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APLICACION DEL MODELO DE LA COMPETENCIA DE
MICHAEL PORTER PARA FORTALECER LA TOMA DE
DECISIONES PREVIO AL DESARROLLO DE UN ESTUDIO DE
MERCADO, CON ENFASIS EN EL SECTOR PRENDARIO DE
ATLACOMULCO, ESTADO DE MEXICO

Resumen

El presente trabajo analiza el Modelo de Analisis de la Competencia, de
Michael como una estrategia de Business Intelligence previo al desarrollo de
los estudios de mercado; se sabe que éstos conllevan la utilizacién de gran
cantidad de recursos y es de vital importancia su correcta administracion si se
busca ser eficiente en las organizaciones, es aqui donde la experiencia de Porter
a través de su modelo da la pauta sobre los caminos a seguir para indagar,
analizar y lograr una posicion predominante en cualquier mercado mediante el
tratamiento adecuado de la informacion, para obtener datos valiosos a bajo
costo, con énfasis en el Business Intelligence.

HA
W/ANFECA
Escueies de Contaduri y Adminisracion Dicha investigacion ofrece la manera de estructurar la informacion de fuentes

primarias muy importante para establecer estrategias que permiten identificar

las posibles vias en busqueda de una posible ventaja competitiva.

Es un estudio con enfoque mixto, que permite el analisis de datos cuantitativos
y cualitativos, para determinar causas y efectos del fendmeno estudiado y
determinar la situacion de un mercado en una zona en especifico, dicha
investigacion se enfocd en el giro prendario y microfinanzas.
Lz
oS Palabras clave: Analisis, Competencia, Negocio, Business Intelligence,
i coolhunting.

Introduccion

En la actualidad vivimos en la sociedad de la informacion. Gracias al desarrollo
de las TIC’s, de la mejora de los sistemas de informacion, el crecimiento de
Internet, los directivos de las organizaciones pueden acceder a gran cantidad
de informacion, de calidad y con una rapidez cada vez mayor. El potencial que
ello ofrece para mejorar la toma de decisiones y para guiar a las empresas hacia
la consecucion de sus objetivos es enorme. Sin embargo, muchos directivos se
enfrentan a la paradoja de que “cada vez tienen mas informacién y menos
tiempo para analizarla”. (Cano. J.L, 2007, p6)

Los gerentes se enfrentan a problemas constantemente. Algunos problemas
para los que es necesario decidir son sencillos; otros a menudo parecen
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abrumadores. Algunos exigen accion inmediata, mientras que otros a veces
requieren meses o incluso afnos para resolverse.

En realidad, los gerentes a menudo ignoran los problemas. Por diversas
razones, evitan actuar. En primer lugar, no pueden estar seguros de qué
cantidad de tiempo, energia o dificultades les esperan una vez que comiencen
a trabajar sobre un problema. En segundo lugar, involucrarse es arriesgado; si
un problema se enfrenta pero no se resuelve con éxito, el expediente del gerente
puede resultar afectado. En tercer, como los problemas pueden ser tan
confusos, es mas facil postergarlos o entretenerse con actividades menos
exigentes. Es importante comprender por qué la toma de decisiones puede ser
tan retadora, la mayor parte de las decisiones gerenciales carecen de estructura
y conllevan a riesgos, incertidumbre y conflicto. (Bateman. T.S & Snell S.A.,
2004, p84)

Hoy dia se requiere habilidad para manejar grandes volumenes de informacion.
Primero necesitamos ser consumidores criticos de la informacién que otros
presentan. Segundo, necesitamos ser capaces de reducir grandes cantidades de
informacién en forma concisa y significativa para hacer interpretaciones,
juicios y tomar decisiones efectivas. (Lind. D., Marchal. W, Wathen. S, 2008,

p9)

'\,VA/ANFECA
Escusias de Contaduria y Adminisracksn
Es por lo todo lo anterior que el presente trabajo muestra como se puede utilizar
el Modelo de Andlisis de la Competencia de Michael Porter, como una
estrategia de Business Intelligence, con la finalidad de reforzar la toma de
decisiones de las organizaciones previo al desarrollo de un estudio de mercado,
se considera dicho modelo como una herramienta que permitird conocer a
competidores, metas futuras, la estrategia actual, sus capacidades Yy
ala . suposiciones de cualquier giro comercial, cuatro componentes esenciales que
& e buscan preparar un perfil de la naturaleza y de la eficacia de los probables
% cambios estratégicos que cada rival podria realizar, de su respuestas probable
ante la gama de técticas estratégicas a su alcance que podria adoptar y de su
probable reaccion ante la serie de cambios de la industria y los cambios
ambientales méas generales que pudieran ocurrir.

