
ENTREVISTA CONCLUSIONES

Actividad laboral Maestro general de obra.

Años de experiencia 45 años.

Descripción de sus funciones laborales

Responsabilidad de que quede la parte estructural con 
responsabilidad, que quede bien hecha las cosas, manejando 
los hierros, manejando concretos ya cuando uno termina esa 
etapa se devuelve o avanza con la area de mampostería que es 
los muros interiores, exteriores fachadas y después se regresa 
nuevamente con la... aparte de, de la actividad de pañetes y 
acabados.

¿Cual es su experiencia en el campo de producto para 
decorar paredes interiores, exteriores? 30 años.

¿Cuales son los que conoce? Hace tiempo atrás era yeso, cemento, la call, ahora la 
terminación es en masillas.

¿Cuales son los que utiliza?

Para las obras de construcción ya sean grande o pequeñas se 
sigue usando masilla y pinturas. La pintura que más se usa es 
la Tito Pabon seguido de corona por su economía y por la 
parte de acabados.

¿Cada cuanto los utiliza? A diario sea en obra pequeña o sea en obra grande y lo mismo 
la masilla y su pintura. 

¿En qué situaciones los utiliza? Si ya en el término de acabados

¿Cuales son los productos que más los utiliza? La masilla, la que se utiliza para el draibol, masillas de... pinto 
pinturas. Tito Pabón. 

¿Cuales son los productos que más prefiere y porque?

Porque viene con un espesor, ósea... viene, no viene tan igual 
a como la Pintuco que hoy en dia, por decir algo, primero se 
utilizaba la caneca de 5 galones la de Pintuco,  Pintex y venía 
y según las proporciones que es un cuarto de agua por galón 
Tito pabon!  más por la parte económica y por la parte de 
acabados .

¿Cuales son las marcas que más usa? Tito pabón como la primera.. últimamente que se está 
utilizando es corona.

¿Cuales son las marcas que más recomienda? Las que más recomienda seria corona y Tito pabón.

¿Motivos de recomendación? Si si por costos,si si eso rinde.

¿Qué tanto influye su recomendación en clientes finales? Influye el 50 % se basan en la experiencia, el precio. 

¿Quien toma la decisión final en la elección de la marca 
que utilizan para la decoración de las paredes?

El dueño del apartamento, el dueño de la obra en ese 
momento.

¿Cuales son los productos que más le piden sus clientes?
La pintura chilena, pero para vivienda de interés social Tito 
Pabon o Corona. 

¿Dónde compra los productos? En el sector donde esté trabajando pero si hay servicios de 
automovil en la fábrica en el 7 de agosto en santa sofia 

¿Porque compra en esos lugares?

Uno es cliente entonces si uno está ahí le hacen un pequeño 
descuento, hay le favorece por llevar al cliente le obsequian 
una brocha o le obsequian una espátula son costos que se 
ahorra

¿Conoce usted acerca de los productos para la arquitectura 
verde, o sabe que es la arquitectura verde? Pues hoy en dia ya hay un punto de... de que tenemos que 

trabajar sobre ese punto de la, del medio ambiente.

Es un punto a favor que conozcan ya los productos ecológicos que existen 
en el mercado, que han demostrado que sí pueden competir con los 
tradicionales, lo cual debe ser incluido dentro de la presentación de nuestro 
producto, está buena imagen que han dejado los productos ecológicos 
puede apalancar el nuestro. Además del ahorro de otros productos y la 
seguridad biológica en la utilización no solo cuida la salud de clientes 
finales sino de la utilización de ellos cuando se aplican. 

¿Conoce usted ehhh... productos que se enfoquen en el 
cuidado del medio ambiente?

Del medio ambiente hay unas pinturas ehh... hace ya hace 
ratico que aplique hay unas pinturas espoxica.na empresa que 
llegó nueva hace poco llegó de medellín… y saco pinturas 
ecológicas  y entonces ya no tenemos que utilizar varsol, ni 
tiner, ni disolventes que eso es a base petróleo.

Estrategia comercial - posicionamiento: Ya que se trata de un producto 
ecológico es importante apalancarse en el desempeño de calidad y de 
bioseguridad para todos los implicados, es importante incluir estos 
atributos dentro del BROCHURE. Además explicarles el ahorro dentro de 
los otros productos que ya no son necesario utilizarlos como el varsol, tiner 
o disolventes, que son productos derivados del petróleo. Además que estos 
productos ecológicos que existen dentro de la categoría ya han demostrado 

¿según su experiencia como se ha desempeñado en cuanto 
a su rendimiento y calidad y garantía con los productos 
ecológicos que ha utilizado sumercé? 

Dan buenos principios de... del trabajo y buena terminación en 
acabados.

¿Qué es lo que más le agrada de ellos y porque razón esos 
productos ecológicos?

Porque prácticamente hay más… más seguridad pal trabajo, 
osea hay menos riesgo de tapabocas, de monogafas pa las 
vistas, que le digo yo… menos polución al medio ambiente.

¿Qué es lo que le desagrada del producto, hay alguna razón 
o algún…?

Que se demora en el secado para los... para los acabados para 
la terminación final. 

¿Que tanto.. ehhhhh los utiliza dentro de su ejercicio 
laboral esos productos ecológicos? Muy espontáneo. Porque hay mucho cliente que no conoce. 

Mejoras? Más comercialización.

Opinión inicial Que haiga comercialización para así mismo conocerlo y darlo 
a conocer a la a… a la a la rama de la construcción en general.

Que le gusto de la prueba de producto
Inicialmente si lo compraría porque? por la parte ecológica y 
buscar los beneficios y así mismo propagar la... la utilización 
del mismo.

