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Resumen

La siguiente tesis habla de la realizacion del estudio de mercado en la empresa TRUPER y nos
explica como debe hacerse paso a paso desde como se define el estudio cuales son las preguntas a
resolver y que método utilizar ya que existen muchos métodos, pero no todos se emplean en
TRUPER, por ende, es necesario que tipo de producto se va a investigar y cual sera el mejor método
para realizar dicha investigacion.

Como se estara viendo en la siguiente tesis es necesario saber codmo se hace una investigacion
mercado desde su origen y los resultados que se pretenden observar en ellos podremos ver todo el
panorama del mercado incluso si hay alguna variante en el precio o el desarrollo de nuevas
tecnologias que invaden el merado, por eso es de suma importancia delimitar bien la investigacion
para poder concretar un buen estudio.
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Capitulo I. Generalidades

Introduccion al capitulo

Este capitulo se enfoca en comprender la problematica que existe en TRUPER con respecto a la
comparativa de los productos a nivel catdlogo y analizando los motivos principales que nos llevan a
tomar esta investigacion de tesis al igual que mediante la problematica analizada podemos dar un
titulo a la tesis “Estudio de mercado en el area de investigacion de productos en la empresa Truper”

en el cual se pude notar que se enfoca en la investigacion de mercados.

Planteamiento del problema

(Como debe hacerse la comparativa de un estudio de mercado para que este bien comparado?

Se deben realizar un reporte en el cual se incluya las caracteristicas técnicas que van de lo particular
a lo general.

Por ejemplo:

En un estudio de brochas se tiene que tomar como principal caracteristica la medida, después el uso
ya que existen uso doméstico, profesional e industrial, posteriormente el precio para verificar si las
calidades varian con respecto al precio dependiendo de la marca, la presentacion que tipo de
empaque ofrecen los productos y como ultimo el origen de la brocha ya que de ahi se puede hacer
otro reporte con solo el origen en dado caso que la diferencia de precio sea muy variada si no solo se
deja en la misma matriz.

Una vez con esta informacion recopilada se puede saber en qué segmento de precio y calidad
introducir el producto a competir en el mercado de brochas.

Alcances y limitaciones

Actualmente el mercado ferretero se estd plagando de mucho producto chino y aunado a esto

muchas marcas ferreteras estas incursionando en nuevos mercados como lo son los luminarios,



pegamentos, plomeria etc., esto estd obligando a que las marcas lideres del mercado tengan que
responder a su competencia de una forma mas rapida y agresiva, para estos nuevos mercados o
simplemente tener presencia para no desaprovechar estas ganancias.

La gran ventaja de realizar un benchmark es que no ayuda a conocer al mercado y responder mucho
mas rapido esto permite poder sacar producto en catalogo con muchos meses de antelacion y con u
buen estudio de mercado.

El problema viene cuando existen patentes o las tecnologias son muy avanzadas y caras por la
escasez de competidores esto evita que se pueda hacer un benchmark de este tipo de productos y hay

que esperar cierto tiempo para poder tener una comparativa de producto.

Objetivo general

Mejora de los Estudios de mercados en el area de investigacion de productos en la empresa Truper,

para evitar comparaciones erroneas.

Objetivos especificos

Para mejorar los estudios de mercado primero es identificar el problema el cual se tendra que hacer
mediante un andlisis de un benchmark y especificar en donde se cometen los errores mas comunes
para tenerlos bien definidos y saber como se originan.

Una vez teniendo estos bien definidos y especificados se realizard una comparativa entre dos
reportes uno correcto y otro con los errores mas comunes para hacer una tabla comparativa y definir
un plan de trabajo especificando como no caer en estos errores.

Ademas de citar otros estudios de mercado que en libros o revistas vienen para saber como ellos

realizan estas comparativas y poder agregar mejoras al momento de hacer las comparativas.

Justificacion

En el tiempo que llevo trabajando en TRUPER que es desde agosto del 2016 he notado que al
introducir un benchmarking para catalogo nuevo, me he topado que los productos no siempre son
los mejores comparados con nuestra competencia directa y con el paso del tiempo en el mercado no
son los mas competitivos ni los que dejan un margen de ganancia adecuado o deseado por la persona

que introdujo el producto y esto lleva a descontinuar programas completos de benchmarking que se



introdujeron afios atras, dejando un stock que no se vende y que al final se tiene que vender a costo

mediante una liquidacion.