El Modelo de Analisis de la Competencia de Michael Porter

De acuerdo a Michael Porter (2006), se puede lograr una estrategia competitiva
mediante el posicionamiento de una empresa al aprovechar maximizando sus
capacidades que las distinguen de sus rivales. De ello se deduce gque un aspecto
central de la formulacion de estrategias sera analizar muy bien al competidor.

(p.65)
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Componentes

El analisis de la competencia consta de cuatro componentes diagnosticos:
Metas futuras, estrategia actual, suposiciones y capacidades. Su conocimiento
nos permitira predecir mas objetivamente el perfil de respuesta de los rivales.

Gy Las compariias se hacen al menos una idea intuitiva sobre las estrategias
5 actuales de los rivales, sobre sus fuerzas y debilidades, es decir, no tratan de
comprender lo que realmente los impulsa: las metas y suposiciones que tienen
respecto a su situacion y a la naturaleza de la industria. Son factores mucho
mas dificiles de observar que el comportamiento de ellos, pero a menudo
determinan como se conduciran en el futuro.

Figural
Componentes del Modelo de Analisis
de la Competencia. (Porter, 2006)

/A - B __
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E de C ia y Administracion

1) Metas futuras

Para Porter (2006), el diagndstico de las metas de los rivales (y de cémo se
mediran frente a ellas), tiene como primer componente el analisis de la
competencia, es importante por varias razones, si se conocen las metas, se
podrén efectuar predicciones sobre si estan o no satisfechos con su posicion y
resultados financieros actuales; ello a su vez nos permitird predecir la
probabilidad de que cambien su estrategia y el vigor con que reaccionaran ante
acontecimientos externos (entre ellos, el ciclo de negocios) o las acciones de
otras compariias.

Por ejemplo, si una compafiia concede mucho valor al crecimiento estable de
ventas reaccionara de manera muy diferente de la que le interesa ante todo
mantener la tasa de rendimiento sobre la inversion.

El conocer las metas de un rival sirve también para predecir sus reacciones ante
los cambios estratégicos. Ciertos cambios representaran una amenaza mas
grave contra algunos de ellos por sus metas y las posibles presiones de la
compafiia matriz. Es una amenaza que influira en la probabilidad de represalias.
Finalmente el diagndstico de las metas sirve para interpretar la seriedad de las
iniciativas de otras empresas. (p.68)




XXI11 CONGRESO INTERNACIONAL DE CONTADURIA, ADMINISTRACION E INFORMATICA

2) Posiciones

El segundo componente esencial del analisis de la competencia es descubrir las
suposiciones de cada competidor. Estas pertenecen a dos grandes categorias:

e Las suposiciones del competidor acerca de si mismo.
e Lassuposiciones del competidor acerca de la industria y las compafiias que
laboran en ella.

Toda compafiia opera basandose en una serie de suposiciones concernientes a
su situaciéon. Por ejemplo, puede verse a si mismo como una compafiia con una
gran responsabilidad social, como lider de la industria, etc. Tales suposiciones
regiran la forma en que se comporta y en que reacciona frente a los eventos.
Asi, si se considera un productor de costos bajos, quiza trate de castigar a un
rival reductor de precios haciendo rebajas.

Las suposiciones del competidor acerca de si mismo a veces son correctas,
otras veces no. El segundo caso nos ofrece una interesante ventaja estratégica;
por ejemplo, si un competidor cree contar con la maxima lealtad de los
IAANFECA consumidores y no es asi, una drastica reduccion de precios sera una medida
h wi | de Facultades y eficaz para ganar mayor participacion en el mercado, él se negara a igualar la
e i rebaja, pues estd convencido de que la reduccién del adversario no afectara
mucho a su participacion; cuando admita su error, ya habrd perdido a
numerosos consumidores.

3) Estrategia Actual

El tercer componente del andlisis de la competencia son las declaraciones de la

\%\a e estrategia actual de cada competidor. La forma mas eficaz de concebir la
: ‘?\ estrategia consiste en considerarla como un reflejo de principales politicas
= operativas en las areas funcionales y averiguar como trata de interrelacionar las

funciones. La estrategia puede ser explicita o implicita; siempre adopta una u
otra forma. En la introduccion se expusieron los principios que rigen la
identificacion de las estrategias.

