
CASO B: Teléfonos Inteligentes de Marca Emergente al Mercado Urbano 

de Ecuador 

 A continuación le planteo una introducción de un tema respecto Teléfonos 

Inteligentes de Marca Emergente al Mercado Urbano de Ecuador; a partir 

de este párrafo detalle lo que considere pertinente y plantee un proceso genuino 

/idóneo de negociación para la comercialización de este producto:  

Una empresa de tecnología con sede en Quito busca introducir una nueva marca de 

teléfonos inteligentes de gama media con alta funcionalidad a precios competitivos. El 

objetivo es posicionarse en el mercado urbano de jóvenes profesionales, donde ya existen 

marcas consolidadas como Samsung, Xiaomi y Apple. Para alcanzar este 

posicionamiento, la empresa debe negociar con distribuidores minoristas, operadores 

móviles y medios de comunicación que actuarán como socios estratégicos en la campaña 

de lanzamiento. 

La negociación se centra en condiciones de distribución, márgenes de ganancia, acuerdos 

de exclusividad y estrategias de visibilidad. Los intereses no siempre son convergentes, 

ya que los distribuidores demandan garantías de rotación del producto, soporte técnico y 

campañas publicitarias que respalden la venta. La empresa, por su parte, busca penetrar 

el mercado sin ceder demasiado margen y mantener la percepción de innovación 

tecnológica. La capacidad de adaptar propuestas, presentar datos sólidos de mercado y 

establecer alianzas de mutuo beneficio resulta clave en el éxito del proceso negociador. 

Preguntas para el análisis 

1. ¿Qué elementos diferenciales (tributos únicos o ventajas competitivas que la 
empresa debe destacar para convencer a sus socios estratégicos; distribuidores, 

operadores móviles, medios de comunicación, etc.)debe presentar la empresa para 

negociar con éxito frente a marcas posicionadas? 

2. Que tipo de distribuidores y socios estratégicos requiere la empresa? 

3. ¿Cómo afecta la percepción de marca a la negociación con distribuidores y socios 

estratégicos? 

4. ¿Qué factores podrían hacer viable una estrategia de exclusividad con ciertos 

distribuidores? 

5. ¿Qué riesgos enfrenta la empresa si cede demasiado en las condiciones 

comerciales para lograr aceptación? 

6. ¿Cómo puede utilizar la empresa la información del mercado para fortalecer su 

posición negociadora? 

 


