abrupto crecimiento

de las importaciones después
de Ia crisis

Importaciéon de “Aparatos receptores
de television”

Miles de délares CIF

Gréfico 1
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Fuente: Banco Central del Ecuador.

Comandato,

el mayor vendedor

Participacion por empresa en las ventas,
2002

Gréfico 2
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Créditos Econ6émicos, Importadora
Quezada, Comercial Jaher y La Ganga.
Se estima que en 2002 estos almacenes
facturaron cerca de $ 240 millones,
siendo Comandato (ver Grdfico 2) la
firma que lleva la delantera con un
aporte de 19%, seguida muy de cerca
por Créditos Econémicos y Almacenes
Japon (17% y 14%, respectivamente).
La investigacién también permite
determinar la cartera de estos almace-
nes, que —dado que operan como enti-
dades oferentes de financiamiento—
estan supervisados por la Superinten-
dencia de Companias (Grdfico 3). Asi,
en 2002 las Cuentas y Documentos
por Cobrar de este grupo de almace-
nes sumaron $ 65 millones. Esta cifra
no toma en cuenta a Importadora
Quezada, pues no ofrece la modalidad

de “crédito directo del almacén”, ya



que muchas de sus ventas las realizan
al por mayor a almacenes grandes y
pequenos.

El andlisis inter-temporal de los in-
ventarios de los almacenes lleva a va-
rios tipos de conclusiones, pues un cre-
cimiento puede reflejar que la deman-
da real ha sido mayor que la demanda
esperada, es decir que el incremento
representa lo que no se pudo vender.
Siguiendo el mismo razonamiento,
una reduccién significaria que se ven-
di6 mas de lo que se esperaba.

La Ganga,

con la mayor cartera

Cuentas y documentos por cobrar,
2002

Gréfico 3

Fuente: Producto Indicador.

Comportamiento de
los inventarios

2002 vs. 2003

Gréfico 4
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Fuente: Producto Indicador.

Por otro lado, un incremento de
los inventarios también podria tradu-
cirse como una expansion del nimero
de almacenes en el pais. El Grdfico 4
muestra el comportamiento de los in-
ventarios entre 2002 y 2003.

* Analista de Govdesign Consultores
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