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El presente trabajo tuvo como objetivo analizar la cadena de comercializacion
de productos eléctricos de baja tension para proponer estrategias orientadas a
mejorar la calidad del servicio de atencion de esta. Debido al desarrollo
tecnoldgico, globalizacion, la informalidad, se estaban gestando nuevos
formatos que eran necesario estudiar paro lo cual se realizé una investigacion
descriptiva basada en encuestas realizadas a los actores e informacién
estadistica de Aduanas, publicaciones y otras fuentes. Tabulada la informacién
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se concluyé que en este mercado los conductores son los productos de
fabricacion nacional significativa, el resto de estos productos eran importados y
si los habia nacionales eran para ensamblaje y no representativos, asimismo la
participacion de productos tiene una estructura algo disimil con los parametros
internacionales. En cuanto a la participacion de mercado de los fabricantes
tenemos a Indeco que pertenece al Grupo Nexas que también es una filial
internacional también, con la mas importante participacion en el mercado con el
19%, asimismo los principales distribuidores eran 46 y el llamado canal
moderno tiene el 25,21%, asimismo el servicio que prestan las filiales de las
CMN fue percibido como bueno, pero se recomendd mejorar este servicio el
cual debe ser orientado hacia la gerencia, capital humano, el cliente, la calidad
del servicio y el apoyo operativo, dar capacitacion al personal en servicio de
atencion al cliente, fortalecer la accion de post venta y hacer participar a todos
los actores del canal en conjunto para la formalizacion y respeto a las normas
de seguridad, mejora en la rotacién de stocks, establecer el networking y el e-
mail marketing como estrategia de ventas, esto se estima incrementara en 1%
la rentabilidad del canal que equivale a 27,5 millones de soles.

ABSTRACT

The objective of this work was to analyze the marketing chain of low voltage
electrical products in order to propose strategies aimed at improving the quality
of this service. Due to the technological development, globalization, informality,
new formats were being developed that were necessary to study, for which a
descriptive investigation was carried out based on surveys made to the actors
and statistical information of Customs, publications and other sources.
Tabulated the information was concluded that in this market the cables are the
products of significant national manufacture, the rest of these products were
imported and if there were national were for assembly and not representative,
also the participation of products has a somewhat dissimilar structure with the
international parameters. Regarding the market share of the manufacturers, we
have Indeco, which belongs to the Nexas Group, which led us to say that it is an
international subsidiary as well, with the most important participation in the
market with 19%, and the main distributors were 46 and the so-called modern
channel has 25.21%, also the service provided by the CMN subsidiaries was
perceived as good, but it was recommended to improve this service which
should be oriented towards management, human capital, the client, the quality
of the service and operational support, training of personnel in customer
service, strengthening post-sale action and involving all actors of the channel as
a whole for the formalization and respect for safety standards, improvement in
the rotation of stocks, establish networking and e-mail marketing as a sales
strategy, this is estimated to increase the channel's profitability by 1%,
equivalent to 27.5 million sol is.