4) Capacidades

Una evaluacion realista de las capacidades de cada rival es el ultimo paso
diagnostico del analisis de la competencia. Sus metas, sus suposiciones y
estrategia actual influiran en la probabilidad, en el tiempo, en la naturaleza y
en la intensidad con que reaccione. De sus fuerzas y debilidades dependera la
capacidad de emprender acciones estratégicas -0 de reaccionar frente a ellas- y
de encarar los eventos ambientales o industriales cuando ocurran.
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¢ Qué es Business Intelligence?

Cano (2007) comenta que dicho término proviene del anglosajon “Business
Intelligence”, ya que ha sido muy difundido y es comdnmente utilizado. La
traduccion mas habitual es la de “Inteligencia de Negocio™.

El objetivo bésico de la Business Intelligence es apoyar de forma sostenible y
continuada a las organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando la
informacion necesaria para la toma de decisiones. El primero que acufio el
término fue Howard Dresner que, cuando era consultor de Gartner, popularizé
Business Intelligence o Bl como un término “paraguas” para describir un
conjunto de conceptos y métodos que mejoraran la toma de decisiones,
utilizando informacion sobre que habia sucedido (hechos). Mediante el uso de
tecnologias y las metodologias de Business Intelligence pretendemos convertir
datos en informacién y a partir de la informacién ser capaces de descubrir
conocimiento.

¢ Quién necesita Business Intelligence?

'\yVA/ANFECA La informacion que se puede generar a partir de Business Intelligence es Util
Asoclacitn Nacional de Facultad para todos los departamentos de cualquier organizacion:

4 ¥ i y
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e Responsables de compras, para ver qué articulos se estan vendiendo méas
y cuéles son sus tendencias de venta.

e Responsables de ventas, que deciden la colocacion de los productos, para
ver qué productos tienen mayor rotacion para situarlos en las zonas
preferenciales, o bien para poner aquellos de los que, aun teniendo
rotaciones inferiores, tenemos existencias y que queremos reducir.

\3\ d 7 e Responsables de la negociacion con las entidades financieras, que conocen
& cudles son los flujos de efectivo, tarjetas de crédito o débito.
oy e Responsables de marketing, para ver la efectividad de las promociones.

e Responsables de personal, para asignar los turnos correctamente en
funcidn de la afluencia de clientes y el calendario.

En definitiva, para todas aquellas personas de nuestra organizacion que tengan
que tomar decisiones, dependiendo de qué preguntas necesiten responder
estableceremos el modelo de Bl necesario, con la finalidad de apoyo a nivel
operativo o incluso estratégico. (p. 22-30)

Se sabe también que BI tiene diferentes tipos de modelos como lo son el
Modelo “entidad relacion”, el esquema estrella, el esquema “snowflake” y el
esquema por granularidad y multidimensionalidad. Sin embargo si se combina
el Modelo de la Competencia de Michael Porter con el nivel de andlisis propio
de Business Intelligence se obtiene una herramienta con el potencial necesario
para reforzar la toma de decisiones previo a realizar un estudio de mercado.
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Justificacion

La realizacion del presente trabajo permitio identificar la situacién actual del
mercado prendario en Atlacomulco, Estado de México, los diferentes
competidores, sus productos o servicios, la demanda insatisfecha, oferta actual,
precios y tarifas, mecanismos de comercializacion, entre otros.

La aplicacion del Modelo de la Competencia, de Michael Porter, ofrece la
posibilidad de hacer un analisis explicito y objetivo de ésta, lo cual evitara
hacer suposiciones peligrosas, evitando conjeturas e informacion informal que
se obtiene mediante terceros, obviamente sin fundamento.

Se deduce de esto, que los resultados internos de la empresa dependen, en
porcentaje alto, de las caracteristicas del entorno en que se mueve y de la
capacidad que tiene ésta de asimilar este entorno y de administrarlo
eficientemente.

El resultado final sera una vision del entorno actual de las empresas que nos
mostrara que no es lineal y que no esta conformado Unicamente por variables
cuantitativas facilmente manipulables a través de modelos econométricos con

HA
b \V/ANFdEQA S los cuales se pretende hacer un pronostico de la empresa y toma de decisiones.
Escuelas de C duria y A acion

Metodologia

A continuacion se muestra el flujo de trabajo a seguir con base al Modelo de la
Competencia y los instrumentos para recabar la informacion.