Variables

VI: Mejora de los Benchmarking

VD: para evitar comparaciones erroneas
Hipotesis
Mejorar el estudio de mercado, evitara comparaciones erroneas en un 40%.

Pregunta de investigacion

(Qué es el estudio de mercados y para qué sirve?



Capitulo I1. Desarrollo capitular

Marco Historico

La historia de Truper es la de una compafiia ejemplar, una empresa lider en su ramo que fabrica,
importa, exporta y distribuye herramientas y productos para todos los sectores del mercado ferretero.
Es, también, un fragmento de la historia de Jilotepec: su florecimiento como parque industrial y del
moderno desarrollo del municipio; pero sobre todo es la historia de una empresa familiar
comprometida con el trabajo.

La relacion de la familia Truper con las herramientas comenzé hace mas de cien afios en un pequefio
pueblo de Rusia en donde el abuelo de nuestro fundador tenia una ferreteria. En1923, tras la
revolucion rusa, la familia se traslada a la Ciudad de México para buscar una mejor vida. Ahi
empezaron a vender herramientas en la calle de Palma, después abrieron y cerraron diversos
negocios relacionados con el ramo ferretero hasta que finalmente, en 1962, decidieron concentrarse
en la fabricacion de herramientas. Asi nacid

Herramientas Nacionales, la empresa que posteriormente se convertiria en Truper, la cual consistia
en un pequeno taller en el que diez obreros fabricaban cinceles, barretas, prensas de carpintero,
sargentos y martillos fundidos con la marca Herna.

Afos anteriores en TRUPER antes de que se creara el area de Investigacion de producto, el area de
investigacion de mercados con usuarios, realizaba la funciéon de hacer los benchmark y los estudios
de mercado, los cuales no tenian la profundidad necesaria ya que esta area estaba disefiada para el
desarrollo de proyectos en los cuales se enfocaban a las pruebas de producto final con usuarios
metas.

Por tal motivo cuando se necesitaba una investigacion mas profunda de un producto y como se
posiciona en el mercado se pedia ayuda a la Unidad de Negocio (especialistas en lineas y familias de
productos) junto con el area de investigacion de mercado, pero esto no tuvo los resultados esperados
ya que cada é4rea tenia un método muy distinto para la clasificacion de los productos, el cual
generaba un cruce de informacioén y tiempo muy largos para el desarrollo de la investigacion y
entrega.

Para evitar tiempos largos de entrega y cruce de informacion en 2017 se crea el éarea de

Investigacion producto la cual tiene como principales funciones la investigacion de productos,



Benchmarking, competencia a nivel nacional, monitoreo de marcas, precios de la competencia e
investigacion de mercado.
Todo esto con la finalidad de tener un histérico de los estudios y que areas externas puedan darle

seguimiento al desarrollo a nuevos programas con la evidencia que el area entrega como resultados.

Marco Teorico

Primero tendremos que saber como funciona un estudio de mercado y cudl es el objetivo de hacer
este tipo de estudios o para que sirven y que ventaja competitiva ofrece.

Para hablar propiamente de ventaja competitiva se requiere que sea sostenible en el tiempo y
defendible frente a la competencia. Es obvio que ambos calificativos resultan imprescindibles por
cuanto una ventaja frente a los competido-res que puede ser imitada con facilidad no resulta de
ninguna utilidad. Una empresa puede hacer todas las cosas bien (una adecuada investigacion de
mercados, buenos nuevos productos, un posicionamiento certero) y no tener éxito porque se esta
viendo superada por la competencia

Seglin esta propuesta, el aprovechamiento de los recursos y habilidades de la empresa se traduce en
dos tipos de posiciones ventajosas sobre los competidores con potencial para generar los beneficios
que después se van a invertir en el mantenimiento de la ventaja competitiva. Estas posiciones
ventajosas son:

1. Un valor superior para el consumidor o ventaja competitiva externa, cuando se apoya en unas
cualidades distintivas del producto o marca que constituyen una ventaja para el consumidor, bien
porque disminuyen sus costes de uso bien porque aumentan su rendimiento.

