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COMPENDIO 

 

El desarrollo de nuevos productos, así como el estudio constante de las demandas 

del mercado han hecho posible la mejora continua de la oferta, la cual se observa 

en las variadas opciones del mercado, las cuales, se caracterizan con regularidad 

por su diseño, innovación, precio y satisfacción, realidad que también está 

presente en el mercado de las auto pinturas, las cuales se han dinamizado como 

nunca antes gracias al novedosos sistemas bicapas y tricapas, que aportan mayor 

profundidad, brillo, durabilidad y belleza a los recubrimientos, esta tecnología se 

conoce como Uretano. 

 

Actualmente, en la ciudad de  Santiago ninguna marca de  pintura uretano tiene 

una amplia participación en el mercado, ya que la modalidad de altos precios en 

estos productos no ha permitido un desarrollo sostenido de los mismos en dicha 

ciudad. Por lo tanto, las posibilidades de crecimiento de Power Uretano son muy 

halagüeñas, ya que el precio y la calidad del producto garantizan el éxito de la 

marca Power uretano. 

 

Las líneas uretanos que existen en la actualidad en la ciudad de Santiago son 

todas codificadas, sin embargo, la empresa Pisos & Techados optó por dejar en 

manos de técnicos profesionales expertos la preparación de los colores, utilizando  

el método de la aproximación, esto permite a la línea Uretano Power Rider ser la 

línea de pintura uretano de mejor precio del mercado. 

 

Ante la realidad expuesta se ha decido realizar un estudio de campo, en el que se 

pueda analizar la aceptación del mercado de la marca de pintura automotriz Power 

Rider Uretano en la ciudad de Santiago, año 2012, ya que las conclusiones de 

esta investigación contribuirá en lo social al desarrollo de la carrera técnica del 

área de hacer colores para el repintado de vehículos llamada "coloristas" que son 

impartidos en centros para el desarrollo humano como Infotep y otros centros 



dedicados a la educación técnico-laboral que tanto aportes hacen a las familias, 

barrios, pueblos, ciudades y la nación. 

También permitirá el desarrollo de las empresas dedicadas al negocio de 

repintado automotriz y a los miles de ciudadanos de la ciudad de Santiago que se 

dedican a la desabolladura y pintura, crear más fuentes de empleo, un personal 

mejor capacitado y remunerado. 

 

Para alcanzar el objetivo general de esta investigación, se hace necesario 

considerar las siguientes variables: los atributos o características que inciden en la 

aceptación de la marca de pintura Uretano Power; efecto del precio en la 

aceptación  de la marca Power Uretano y la contribución que hacen las 

actividades promocionales que realiza la marca en el nivel de aceptación. 

 

Los atributos o características que inciden en la aceptación de una marca pueden 

ser tan diversos, como los miembros que conforman el merado, por ello, es 

necesario responder las necesidades declaradas por el cliente, e identificar 

aquellas que no han sido manifestadas, pero que pueden determinar el nivel de 

satisfacción de éste. Muchos consumidores no saben lo que desean de un 

producto. Para obtener una verdadera ventaja las empresas deben enseñar a los 

clientes que es lo que verdaderamente desean. 

 

Lo que ocurre en el mercado es consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad 

de cada individuo en el proceso de conocimiento, consideración y uso de la oferta. 

De allí que el posicionamiento hoy se encuentre estrechamente vinculado al 

concepto rector de propuesta de valor, que considera el diseño integral de la 

oferta, a fin de hacer la demanda sostenible en horizontes de tiempo más amplios. 

 

Una oferta tendrá éxito si promete valor y satisfacción al comprador potencial. El 

comprador elige entre las diferentes ofertas en función del valor que percibe en 

ellas. El valor refleja los beneficios y los costos, tanto tangibles como intangibles, 

que el consumidor percibe a partir de la oferta. El concepto valor se puede 



concebir básicamente  como una combinación de calidad, servicio precio, 

combinación conocida como la triada de valor del consumidor. 

El valor aumenta con la calidad y el servicio, y la disminuye el precio aunque no 

hay que olvidar que también pueden existir otros factores que desempeñen una 

función importante en la concreción del valor. El marketing se puede definir como 

la identificación, la generación la entrega y el seguimiento del valor percibido por 

cliente. 

 

Uno de los atributos de un sistema libre de mercado es el derecho a utilizar la 

comunicación como herramienta de influencia e información. En el sistema 

socioeconómico actual, la libertad se refleja en los esfuerzos promocionales de las 

empresas para llegar a la conciencia, los sentimientos, las creencias y el 

comportamiento de los clientes prospectos. 