Figura 2. Pasos para obtener informacion.

la,
\:\bf‘ /(\7 Determinar la
ﬁ Compelency Svposocicnss:  Estratepia Actpal
ey actual. Instrumento: Web Instrmento: Wb
i Instrumento: Web and Social Media, and Social Madia
and Social Mzdia, Zeouting & ‘Scouting &
Scouting & ' Mistery Shopper. Mistery Shopper.

Mdistery Shopper.

Determinar los
Competidoras
Potencialas

Instrumento: Weband

Soctal Madia &
Scouting.

Matas Futuras
Instrumento: Web
and Social Madia,

Zeouting & Mistary
Shopper.

Fuente: Elaboracion Propia

Capacidades

Cuadro Fuerzas v
Debilidades
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Instrumentos

Web and Social Media: Ricardo Barranco Fragoso (2012), especialista en IT
del departamento de Administracion de la Informacion de la IBM, recomienda
un analisis que incluya el contenido web, asi como de las redes sociales como
Facebook, Twitter, LinkedIn, etc, para lo anterior se utilizara la tecnologia de
Google “Google Trends” que es una aplicacion que sirve tanto para conocer
los temas mas populares y las ultimas tendencias en la red, como comparar el
numero de busquedas de varias palabras o frases, también se conoce como
“coolhunting” (Gil. V.A, 2009). Asi, conoceremos el nivel de busqueda de un
determinado término (keyword) durante un periodo de tiempo concreto, para
validar el resultado se utilizarg la plataforma web Buzzsumo (2017). También
se utilizara la aplicacion “Google Maps” para ubicar la competencia en el
municipio.

Scouting: Es el nombre que se le da a la investigacion de campo, cuando se
requieren opiniones, se busca conocer las propuestas de la competencia o el

HA grado de satisfaccion de los clientes. Esta actividad es empleada en diversas
. w’ANFFQA ! areas profesionales con la intencion de conocer y ampliar el panorama sobre
Kt 4 Comtuiwiny Afteiniasion algin tema. En el marketing y la publicidad el éste es basico para comprender

como se mueve el mercado permitiendo la deteccion de oportunidades para
fomentar la creatividad, para su medicién se utilizaran la estadistica inferencial
a través de una encuesta. (Montiel. E.D, 2015).

Mistery Shopper: Comprador misterioso en espafiol, esta técnica consiste en
que el cliente misterioso se presenta en un establecimiento como cliente
potencial, actuando segun un plan preestablecido y recogiendo mentalmente,
- respuestas, actitudes y comentarios del vendedor. Al término del acto de la
% compra, el cliente fantasma explica con detalle el desarrollo de la visita. Estos

™ datos sostienen la informacién cualitativa presentada en informes a la medida
para la direccion de la empresa. Dicha informacion permite identificar los
puntos fuertes y débiles existentes en su gestion, implicandoles con los
objetivos de mejora continua en lo referente a la satisfaccion del cliente. Esto
es, permite detectar y evaluar los indices de calidad del servicio (trato, eficacia,
profesionalidad, etc.), el seguimiento de las directrices emanadas de los
manuales operativos, las posibles optimizaciones de tareas, las necesidades de
formacion del personal y la influencia del vendedor en la prescripcion de
marcas, entre otras funcionalidades. Para la obtencién de la informacién que
interesa al estudio se utilizara una encuesta asi como un checklist. (Martinez.
C.N, 2008)

Lz
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Resultados
a) Determinar la competencia actual

Mediante el analisis Web and Social Media se obtuvo la siguiente informacion
de Google Maps con fecha 1 de Julio de 2017, como se puede ver en la figura
3 se distinguen con la figura de un bolso dentro de un circulo rojo la
competencia prendaria en el municipio, mediante el Scouting se validd que se
omiten dos competidores de la zona y los cuales son importantes, se distinguen
a través de una estrella roja y letra azules, éstos son Bazaar y Presta Prenda.

