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INSTITUTO TECNOLOGICO
AUTONOMO DE MEXICO

ANALISIS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO DE LA DEMANDA DE UN EMPRENDIMIENTO
CORPORATIVO EN UN MODELO MAYORISTA.

OBJETIVOS:

* Proporcionar una metodologia
para el entendimiento de la
demanda de un
emprendimiento corporativo
en un modelo mayorista desde
un punto cuantitativoy
cualitativo.

e Entender la demanda de los
clientes.

 Entender las caracteristicas
principales de los clientes del
emprendimiento.

 Entender las necesidades,
dolores y ganancias de los
clientes.

Metodologia y resultados:

* Crear un analisis cuantitativo de
la demanda con un ejemplo
aplicable con métodos de
pronosticos para series de
tiempo.

* Crear un analisis cuantitativo de
los clientes de un mayorista que
atiende el canal tradicional
ferretero y el ambiente en el
gue existe este
emprendimiento.

* Crear un analisis cualitativo del
entendimiento del cliente.
Enfocado en entender la
necesidades, dolores y
ganancias.

Alumno: Miguel Angel Sanchez Pfister
Asesor: Luis Antonio Moncayo Martinez

Solucion propuesta: Analisis cuantitativo de la
demanda, analisis cuantitativo de los clientes,
analisis cualitativo del entendimiento de los
clientes.

Ubicacion (este apartado deberia estar i te eg )
Demanda por semanas Nombre del cliente (ferreteria)
SKU mas vendido Municipio
Direccion
echa
mmmmmmmm (familiar, cadena, etc.)
amario del local
Clientes:
Tipo de cliente para ( tienda )
Tipo de clientes finales principales (carpinteros, plomeros, etc )
= Produc
Familia: productos
arcas mas visibles
Tipo de producto mas vendido
nt cliente:
acion para re: pedid
Q liente para | emprendimiento (frade marketing)?
50 incipales tactica: ntas s por vendedores
emprendimiento?
; es i el cli ndedor
cudnto se visita al cliente?
e otro:
Semanas  Precios de los productos mas vendidos de diferentes marcas
¢ Cada cuéndo los visitan otros proveedores?
LCo tactan con otros re:
Tiempo de entre ga de ofros proveedores
Principal percepcion y atributos clave de otras marcas (precio, términos comerciales,
servicio a clientes y disponibilidad de productos ]
~ . o T s
Tamafio de mercado nacional (2019) Numero de ferreterias por tamafo* (2019)
MX$ miles de millones 63,574
Mediano, 1%
$88 Grande
10% Otros
Hardware
. 0, \‘\‘
iGeneradores y bombas de ag Chico 89% Y 16.871
0 . . . kY :
7% \Segurldad industrial v 6%
19% lluminacién 94%
(] .
Herramientas manuales " . "
México Ciudad de México

Estado de México

25% Herramientas eléctricas
Se estima que por el nimero de
27% Articulos de ferreteria ferreterias en el Estado de México y la
CDMX, el tamafo de mercado en esta
Por tioo d zona podria ser de ~MX$20 mil millones
or tipo de
herramienta
No se incluyen a 900 Perfil de las ferreterias/tlapaleria
liandas Qomex. Los + Clientes finales: Profesionistas principalmente , aungue algunos también pueden
comercios en este atender clientes industriales y negocios ferreteras mas pequefios. . Durante el
analisis tienen de 1 a 30 COVID se noté tendencias alcistas de clientes caseros (DIY).
. + Principal canal: venta al mostrador
Potencial del mercado empleados. - Principales proveedores competencia : Mayoristas ferreteros (Ferrecorrecamings,
Cristal y Layisa, Kimura, Ferreteria El Angel, Cravioto, Ferretodo, Ferremax)
*  Atributos mas apreciados en proveedor: precio, calidad, servicio. Orden puede
Ferreterias / tlapalerias Casa pinturera variar segiin nivel socio econdmico de la zona.
+ Utilidad promedio mencionada con sus proveedores: 10- 30%
*  Exclusividad: Algunos con Truper (beneficio: descuentos )
Ecatepec de Morelos 1,353 Iztapalapa 201 + Frecuencia de compra: semanal o quincenal
Iztapalapa 1,225 Ecatepec de Morelos 190 .
Necesidades:
Gustavo A. Madero 867 Toluca 189 + Productos de buena cal idad a precio compelitivo (80% de los entrevistados
Nezahualcuyotl 749 Gustavo A. Madero 153 mencionaron este punto) . .
Cuauhtémoc 724 Nezahualcuyotl 144 . (E;ntreg? rapida [?'IG%} al tener poco |n\rerlm?nu ¥ espacmaarﬂeoiumdos
Toluca 695 Tlalnepantla de Baz 110 . arantias y excelente respuesta en servicio post venta ( ]
Chimalhuacan 542 Naucalpan de Juarez 94 Dolores: ,
, + Por el proveedor: falsas promesas de entregas, guerra de precios, procesos de
Naucalpan de Juarez 494 Tlalpan 76 garantias confusos y tardados. Del emprendimiento: poco apoyo para promaver
Tlalnepantla de Baz 443 Alvaro Obregon 74 marca, portafolio reducido.
Ixtapaluca 363 Miguel Hidalgo 68 » Internos: alta rotacion de vendedores de mostrador, flujo de efectivo corto.
Potencial Potencial ee *Por pronto pag
Subftotal 7,422 1,283 « Ayuda en sell out: Promotorias, publicidad, trade marketing
Otras delegac:ones 9-377 1 -425 Percepcion / conocimiento del emprendimiento:
+ B5% consideran que el emprendimiento da un buen servici
Total 16,871 2,756 » B85% sabian gue el emprendimiento vende herramientas

Menos de 25 km del CEDIS

CONCLUSIONES:
* El nivel de importancia de un analisis cuantitativo de

la demanda esta en funcion de |a etapa (exploracion y
explotacion) del emprendimiento dentro de un
corporativo y el tiempo que lleve operando.

En medida que se obtengan mas datos para correr el
analisis cuantitativo de la demanda este tendra mayor
peso en la toma de decisiones.

En la medida que el emprendimiento tenga menos
datos y lleve operando menos tiempo y no tenga una
definicion de negocio clara y un modelo de negocios
replicables y escalable bien definido los otros analisis
enfocados a los clientes y al entorno deben de tener
mayor peso en las decisiones del emprendimiento.

Carrera: Ingenieria Industrial
Semestre: Otono 2022
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