2. Un bajo coste relativo o ventaja competitiva interna, que se manifiesta en la superioridad de la
empresa en el dominio de los costes de fabricacion, de administracion o de comercializacion y que
aporta un valor al productor en forma de bajo coste unitario y al consumidor en forma de bajo precio
relativo del producto o marca.

A demads de estos puntos tenemos que tener en cuenta que para realizar un benchmark se tiene que
analizar los productos del mercado como lo es la competencia y los nuevos productos del mercado
para asi realizar el desarrollo de los nuestros o hacer la comparativa necearia.

Es necesario conocer también la innovacion y comprender donde y cuando aplicarla, la innovacion

debe entenderse como el conjunto de actividades para la introduccioén con éxito al mercado de una



idea, en forma de nuevos o mejorados productos, procesos, servicios o técnicas de gestion y
organizacion.

Concepto de nuevo producto.

La consideracion de que es y que no es una innovacion de producto o un nuevo producto, se puede
establecer desde la doble optica de la empresa y del consumidor.

Nuevo producto es aquel a través del cual una oportunidad de satisfacer a consumidores se conectd
mediante el estudio, la investigacion y disefio del producto y su lanza-miento al mercado. La
bibliografia y la experiencia empresariales proponen distintos enfoques para llevar a cabo el
desarrollo de productos, pero en lo fundamental no difieren demasiado unos de otros.

Desde una optica interna a la empresa, la novedad representa un cambio o un afadido a la linea de
productos; un articulo que antes no comercializaba y que la empresa incorporada a su oferta. Desde
esta perspectiva se entiende que le criterio de novedad emerge de la relacion objetiva entre el
producto incorporado y el conjunto de productos ya existentes. Para una empresa un producto nuevo
puede proceder no solo del desarrollo interno sino también de la adquisicion via absorcion de
empresas, compra de patentes, adquisicion, licencias, etc.

Desde el punto de vista del mercado, un producto nuevo implica la existencia de percepciones
diferentes por parte del consumidor con respecto a un conjunto de atributos concretos del producto.
Una innovacién de productos Marcas y disefios pueden depositarse; la invencion, modo de
realizaciéon de solucién técnica a un problema técnico, puede protegerse por patente. Las
innovaciones comerciales no pueden ser protegidas, aqui en donde entra el area creada en TRUPER
la cual busca en los mercados productos que pueda agregar a catalogo o simplemente utilizar las
mejoras que otra empresa realizo para poder seguir en el juego.

Perfil del mercado.

El tercer gran propodsito del test del concepto es evaluarlas caracteristicas tanto de los potenciales
compradores como de los no compra-dores. A un nivel elemental, esto supone recoger informacion
demografica y psicografica, ademds de informacioén sobre las pautas de uso del producto y los
procedimientos de compra. Esta clase de informacion ayuda a interpretar los datos sobre la intencién
de compra, puede conducir a un refinamiento del concepto bajo desarrollo y aporta a la empresa
informacion preliminar sobre el mercado objetivo y el posicionamiento, util para la elaboracion de
un plan de marketing para el futuro producto. Una vez que los objetivos del test han sido

establecidos, el siguiente paso es definir como se va a presentar el concepto a los consumidores. Las



formas mas utilizadas son la descripcion verbal, el dibujo, la fotografia, la historieta y la maqueta.
Una combinacion de algunas de estas técnicas, por ejemplo, una descripcion verbal y un dibujo,
puede ayudar a aprovechar las ventajas mutuas delas formas usadas en conjuncién. Respecto al
método de recogida de datos, cabe optar por un enfoque cualitativo o cuantitativo. Los
procedimientos cualitativos como, por ejemplo, la entre-vista en profundidad, son particularmente
adecuados para refinar el concepto. En general, un enfoque cualitativo da a los encuestados la
libertad y el tiempo para expresarse sin que tengan que forzar la respuesta para determinadas
preguntas, como ocurre en algunos enfoques cuantitativos. Sin embargo, la recogida de informacion
cualitativa precisa de investigadores habilidosos y bien entre-nados para evitar los fallos de
interpretacion. Ademas, el tiempo de dedicacion que exige cada consumidor eclipsa la posibilidad
de investigar grandes mues-tras, lo cual constituye un problema cuando el principal objetivo que se
ha establecido para el test es determinar la intencidon de compra e identificar el perfil del encuestado
para poder crear una matriz que ayudara con la toma de decisiones para TRUPER es muy importante
saber como y donde se obtiene la informacion para poder llevar un control tanto de perfil de compra
como para saber la tendencia del mercado y poder hacer un historico con la informacion.
Competencia