Figura 3. Competencia Prendaria en el municipio de Atlacomulco, Estado

de México
LA GARITA
o ¥m.
£ BN
i‘:\‘; Coa
= o Casa de Empenos
o Auditorio Municipa Empefics Monte O Respuesta Rapida
Juan Monroy Pétez Prowdmcia* st
azaar
L5 prendamex Atlacomules
7 Montepio Luz Savihdn
Fundacion Donde
Instituto Cultural o [~ | ~
Guillermo Colin Sanchez & e 2. ¥ Presta Prenda
CUATRO MILPAS
0 Cash Apoyo Efectivo,
(v} ; b=
o
Prenda Mex (5
(]

O

CTO Q%(:

Fuente: Google Maps

A través del Scouting se obtuvo la figura 4 donde se indica la lista real de los
competidores y la fecha que iniciaron operaciones en el municipio.
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Figura 4
Lista de competidores del sector prendario del municipio
y el afio de su inicio de operaciones

COMPETIDORES INICIO

ACTUALES OPERACIONES
BAZAAR 2012
CASH APOYO EFECTIVO 2012
FUNDACION RAFAEL DONDE 2011
MONTEPIO LUZ SAVINON 2011
MONTE PROVIDENCIA 1997
PRENDAMEX 1995
PRESTA PRENDA 2013
RESPUESTA RAPIDA 2014
PRESTA FACIL 2012
TIENDAS DE PULGAS 2010

Fuente: Elaboracion propia.

b) Determinar los competidores potenciales

@ANFECA

Escueies de Contaduri y Adminisracion Se ubico a través de la herramienta Web and Social Media o Coolhunting, que
las casas de empefio mas importantes de nuestro pais son tres, 1) El Nacional
Monte de Piedad, 2) Montepio Luz Savion 3) Fundacion Rafael Dondé,
situacion validada a través de la pagina RANKIA (2017), esto debido
principalmente a su figura juridica de Instituciones de Asistencia Publica
(IAP’s), lo cual es sin duda una excelente ventaja competitiva y que afecta de

manera directa a las casa de empefio privadas.

\,?\ i © De estos tres “gigantes”, dos ya se encuentran en el municipio, sin embargo el
0 mas importante el cual es el Nacional Monte de Piedad ain no ha mostrado
I interés en la zona. Para reforzar lo anterior se realizé un andlisis con la
aplicacion Google Trends (2017), se obtuvo la figura 5 donde aparece en color
azul el montepio antes mencionado, en rojo Fundacién Dondé y en amarillo

Luz Savifion.
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Figura 5
Menciones en la web de los competidores
potenciales del giro prendario

México Ultimios 30 dias + Todas las categorias Blzqueda web
Interés a bo largo del tlempo @ -

Fuente: Google Trends (2017)

Google Trends permite analizar la informacion de las tendencias por dia, mes,
afio, la Figura5 tiene un filtro de los Gltimos 30 dias, permite exportar los datos

A\’VA/ANFECA en formato csv lo que hace ain mas interesante el nivel de detalle puesto que
e e e Sioadon denota las menciones por dia como se puede ver en la Figura 6.
Figura 6

Menciones por dia a detalle

Nacional Monte  Fundacion Montepio

FECHA de Predad: Dondé: Luz Savihon:
(Meéxico) {México) {México)
14/06/2017 59 7 0
15/06/2017 67 0 0
16/06/2017 58 0 0
’b\af 17/06/2017 77 o 0
\,‘» ) 18/05/2017 20 0 0
7 e 19/06/2017 87 S 0
i 20/06/2047 41 7 0
¥ 1 o 21/05/2017 61 7 0
22/06/2017 56 0 o
23/06/2017 bed 0 ¢
24/06/2017 62 0 0
25/06/2017 50 0 [\
26/06/2017 63 7 0
27/06/2047 52 0 0
26/06/2007 52 7 0
29/06/2047 42 0 0
30/06/2017 53 0 0
01/07/2017 58 0 0
02/07/2017 46 0 0
03/07/2017 100 0 0
04/07/2017 39 0 0
05/07/2017 7 0 [
06/07/2017 48 16 0
07/07/2017 74 0 o
08/07/2017 83 0 0
09/07/2017 21 0 ¢
10/07/2017 64 8 ¢
11/07/2017 78 0 (i
12/07/2017 51 3 ]

Fuente: Google Trends (2017).



XXI11 CONGRESO INTERNACIONAL DE CONTADURIA, ADMINISTRACION E INFORMATICA

c) Metas Futuras

El Modelo de la Competencia de Michael Porter da la pauta a seguir para poder
analizar las metas futuras de cada competidor de la industria que se pretende
investigar, los competidores de la figura 4 son sucursales y/o franquicias lo cual
se especifica en la figura 7, las franquicias no dependen de una Matriz.