Dispuesto a pagar $25.000 Mil pesos

Recomendación de nuestro producto y por qué razón.

Si si hay que… hay que dar el visto bueno de personas para 
que tomen la determinación y si es viable o no... o de pronto le 
encuentran algunas sugerencia mire que se demora mucho el 
secado, o que de pronto en el terminado en si es que hay 
mucha diferencia en… osea se maneja muchas posibilidades 
de acabados dentro de la obra. Que un comentario lo tiene el 
ingeniero residente, otro lo tiene el director de obra, el otro lo 
tiene el... el manda mas, entonces el manda mas el… del 
dueño del balón empieza hacer cuentas si me sirve no me 
sirve.

Comportamiento de compra

Opinión frente a los productos 
ecológicos 

La  decisión final  del producto y marca de elección depende 
principalmente del usuario o dueño final del inmueble, pero claramente 
dicha decisión está siendo influenciado por los maestros de obra que por su 
experiencia en precio y experiencia con los diferentes productos generan 
credibilidad en los clientes finales. Por lo tanto, la decisión recae en ellos 
en un 50%.                                                                         Estrategia 
Segmentación: Para posicionar nuestro producto dentro del mercado de las 
pinturas, primero debemos atender el mercado de maestros de obra y 
expertos en pinturas ya que ellos son los principales influenciadores en la 
toma de decisión del producto a utilizar como decorativo en paredes y es 
más fácil que ellos reconozcan la calidad de nuestro producto.

Incidencia del influenciador

Los influenciadores de mercados suelen comprar los productos en los 
puntos de fábrica, ya que ellos son clientes habituales, por lo que les hacen 
descuentos sobre el precio y les obsequian productos como brochas o 
espátulas de trabajo.                                                                             
Estrategia de comercialización fidelización: Para comenzar a penetrar el 
mercado con nuestro producto es importante hacerlo conocer con nuestra 
fuerza de ventas directas, es decir llevar nuestro producto a donde están los 
pintores, maestros de obras y demás implicados en las construcciones, para 
que cambien sus rituales de compra, y ahorrarles el tiempo en 
desplazamiento en la compra de dichos productos, nos dará una ventaja en 
el mercado.                                                                      Segundo, dentro 
de las estrategias de fidelización se debe ejercer dos actividades, incluir 
obsequios relacionados con su trabajo y precios preferenciales para ellos, 
además de crearlos dentro de una base de datos que los incluyan como 
clientes preferenciales y que se identifiquen ellos como tal.

*La demanda del mercado ha ido cambiando a través de los años, 
anteriormente para los acabados de paredes se utilizaba principalmente 
productos como: yeso, call y cemento blanco. Actualmente la tendencia es 
otra, como pinturas y masillas lo que demuestra que nuestro producto si 
tiene una posible demanda.                                                                                                                                                                                                                                                                                     
*Las marcas líderes de mercado para acabados en pinturas son 
principalmente: masillas para Draibol Pinto Pinturas, Corona y Tito Pabon 
por que son las que dan un mejor rendimiento (economía) por su 
consistencia  y por la calidad en los acabados. Es decir permiten generar 
ganancias a los implicados y garantizan un trabajo de calidad.                                                                                                                           
*Las de mayor recomendación a sus clientes son: Tito Pabón por calidad y 
Corona por ser más costo-eficiente. Estas serán nuestras principales 
competencias en el mercado.                      

Hábitos de consumo

Valoración entre marca

Perfil del consumidor / 
influenciador

ÍTEMS VALORACIÓN

PERFIL: Los especialistas en productos decorativos en paredes de 
interiores, también son expertos en la edificación de muros y en apoyo con 
los maestros en mampostería dan el acabado final de las edificaciones que 
construyen por más de 30 años de experiencia en el sector. ( descripción 
de perfil entrevistado) debe ser incluido para contextualizar dentro de 
los resultados.

Prueba del producto

A pesar de que conocen los productos de la categoría “ecológica”  no 
siempre se conocen, ni hay marcas muy reconocidas en el segmento, nos 
demuestra que es una oportunidad para ser líderes de este segmento, 
porque si muestran interés en utilizarlos, pero la comercialización, 
publicidad y experiencia con ellos son mínimos. 

Un punto a considerar es que se debe garantizar que el secado de nuestro 
producto se desempeña igual de rápido a los tradicionales ya que puede ser 
un aspecto que no puede ser una pequeña barrera en la penetración de 
mercado de nuestro producto.

El presupuesto que los maestros de obra, pintores y expertos en la 
utilización de los productos decorativos para paredes no deben superar los 
$25.000 mil pesos y de acuerdo a esto se debe establecer dentro los 
procesos de manufactura este indicador económico, para ser lo 
suficientemente atractivo para el gremio foco, se recomienda que nuestro 
producto tenga los siguientes atributos de desempeño.                                                                                                    
Calidad en el acabado: Debe quedar un color parejo en las paredes a las 
que se aplique, de buen cubrimiento en el color.                                                                
Rendimiento: Que sea de buena consistencia, similar a los líderes del 
mercado.                                                                                           
Costo- eficiente: Ahorro en la utilización de otros productos (tiner, varsol, 
derivados del petróleo en general), además de ser de calidad y rendimiento 
por el precio en el que están dispuestos a pagar los usuarios finales.                                                                                                   
Secado rápido: Exponer cuanto se demora nuestro producto en este 
aspecto y demostrar que se trata de un producto diferente a los otros 
ecológicos ya que al parecer es un aspecto de barrera en su 
comercialización, pues su experiencia les ha demostrado que no siempre se 
comporta como lo esperado.

Intención de compra / 
recomendación
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