Es muy importante hablar de la competencia ya que para entenderla y conocerla debemos tenerla
bien identificada y saber como afecta a nuestro mercado.

Es obvia la transcendencia que ha adquirido el analisis de la competencia en las condiciones actuales
del entorno: mercados en lento crecimiento, ciclos de vida paulatinamente acortados por el rapido
cambio tecnologico, globalizacién delos mercados, cambios frecuentes en los gustos de los
consumidores, todo esto tiene un impacto en la forma de consumo en el mercado ferretero que es el
que esta dirigido esta investigacion, las marcas buscan ser la lideres en su ramo y por eso optan por
desarrollar tecnologias mas eficientes y aun coste menor, ademas con la llegada de muchos
productos chinos de muy buena calidad, se tiene que poner un énfasis en lo que tu competencia
hace.

Precio

Para comprender el mercado de productos es necesario saber que el precio si es un factor
determinante que sin duda puede hacer la diferencia para una posible compra, pero antes tenemos
que saber que el precio conlleva una relacion y esta es la relacion precio calidad que no es mas que

tan elevado es un producto de acuerdo a sus materiales y duracion.



Muchas veces cuando se realizaban las comparativas en TRUPER se notaba una inundacion de
productos muy baratos que precedian de china y los cuales por su naturaleza en cuanto a la baja
relacion precio y costo, se podia observar en la matriz esta saturacion en el mercado, pero cuando se
les realizaban pruebas de calidad estos eran productos muy por debajo de las NOM y que no valia la
pena competir con algo de tan baja calidad cuando se tiene una marca que respaldar.

Muchas veces el precio no es sinonimo de calidad y en los mercados actuales donde se busca esa
relaciéon precio calidad es necesario cumplir con estos pardmetros como lo son NOM o

certificaciones que el pais de origen pida.

Marco Legal

Es importate saber que al momento de lanzar un nuevo producto o lanzar algo similar (estudio de
mercado) en necesario saber si no existen restricciones legales, como lo son patentes, derechos de
autor, registro sobre el nombre o alguna regulacion como NOM que impida sacar el producto, para
tener mas claro esto dejare una explicacion de lo que es cada una.

Patente.

Una patente es el derecho de exclusividad que otorga el Estado sobre una invencion; se tramita ante
el IMPI por medio de un documento técnico que describe el avance tecnoldgico de la invencion.

En el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial IMPI, puedes realizar los tramites
administrativos para obtener la concesion de una patente, un registro de marca, una solicitud de
busquedas bibliograficas o técnicas de documentos de patentes, o hasta una solicitud para presentar
una demanda en contra de un tercero por invasion de derechos.

En el caso de la solicitud de una patente en México aplica solamente en territorio nacional, por ello
para proteger una invencion mexicana es necesario presentar dicha solicitud en cada pais de interés.
Sin embargo, con el Tratado de Cooperacion en Materia de Patentes PCT, es posible buscar
proteccion en muchos paises al mismo tiempo, mediante la presentacion de una solicitud
“internacional”.