 

En términos económicos la promoción intenta hacer un producto más atractivo a 

los compradores prospectos. Mediante la promoción, una empresa trata de 

aumentar el volumen de ventas de su producto a cualquier precio determinado, o 

sea, la empresa trata de desplazar su curva de demanda  a la derecha. Una 

empresa también espera que la promoción afecte a la elasticidad de la demanda 

de su producto. La administración quiere que la promoción aumente el atractivo de 

un producto, de modo que la cantidad demandada decline muy poco si el precio 

sube (demanda inelástica), y que las ventas crezcan considerablemente si el 

precio baja (demanda elástica). 

 

De acuerdo a lo expuesto y considerando el objetivo general de esta investigación 

se concluye que: 

 

 El posicionamiento de la marca Power Rider Uretano supera por un alto 

margen a sus competidores. La marca es más reconocida que las demás, 

tiene buena asistencia técnica, hace promociones y publicidad, posee una 

buena distribución y abastecimiento de los puntos donde venden la marca, 



y es recordada por los desabolladores y pintores como la que tiene mejor 

precio. 

 La marca Power Uretano recibió una buena valoración de la calidad 4 de 5 

Puntos esta es una excelente valoración, la marca Power Rider Uretano es 

de producción nacional y está compitiendo en su mayoría con marcas 

mundiales como: Du Pont, Sherwin Williams,  Moto Base, Valspar, entre 

otras. 

 

 El 100% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas 

de vehículos de la ciudad de Santiago conocen la marca Power Rider; el 

76%, la marca Sherwin Williams; el 58%, Du Pont; el 36%, Star Glass y Car 

Paint, respectivamente; el 6%, Auto Color; y el 1%, Moto Base y Valspar, 

en igual proporción. Esto significa que la marca de mayor posicionamiento 

es Power Rider, seguida de Sherwin Williams en segundo lugar y Du Pont 

en tercer lugar.  

 

 El 96% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago utilizan más en su taller la marca Power 

Rider. 

 

 El 70%  de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo encuestados de la ciudad de Santiago dicen que prefieren Power 

Rider, un el 13% Car Paint, seguida por un 10% de Star Glass. 

 

 Power Rider  la valoración máxima en imagen de marca 5 de 5, asistencia 

técnica 4 de 5, calidad 4 de 5, la mejor puntuación en la valoración del 

precio 1de 5.  

 

 El 96% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago utilizan más en su taller la marca Power 

Rider; el 4%, la marca Star Glass; el resto de las marcas en estudio no 



fueron reconocidas como más utilizadas . Esto significa que la marca de 

mayor uso en los talleres  es la marca Power Rider. 

 El 42% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirma comprar Power Uretano por el 

precio, el 40% por su calidad, un 11% por su buena terminación, un 4% 

dice por la variedad de colores y un 4% por que lo atienden bien en el 

punto de venta. 

 

 Al 34% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago le atrae el precio para comprar la línea 

Power Uretano, un 27% el reconocimiento de la marca, al 18% la calidad 

en la pintura, al 5% variedad de colores, 4% la buena terminación y aun 4% 

la publicidad. 

 

 El 57% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago considera la calidad, la marca Power 

Rider Uretano buena, un 27% Power Rider Uretano muy buena, , un 15% 

regular y un 1 % mala. 

 

 El 47 % de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago considera que la marca Power Uretano 

la consideran ni cara ni barata, un 36% la considera barata, un 9% 

considera el precio de la pintura Power Uretano es caro y un 8% la 

considera muy barata. 

 

Luego de conocerse las conclusiones de este estudio y el nivel de aceptación en 

el mercado en que se encuentra la marca Power Rider Uretano en la ciudad de 

Santiago de los Caballeros, a continuación se plantean las  siguientes 

recomendaciones:  

 

 



 

 

 

A los dueños de la empresa Pisos & Techados Torginol 

 

 La empresa debe seguir esforzándose en promover el uso de los tintes 

Power Rider Uretano, mostrando las ventajas económicas, el ahorro en el 

tiempo, y la contribución que los talleres pueden hacer al contaminar 

menos su entorno. 

 

 La compañía debe seguir esforzándose en mejorar su calidad, lograr mejor 

estandarización en la fabricación de los productos de esta manera se 

generara mayor confianza en los desabolladores y pintores utilizando la 

marca tanto en vehículos modernos como antiguos. 