Figura 7
Determinacion de tipo de Unidad de Negocio
COMPETIDORES TIPO
ACTUALES DE NEGOCIO
PREND AMEX FRANQUICIA
RESPUESTA RAPIDA FRANQUICIA
TIENDAS DE PULGAS NO APLICA
BAZAAR SUCURSAL
CASH APOYO EFECTIVO SUCURSAL
FUNDACION RAFAEL DONDE SUCURSAL
MONTEPIO LUZ SAVINON SUCURSAL
MONTE PROVIDENCIA SUCURSAL
PRESTA PRENDA SUCURSAL
PRESTA FACIL SUCURSAL
A Fuente: Elaboracion Propia
\W/ANFECA
Asociacion Nacional de Facultad . . c
Escuslas do Contaduria y Adminisiracion Se obtuvieron los siguientes resultados con base a cada competidor que son
mostrados a detalle en el Anexo 1, los participantes del sector prendario en
Atlacomulco mas importantes son los monte pio Fundacion Dondé y Luz
Savifion, asi mismo las casas particulares como Monte Providencia, Cash
Apoyo Efectivo y Bazaar.
La mayoria de los competidores estan conscientes del nivel que se tiene en la
= zona, se detona un dominio por parte de las casas de empefio particulares,
\3‘ /s actualmente las casas de empefio estan evolucionando hacia un tipo de negocio
& prendario “sin prenda”, es decir, el Scouting mostré que Fundacion Dondé, por
Tk ejemplo, maneja empefio de auto, el cual puede seguir teniendo el duefio en su

poder sin dejarlo en prenda, también se pudo indagar que esta casa de empefio
tiene la mira en ingresar en el sistema bancario, es un hecho que para éstas
fechas ya inclusive exista una especie de “Fundacion Dondé” de tipo bancario.
También se identifico que las casas de empefio, especialmente Fundacion
Dondé, cuentan con un producto donde se deja la prenda en empefio, y su valor
en préstamo es inmediatamente transferido a una tarjeta VISA, con la cual un
cliente puede hacer compras en cualquier establecimiento, cada compra es
igual a un préstamo el cual el cliente debe pagar como un empefio normal.

Los actuales servicios que proporcionan las casas de empefio particulares son
mas eficientes que las propuestas innovadoras de los Monte Pio, un ejemplo de
éstos es el de Monte pio Luz Savifidn, quien inclusive acepta en empefio bienes
inmuebles previa escritura publica. Anteriormente no recibia equipos
electronicos, autos, lo que hoy en dia si, al igual que Fundacion Dondé
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d) Suposiciones

El segundo componente esencial del analisis de la competencia es descubrir las
suposiciones de cada competidor. Estas pertenecen a dos grandes categorias:

e Las suposiciones del competidor acerca de si mismo.
e Lassuposiciones del competidor acerca de la industria y las compafiias que
laboran en ella.

Toda compafiia opera basandose en una serie de suposiciones concernientes a
su situacion. Por ejemplo, puede verse a si mismo como una compaiiia con una
gran responsabilidad social, como lider de la industria, etc. Tales suposiciones
regiran la forma en que se comporta y en que reacciona frente a los eventos.
Asi, si se considera un productor de costos bajos, quiza trate de castigar a un
rival reductor de precios haciendo rebajas (Porter, 2006).

Con base al Anexo 2, se valida que las casas de empefio particulares ofrecen
diferentes productos de empefio que los Monte Pio comenzaron a imitar, esto
debido a la baja del Oro y el poco flujo del metal en la zona, varios de éstos
/A competidores (los Monte Pio sobre todo) tienen la creencia que por el simple
\W/ANFECA 0 o g . i :
Asociacion Nacional de Facultad echo de tener una “marca conocida” es sefial de ventaja, y quiza tengan cierta
razén, sin embargo no hay que menospreciar a las casas de empefio particulares
pues son organizaciones pequefias con una flexibilidad y adaptabilidad mucho
mas féacil que las grandes, esto les da ventaja competitiva para probar diferentes
estrategias en beneficio de sus unidades de negocio.

4 ¥ i y
Escuelas de Contaduria y Administracion

Se analizaron las paginas web de dichos organismos y se determino que entre
mas grande es la casa de empefio mejores disefios se encontraron asi como la
\3\3 ~ distribucion de ésta, opcion para ventas, atencion a clientes, entre otras.

o ©
(@
% e) Estrategia Actual

Los competidores del giro prendario tienen instalaciones adecuadas y
eficientes, con éarea de atencidn a clientes, ventanillas, ventas, entre otros, no
se pudo determinar qué politica de reduccion tienen ni como llevan su control
para reducir costos, sin embargo se validé que a nivel sucursal no cuentan con
area para investigacion y desarrollo, se deduce que esto viene de alta direccién
para las sucursales matrices y de la toma de decisiones del franquicitario para
las otras.