Derechos al uso exclusivo

L. Publicaciones periddicas: Editadas en partes sucesivas con variedad de contenido y que pretenden
continuarse indefinidamente;

II. Difusiones periodicas: Emitidas en partes sucesivas, con variedad de contenido y susceptibles de

transmitirse;



III. Personajes humanos de caracterizacion, o ficticios o simbolicos;

IV. Personas o grupos dedicados a actividades artisticas

V. Promociones publicitarias: Contemplan un mecanismo novedoso y sin proteccién tendiente a
promover y ofertar un bien o un servicio, con el incentivo adicional de brindar la posibilidad al
publico en general de obtener otro bien o servicio, en condiciones mds favorables que en las que
normalmente se encuentra en el comercio; se exceptia el caso de los anuncios comerciales.
Derechos de autor exclusivos

Es la facultad que tiene una persona fisica o moral para usar y explotar en forma exclusiva titulos,
nombres, denominaciones, caracteristicas fisicas y psicologicas distintivas, o caracteristicas de
operacion originales aplicados, de acuerdo con su naturaleza.

NOM

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) son regulaciones técnicas de observancia obligatoria
expedidas por las dependencias competentes, que tienen como finalidad establecer las caracteristicas
que deben reunir los procesos o servicios cuando estos puedan constituir un riesgo para la seguridad
de las personas o dafiar la salud humana; asi como aquellas relativas a terminologia y las que se
refieran a su cumplimiento y aplicacion.

Una vez revisado esto por el 4rea juridica de la empresa se lanza a poner en marcha la creacion o

buscar algin proveedor para la creacion del producto.

Marco Contextual

En este punto se explicard como y de qué forma se obtiene e estudio de mercado, solo mencionando
las fuentes primarias de informacion.

Para la realizacion de esta investigacion se acude a la calle de corregidora, ya que es uno de los
puntos de ventas mas grandes México y el cual es un punto de referencia muy acertado para el
mercado nacional.

Se acude a los aparadores de las tiendas para ver de primera mano el producto, en varias tiendas se
manejan listas de precios que ayudan a certificar la informacion que se obtiene en piso de venta,

también es importante sacar fotos del producto y compara muestras, para validar la informacioén que



ofrece la competencia, incluso analizar los empaques para definir si tienen alguna informacion
adicional que no se ve a simple vista.

Como se puede ver es hacer visita a piso de venta y en sus paginas web para cotejar informacion que
no se ve a simple vista.

Asi es como se realiza la metodologia del estudio de mercado para hacer un Benchmark.

Marco Transferencial

El marco transferencial se puede entender como el marco referencial el cual nos permitira saber cuél
es la referencia mas importante que se toma para la investigacion y en cual os basamos.
Con esto explicado, se puede decir que esta investigacion se basa en tres temas fundamentales que
son:

e Estudios de mercado

e Mercadotecnia

e Investigacion de mercados

Los cuales estan bien documentados y referenciados en el apartado de bibliografias.
El tema principal es la mejora del Benchmarking y el cual es una sub rama de los estudios de
mercado por eso es de suma importancia tomar este método cientifico para la elaboracion de la

siguiente investigacion.
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Capitulo II1.

Investigacion de mercado

Debemos saber que en esta investigacion hacemos énfasis en los estudios de mercados que son parte
fundamental para el Benchmarking ya que es una rama de esta herramienta de la mercadotecnia o
marketing, para saber enfocarnos el marco conceptual y no retomar temas que se vieron en el Marco
teorico se hablara de puntos claves para el desarrollo del Benchmarking.
Se enlistaran los temas para comprender mejor y saber como funciona Benchmarking y mas en
especifico como se aplica en TRUPER,

e Estudios de mercados

e Analisis del mercado

e Recopilacion de informacion

e Matriz

e Resultados y andlisis de la informacion

Estudio de mercado

Se puede denominar al método de recopilacion y andlisis de informacion que se recolecta de un
sector especifico para poder determinar el lanzamiento, mejora o medicion de algun servicio o
producto que la organizacion necesite sondear en el mercado.

Pero para hablar de forma mas especifica en la empresa TRUPER, el estudio de mercado se utiliza
para saber cOmo se encuentra nuestra competencia en el mercado actual y que nuevas propuestas
estd lanzando, esto lo definen por dos razones la primer es porque TRUPER es fabricante y lider en
ciertos productos lo cual le permite ser quienes innovan en estos productos.

La segunda razén que como muchas empresas también se apoya de terceros que son especialistas en
sus ramos a los cuales les compran el producto final con el logo de TRUPER, esto ayuda a
permanecer competente en el mercado con costes menores.