 

 Diseñar una campaña promocional que esté dirigida hacia los pintores de 

los talleres de pintura que incluya publicidad radial, escrita, letreros, afiches 

y revistas automotrices, promoción de ventas, concursos, y cursos 

especializados para los pintores y desabolladores. 

 

 Desarrollar técnicas de promoción de ventas en los principales puntos de 

comercialización de los productos Power Rider Uretano, utilizando bajantes 

y exhibidores de la marca. 

 

 

 

 

 

 

 

 



CONCLUSIONES 

 

A continuación se presentan las conclusiones a las que se ha llegado en este 

interesante estudio sobre el Análisis de la aceptación del mercado de la marca 

Power Rider Uretano en la ciudad de Santiago, año 2012. 

 

El objetivo general de esta investigación es: Analizar posicionamiento de la 

marca de pintura automotriz Power Rider Uretano en la ciudad de Santiago, 

año 2012. 

 

 Los resultados de esta investigación indican claramente que el nivel de 

aceptación de la marca Power Rider Uretano supera por un alto margen a 

sus competidores. La marca es más reconocida que las demás, tiene 

buena asistencia técnica, hace promociones y publicidad, posee una buena 

distribución y abastecimiento de los puntos donde venden la marca, y es 

recordada por los desabolladores y pintores de la ciudad de Santiago como 

la de mejor precio. 

 

 La marca Power Uretano recibió una buena valoración de la calidad 4 de 5 

Puntos esta es una excelente valoración, la marca Power Rider Uretano es 

de producción nacional y está compitiendo en su mayoría con marcas 

mundiales como: Du Pont, Sherwin Williams,  Moto Base, Valspar entre 

otras. 

 

 El 100% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas 

de vehículos de la ciudad de Santiago conocen la marca Power Rider. 

 

 El 96% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago utilizan más en su taller la marca Power 

Rider. 

 



 El 70%  de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo encuestados de la ciudad de Santiago dicen que prefieren Power 

Rider, un el 13% Car Paint, seguida por un 10% de Star Glass. 

 

 Power Rider  la valoración máxima en imagen de marca 5 de 5, asistencia 

técnica 4 de 5, calidad 4 de 5, la mejor puntuación en la valoración del 

precio 1de 5.  

 

 El 96% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago utilizan más en su taller la marca Power 

Rider; el 4%, la marca Star Glass; el resto de las marcas en estudio no 

fueron reconocidas como más utilizadas . Esto significa que la marca de 

mayor uso en los talleres  es la marca Power Rider. 

 

 El 42% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirma comprar Power Uretano por el 

precio, el 40% por su calidad, un 11% por su buena terminación, un 4% 

dice por la variedad de colores y un 4% por que lo atienden bien en el 

punto de venta. 

 

 Al 42% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago le atrae el precio para comprar la línea 

Power Uretano, un 27% el reconocimiento de la marca, al 18% la calidad 

en la pintura, al 5% variedad de colores, 4% la buena terminación y aun 4% 

la publicidad. 

 

 El 57% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago considera la calidad, la marca Power 

Rider Uretano buena, un 27% Power Rider Uretano muy buena, , un 15% 

regular y un 1 % mala. 

 



 El 47 % de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago considera que la marca Power Uretano 

la consideran ni cara ni barata, un 36% la considera barata, un 9% 

considera el precio de la pintura Power Uretano es caro y un 8% la 

considera muy barata. 

 

 El 47% de los desabolladores y pintores de la ciudad de Santiago evaluó la 

marca de pintura automotriz Power Uretano como buena, el 25% evalúa la 

marca como muy buena, un 18% la evalúa como regular y un 10% la 

considera deficiente. 

 

 El 89% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirmo haber leído, escuchado o visto 

alguna publicidad de pintura automotriz Power Uretano y un 11% negó 

haber visto algún tipo de publicidad de la marca. 

 

 El 89% de los encuestados había recibido algún tipo de promoción, y un 

11% nunca habría recibido nada. 

 

 El 80% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirmo que había recibido artículos 

promocionales, un 13% había recibido regalos y un 7% había participado 

en rifas. 

 

 

 El 89% de los desabolladores y pintores de vehículo de la ciudad de 

Santiago afirmo que compra pintura automotriz Power Rider uretano todos 

los días, un 7% de los encuestados compra interdiario y un 4% compra 

semanal.  

 



Objetivos específicos #1: Identificar los atributos o características que inciden 

en la aceptación de la marca de pintura Uretano Power por parte de los 

consumidores de la ciudad de Santiago. 