Se valida un bajo nivel de atencién al cliente, al ingresar a cada negocio como
Mistery Shopper en la mayoria de las sucursales ninguna persona se acerco a
preguntar qué se ofrecia, estaban ocupados en sus actividades o me ignoraban,
a excepcion de la casa de empefio Cash Apoyo Efectivo que la vendedora muy
amablemente ofrecié sus servicios y explicé a detalle cada proceso para
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comprar o empefar, con lo cual en materia de diferenciacion esta casa de
empefio busca trascender.

También se determina que existe una “homogenizacion” de las casas de
empefio puesto que todas son muy parecidas en cuestion de “layout” en sus
instalaciones, a reserva de los “Monte Pio” que lucen un tanto mas suntuosos.

En definitiva los actuales competidores no buscan dar un excelente servicio a
un mercado en particular pero si se determiné qué nicho buscan atacar, el cual
es del nivel medio y bajo.

Para profundizar a detalle en los aspectos evaluados se recomienda revisar el
Anexo 3.

f) Capacidades
Se identificd que existe un nivel de competencia alto en el municipio pero a su

vez poca promocion entre los participantes, a su vez se validé mediante el
“Scouting” y haciéndose pasar por comprador misterioso o “Mistery Shopper”,

IAANFECA que existe un area de oportunidad importante para la atencion al cliente, de
WA o AL todas las casas de empefio existentes s6lo en una atendio de manera adecuada
e st et y pertinente, ésta fue Cash Apoyo Efectivo, los deméas se mostraban distantes

e incluso indiferentes.

Existen competidores como Presta Prenda de Grupo Elektra quienes con una
estrategia de publicidad adecuada podrian acaparar una mayor participacion en
el mercado, cabe resaltar que es la Unica empresa que ademas cuenta con
Banco, con una empresa comercializadora de articulos para el hogar y una

\3\‘3/ Televisora.
?n Se determinaron los diferentes productos que reciben en empefio detallados en
i la figura 8.
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Figura 8
Productos para Empefio
COMPETIDORES PRODUCTOS
ACTUALES ORO | PLATA | DIAMANTES | RELOJES | ELECTRONICOS | AUTOS | INMUEBLES

1 |BAZAAR Sl sl NO NO Sl Sl NO
2 |CASH APOYO EFECTIVO | | MO | | 5l MO
3 |FUNDACION RAFAEL DONDE sl NO Sl L | Sl sl NO
4 |MONTEPIO LUZ SAVINON Sl NO sl sl Sl Sl Sl

5 |MONTE PROVIDENCIA | | NO MNO Sl Sl NO
6 |PRENDAMEX &l Sl NC NO Sl Sl NO
7 |PRESTA PRENDA sl NO NO NO NO NO NO
2 |RESPUESTA RAPIDA Sl Sl NO NO Sl NO NO
9 |PRESTAFACIL Sl NO NO MNO Sl Sl NO
10 |TIENDAS DE PULGAS sl Sl NO Sl Sl NO NO

Fuente: Elaboracion Propia.

Asi mismo se obtuvieron sus tasas de interés que se muestran en la figura 9.

Figura 9
'\yVA/ANFECA Tasas de Interés . o
¢ Asocacin acina d Faculader COMPETIDORES TASA DE INTERES POR CASA DE EMPENO (MEN SUAL)
ACTUALES ORO | PLATA | DIAMANTES | RELOJES | ELECTRONICOS | AUTOS| INMUEBLES
1 |BAZAAR 7% | 15% /A MIA 12% 10% M/A
2 |CASH APOYQ EFECTIVO 119 | N/A M/A 18% 18% 11 % MNIA
3 |FUNDACION RAFAEL DONDE 8% | N/A 8% 8% 10% 10% /A
4  |MONTEPIO LUZ SAVINON 6% 8% B% 8% M/A 10% 0.3%*
5 |MONTE PROVIDEMCIA 7% | 15% MIA MIA 12% 10% MN/A
6 |PRENDAMEX 10% | 10% /A MIA 16% 12 % M/A
7 |PRESTA PRENDA 57% | MN/A MJA MIA MIA MIA MIA
\3\ a’;o 8 |RESPUESTA RAPIDA 10% | 10% /A MIA 16% /A M/A
7 ) 9 |PRESTA FACIL 10% | 10% MIA NIA 16% 12 % /A
F v 10 |TIENDAS DE PULGAS 56lo compra y venta, no empefios.