Con estas dos razones explicadas podemos definir porque TRUPER siempre recurre a los estudios
de mercados como una primera opcidén para monitorear el mercado, uno de estos estudios es el

famoso Benchmarking (comparativa de producto directa).
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Analisis del mercado

Para poder comprender como se efectua el Benchmarking dentro de la organizacion debemos ver las
necesidades del mercado o tener bien monitoreado a nuestra competencia y que en el caso de
TRUPER ya se cuenta con el monitoreo de la competencia, aunado a esto las unidades especialistas
tienen la obligacion de presentar nuevas tecnologias de nuestra competencia.
Con toda esta informacion y la que se va arrojando con las ventas mensuales se realiza una junta
mensual donde cada gerencia expone las necesidades de los programas y lineas que manejan y las
necesidades de cada unidad.

Recopilacion de informacion
Para la recopilacion de la informacion primero se debe conocer el producto de la competencia a la
cual se va a investigar ya sea que se compre alguna muestra o se verifiquen las fichas técnicas que
muchas veces vienen en sus paginas de internet, se realiza la recopilacion de la informacién también
en campo o piso de venta, con el fin de tener informacidon mas certera que permita ver los diferentes
puntos de vistas de los comercios finales, como exhibicion precio y alguna material POP que de una
vista al producto final.
Otra parte importante es ver el precio para poder definir una comparativa de precio y calidad ya que
muchas veces la relacion precio calidad no es la mejor y puede afectar directamente la marca.
Una vez que se tiene la informacion se realiza un reporte que en TRUPER le llamamos matriz.
Los precios que se vacian en la matriz se recopilan en piso de venta, en el sistema de las tiendas,
pagina de internet y listas de precios, es muy importante saber de donde se obtienen los precios ya
que es necesario tener un soporte para validad y autentificar la informacién recaba y tener precios

correctos para un exacto manejo de la informacion a la hora de analizar la matriz.
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Casa > BROCHA PELO DE CAMELLO DE 3" EXITO

BROCHA PELO DE CAMELLO DE 3"
EXITO

SKU: 37849 | Views: 5 @ En stock

Sé el primero en revisar este producto

$89,86

BROCHA
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Jokokkk 50 (2) Kk kok ok 5.0 (1) Hkokkok 5.0 (3) Fokkokk 50 (2)
SKU: 735336 SKU: 269432 SKU: 269440 SKU: 735344
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Ahorras: $9.00
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Matriz

La matriz es la concertacion de toda la informaciéon que se recabo a lo largo de investigacion y que
quedara plasmada en un formato de Excel més especifico en una tabla comparativa donde podremos
ver el panorama de la investigacion.

Esta acomodada de lo general a lo particular, de acuerdo a las especificaciones del producto como

medidas, precio, marca, tienda, especificaciones, etc., el cual se puede ver en la matriz que se anexa

(fgl).
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Difencia VS truper

il EXITO
CAMELUS
Lalibra | Elangel | Rem Tepalcates: Cravioto
2% 14% 26%
3% 5% -10% 15% 2%
-8% 2% 13%
10% 12% 14% 14% 26%
4% 0% | -20% 7% 19%
2% ¢ -31% -5% 5%

BYP
Brochas pelo de camello, mango madera Truper (CAMELUS) Eo
Codigo : Clave = Ancho 75 JBED e Lalibra i Elangel: Rem Tepalcates Cravioto
Cerdas | brocha © 2019
12465 | BTR-1/2C .+ 12" 28mm . 8mm . $100 | $102 S114 |+ $126
12466 : BTR-1C 1" 10mm | 10mm @ $120 | §124 | $126 | §108 | $13.8 | §153
12467 (BRT-1-1/2C: 11/2" © 1mm | 1imm | $180  §165 §18.4 ¢ 5204
12468 | BRT-2 2" Tmm | Umm - $250 | 8275 0 $28.1 ¢ §285 | $284 | 9315
212" $39.0 | $432
12469 BRT3 3 mm o Lmmo $460  S442 0 450 | $37.0 0 $493 | $54.6
124711 BRT-4 4 2mm | 12mm - $69.0 | $50.7 | $47.3 $65.6 | S72.7
5 9833 | 9923
6 $111.3 | $1233