 

 Centramos la primera parte del cuestionario en investigar qué factores y/o 

atributos buscan los desabolladores y pintores automotrices a la hora de 

buscar una marca de pintura uretano. 

 

 Los indicadores mostraron 4 atributos que para este mercado es 

importante, o lo que es igual lo que ellos buscan cuando van a comprar 

pintura uretano. Lo que más les importa a los desabolladores y pintores es 

el precio, la calidad, que la marca sea reconocida, y que la pintura de un 

acabado óptimo.  

 

 Los datos estadísticos extraídos del cuestionario nos mostró que el 39% de 

los desabolladores y pintores del área automotriz en la ciudad de Santiago 

de los caballeros que fueron encuestados están interesados en el precio de 

la pintura para adquirirla, un 24% le importa la calidad de la pinturas que 

utilizan, un 22% les interesa que la marca sea reconocida y un 18 % les 

interesa que de una buena terminación o acabado. 

 

 

Objetivos específicos #2: Determinar el efecto del precio en la aceptación  de 

la marca Power Uretano y como este influye en la decisión de compra de los 

consumidores finales. 

 

 El estudio demostró que los desabolladores y pintores buscan el mejor 

precio de la pintura como primer indicador para adquirirla un 42% de los 

encuestados respondió que para ellos este atributo tiene mayor valor. 

 



 En la encuesta realizada en la ciudad de Santiago de los Caballeros a los 

talleres la marca Du Pont resultó ser la de los precios más altos con 4 de 5 

puntos, Sherwin Williams 3 de 5, Car Paint 3 de 5., Star Glass y Auto Color 

2  y  Power Rider 1 considerada y valorada como la marca de mejor precio 

del mercado. 

 

 Indudablemente el precio es el valor más atrayente para los clientes de la 

marca Power Rider Uretano y esta marca ha logrado posicionarse como 

líder del mercado automotriz entre otros valores a su buen precio. 

 

Objetivos específicos #3 Medir la contribución que hacen las actividades 

promocionales que realiza la marca en la decisión de compra de los clientes 

y en el nivel de aceptación que posee la marca Power Uretano en la ciudad 

de Santiago. 

 

 La promoción de ventas y la publicidad son dos herramientas que impulsan 

el conocimiento y reconocimiento de una marca o producto en el mercado, 

y mucho más aun en la ciudad de Santiago; en nuestra investigación 

descubrimos la importancia que le da la marca Power Rider Uretano a esta 

herramienta, la utiliza en variadas formas, esta participa en eventos 

automotrices y ferreteros, eventos automovilísticos, eventos deportivos en 

general, artículos promocionales, materiales pop, afiches, letreros, 

paraguas, rifas, incentivos, cursos talleres, entre otros. 

 Este esfuerzo promocional dura casi todo el año, lo utilizan de acuerdo a 

las eventualidades y los objetivos de cada trimestre. 

 

 A la marca le ha dado muy buenos resultados mostraremos algunos 

ejemplos: El 89% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de 

pinturas de vehículo de la ciudad de Santiago afirmo haber leído, 

escuchado o visto alguna publicidad de pintura automotriz Power Uretano y 

un 11% negó haber visto algún tipo de publicidad de la marca. 



 

 El 52% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirmo haberse enterado de la marca por 

letreros, un 30% por afiches un 7% por la radio, un 7% por la televisión y 

un 4% por los periódicos. 

 

 El 51% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirmo que lo que más recuerda de la 

publicidad de la marca Power Uretano, un 17% el logotipo, un 15% el 

slogan, un 13% las características del producto, un 4% los personales.   

 

 El 47% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirmo que las imágenes presentadas en 

la publicidad de la marca Power Uretano se identifica con su estilo de vida, 

un 35% está parcialmente de acuerdo, un 14% en desacuerdo, un 0% 

parcialmente en desacuerdo, un 4% totalmente en desacuerdo.  

 

 El 89% de los encuestados había recibido algún tipo de promoción, y un 

11% nunca habría recibido nada. 

 

 El 80% de los desabolladores, pintores y dueños de centros de pinturas de 

vehículo de la ciudad de Santiago afirmo que había recibido artículos 

promocionales, un 13% había recibido regalos y un 7% había participado 

en rifas. 

 

Estos datos dan fe de que la marca Power Rider uretano le debe un buen 

porcentaje de su nivel de aceptación a las actividades promocionales y 

publicitarias constantes y agresivas que utilizan, han logrado calar en el gusto de 

los pintores y desabolladores de Santiago. 
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