Fuente: Elaboracion Propia
Conclusiones

La matriz que se obtiene del Modelo de la Competencia de Michael Porter
permite al investigador determinar el nivel de competitividad de un giro en
particular ofreciendo un panorama a varios niveles para conocer los
contendientes que existen, cudles se integraran en el mediano y largo plazo, sus
metas futuras, las suposiciones que éstos tienen, su estrategia actual y sus
capacidades mediante el andlisis de fuerzas y debilidades.

Dicho modelo se potencializa mediante el uso de herramientas de Business
Intelligence como lo son: Web and Social Media a través de la aplicacion de
Google Trends , Scouting y Mistery Shopper, las cuales permiten el adecuado
analisis de tendencias tanto en Internet como en sus propias instalaciones.
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Cabe sefialar que en algunos rubros de la matriz fue dificil el obtener la
informacidn que le diera sustento debido a que es de tipo privada y sélo con el
debido permiso de los entes analizados se podria tener acceso, sin embargo esto
no limita el amplio espectro que permite estudiar el Modelo de Porter.

La informacion obtenida del sector prendario permite validar la posibilidad de
establecer una casa de empefio en el municipio de Atlacomulco, Estado de
México, ofreciendo una vision para la toma de decisiones, en este caso, luz
verde para iniciar con el estudio de mercado.
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ANEexos

Anexo 1. Metas Futuras
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PRENDAMEX Longevidad en la Plaza, se encuentran ubicados en una | Poc Promocion, demasiada competenda y poca innovacion
ona de afto trénsido de posibles clientes, en sus productos para empefio, baja atencion al cliente.
Nuevo en el mercado con posibiiidad de cred miento
RESPUESTA RAPIDA b £

Poca Fromacion, demasiada competenda y poca innovacion
mediante una adecaada estrategia de publicdad.

en sus productos para empefo, baja atencion al cliente.

TIENDAS DE PULGAS

Longevidad en la Plaza, compran casi cualquier articule

Pocos canales de distriboecion de produectos, articulos mury

obsoletos en tienda, poca atencién al cliente,
Es una copia fie! de Monte Providencia, manejan los P Frmadian demaiado Somastetd y posrinnerasion
- - - MOCIOn, e ! i “anr d
BAZAAR mismos productos, estan ubicados en una zona de alta 4 ; £ i i
: en sus productos para empedo, baja atencion al cliente.
aflluencia
Buena atencion al ciente y diversidad en productos
que reciben e empehio, su ubicacion en 2ona de una i i ¢
CASH APOYO EFECTIVO 1 g 23 5 7 Poca promocion en la region y demasiada competencla,
Plaza comercial ayuda a acaparar mas dientes debido
4! amplio estacicnamiento.
El prestigio de una manca conocida, se encuentra Poca atencidn al ciiente, demasiada competencia y poca
EUNDACION RAFAEL DONDE uhicada en |8 ona de bancosy de alta afluencia, innovacidn en sus productos pese a haber inciade en redbin
realizan gromocicn constante mediante perifoneo electranioos,
El prestigio de una marca conocida, se encuentra
MONTEPIO LUZ SAVIRON

i, pOCH

Poca atencidn al dieme, demasiada compet
innovacion en it @ haber i
l uhicada en |a ona de bancos y de a'ta afluencia, POVRCIGN & sus feoductos pese a habe
A 4

iniciado en recbir
electrdnicos y poca promocion.
| de F: y

fayA acion MONTE PROVIDENCIA

de C.

Longevidad en la zona, es una marca pesidonada en (a

Poca promocidn en la region, dernasiada competencia v bajo
regGn,

el de atencion al cliente,
. . G : [Gnen la regign, dermas: o Bk
PRESTA PRENDA Pertenece a Gr.l.un E e!?trn. S8 QrOMoC .Dﬂd ala par de | Poca promocian E.'I a region, d.e_"nas. a<.!a competencia y bajo
0% negocios de ése grupo por tele nivel de atencicn al cliente.
Relavitamente nuevo en el mercado coa posibilidad de P s s P Sl Y
L+ 1Qr f i o 5. f ) C1E L+
PRESTA FACIL aecimiento mediante una adecuada estrategia de b : =g, e 4 P ¥
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