Matriz comparativa TRUPER 2019 estudio de brochas
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Capitulo IV. Analisis de resultados y discusion

Resultados y analisis de la informacion
Para el analisis la matriz nos enfocaremos en el ejemplo de la figura 1 que se encuentra arriba en la
cual podemos ver el panorama de las brochas que existen de pelo de camello en el mercado
nacional, para poder el panorama se enlistara los puntos importantes a definir como se verian en una
minuta gerencial.
e Lo primero que se ve es que Truper no cubre 3 de las medidas que se comercializan en el
mercado que son 2 }5”, 57y 6”.
e El precio de nuestro producto es menor al de la competencia en la mayoria de los casos
(senalado con color verde).
e Las tiendas que venden todas las medias son tiendas que también venden pintura y mas
accesorios para pintar que son tepalcates (la casa del pintor) y Cravioto que es una tienda

multi productos.

Con estos puntos podemos definir una propuesta que es aumentar el precio ya que no se tiene un
buen margen de utilidad y el precio es no es competitivo.

Las otras marcas ofrecen mas medidas en sus catdlogos, pero dado a que las medias solo son dos
extras que maneja la competencia se decidira mantener el catalogo sin cambio en las medidas para el

proximo afio se anexa imagen de catalogo actual con precios actualizados al 2020.
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Brochas pelo de camello, |
mango de madera |

-ldeales para barnices y tintes -
-Acabados finosy uniformes

100% Cerda natural

! Pelo extra fino
=
m *Longitud de cerda expuesta NC 3
CLAVE  ANCHO [iObE: MAYOREO
12465  BRF1/2C 1/2" 23mm $16
12466 BRT-1C "  28mm $18.50
12467 BRT--1/2C 11/2" 28mm $26
12468 BRT-2C 2"  28mm $38
12469 BRT-3C 3" 3imm $68
12470 BRT-4C 4"  34mm $97
CAJA 6/ MASTER 72

Oftrecer a nuestros clientes que somos una opcidn especialista en accesorios de pinturas y brochas ya
que cumplimos con las lineas necesarias de productos ya que se crean una linea adicional que es

Truper Expert para competir con las lineas mas profesionales del mercado.
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Catalogo 2020.5 Pintura / Brochasy pinceles

indice Alfabético Marcas i [cadigo, Clave o Descripcion: Q 5 Siguiente Pig.

Brochas profesionales, cerdas (Of Brochas profesionales, mango plastico Brochas uso general, mango pldstico, Preﬂ
suaves, mango de plastico -Resina ep6xica que minimiza la caida de las cerdas Resina ep6xica mejorada

-Resina epdxica que minimiza la caida de cerdas que minimiza la caida de las cerdas ’
-Cerdas suaves para o
acabados mas finos

-Mango ligero para

un trabajo mas N ~N

cémodo _ S

*Longitud de cerda expuesta  NC 3 *Longitud de cerda expuesta NC 3 L_ 1] *Longitud de cerda expuesta  NC 2
0 CUAVE | Ancho ONC: MAYOREO CLAVE  ANCHO (font: MAYOREO cODIGO  CLAVE ANCHO (oM. paLLET MAYOREO
17849 BRTH/2X  1/2" 48mm $9.50 14480 BRT-/2 12" 4lmm $8 21532 BRP4/2 1/2" 38mm - $6
17860 BRT-IX 1" 48mm $13 14481 BRT-1 1" 4lmm $12 21524  BRP- 1" 38mm 14,400 $9
17861 BRFI-1/2X Ivlz'" 48 mm s 14482 BRT-1/2 112" 44mm $t6 21525 BRP-+1/2 11/2" 38mm 11,520 $10.50
17862 BRT-2X 2! . 48 mm $22 14483 BRT-2 2" 44mm $20 21526 BRP-2 2" 38mm 6,912 $13.50
17863  BRT-2-1/2X lef 48 mm $26 14484 BRT2-1/2 21/2" 44mm $25 21527 BRP-2-1/2 21/2" 38mm 6,912 $16
17864 BRT-3X 3" 53 mm $38 14485 BRT-3 3" 48mm $34 21528 BRP-3 3" 44mm 5,184 $22
» 17865 BRT-4X 4" 60 mm $58 * 14486 BRT-4 4" Simm $50 +21529 BRP-4 4" 44mm 3,456 $32
mee6  BRESX 5" 66mm $76 14487 BRT5 5" S5Tmm $67 21530 BRP-5 5" 48mm 1728 $42
17867 BRT-6X 6 66 mm $84 14488 BRT-6 6"  6lmm $75 21531 BRP-6 6" 48mm 1152 $46
CAJA 6 / MASTER 72 CAJA 6 / MASTER 72 CAJA 6/ MASTER 144
Conclusiones

Hacer un estudio de mercado no solo es insertar informacién y recabar datos de un producto en
especifico, es mas que eso es todo un trabajo de investigacion desde piso de venta hasta catadlogos de
competencia es poder contratacar a la competencia anticipando un alza de precios o sacando nuevas
tecnologias que el mercado va demandando, un andlisis de la informacion bien estructurado puede
arrojar un sinfin de respuestas desde como el consumidor final percibe la marca, la relacion precio
calidad, hasta el top en ventas contra otras marcas.

Es de suma importancia que el investigador de mercado o producto sepa identificar las
oportunidades que el estudio de mercado le arroja ya que muchas veces solo se enfocan en lo que
DG o la gerencia pide en las minutas, viendo todo el panorama del mercado es mas facil identificar
las oportunidades ya que quien realiza el estudio tiene la oportunidad de ver de primera mano el
mercado y ver todas esas oportunidades que no se ven directamente en la matriz comparativa.

Un buen estudio de mercado es aquel en el que se pueden identificar mas de una oportunidad y en el

que las preguntas son resueltas con datos veridicos.

Aportaciones

Se puede decir que este tipo de estudios ayudo a la introduccion de TRUPER al mercado

colombiano, por el tipo de ubicacion geografica de ese pais y la densidad de bosques y sistemas
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montafiosos se decide introducir el producto estrella de TRUPER que es la herramienta de mano
como lo es los zapapicos, palas, marros y machetes, pero la bajas ventas al introducir estas lineas de
productos hizo que se mandara a un investigador de producto a realizar el estudio de mercado y
detectar el motivo por el cual no se estaban vendiendo este tipo de productos.

Una vez que el investigador realiza el estudio se da cuenta que la gente si gustaba de la marca, pero
habia un detalle que ello estaban acostumbrados a comparar solo las cabezas de las herramientas y
los mangos se compraban por separado ya que por ser una zona selvatica la madera es muy
econdémica y tienden a comparar esos mangos en los mercados y ferreterias locales incluso algunos
carpinteros realizan mangos a la medida y con algunos grabados.

Por tal motivo y con el estudio de mercados ya expuesto en junta se decide solo vender las cabezas y
quitar el mango de las herramientas de manos ya que por ser maderas americanas la que usa Truper
suelen ser mas caras al momento de exportar, asi que se opta por sacar en catalogo solo las cabezas y

poner algunos productos con mango.

Recomendaciones

Una de las recomendaciones mas importantes siempre justificar la informacion y utilizar las diversas
herramientas de las cuales se puede obtener la informacioén ya sea fotografico, paginas web, lista de
preciso, catalogos fisicos o virtuales actualizados ya que toda informacion justificada y sustentada

dara mas credibilidad al estudio de mercado.

Por otra parte, es de suma importancia la comunicacion con las otras areas dentro de la organizacion
ya que nos permitird llegar a un mejor resultado y evitaremos cruce de informacion, muchas veces

se pueden a llegar a duplicar los estudios por falta de comunicacion.

El estudio realizado se tiene que almacenar en un sistema interno o nube para poder compartirlos
con todas las areas y puedan ser visualizados en cualquier momento, para facilitar la comunicacion y
la compresion del estudio, esto ayudara a que no se pidan estudios innecesarios y si el estudio ya
estd hecho solo se pida una actualizacion de precios y marcas, asi se ahorrara tiempo y se podra ser
mas especifico en los estudios solicitados.
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