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Estudio de mercado para establecer estrategias competitivas en la

comercializacion de AguantaGotas de la empresa “Omega Corp”

PROBLEMA

Ante la expansion de portafolio de productos para
satisfacer las necesidades de los consumidores del
mercado de l|la construccion, la empresa introduce el
impermeabilizante de techos “AguantaGotas”, mismo que
ante los pronodsticos realizados no ha despuntado en las
ventas, especialmente en la ciudad de Guayaquil.

OBJETIVO GENERAL

productos para la construccion.

“Omega Corp.” una empresa lider especializada
E en la fabricacion y comercializacion de
Pilar fundamental: Innovacion y

Plantear un analisis del mercado para la elaboracion de
una nueva estrategia de comercializacion del
impermeabilizante de techos AguantaGotas, haciendo uso
de metodologias de investigacion de mercados y analisis
financieros.

PROPUESTA

Guayaquil es una ciudad cede de migrantes, que ha acogido a cientos de
ciudadanos de todos lados del pais, y que por ende ha tenido durante
décadas un incremento poblacional que hoy en dia se expande a ciudades
como Duran, Daule y Samborondén.

Se analizo el macro y micro del mercado en miras de segmentarlo, definir el
mercado objetivo y buscar estrategias que puedan sumar en las estrategias;
de igual manera se analizo la industria con el fin de conocer las cinco aristas
de las fuerzas de Porter.

Se realizaron 117 encuestas a ciudadanos que encajaban con el perfil del
mercado objetivo con el fin de conocer las preferencias de consumo, asi
mismo se realizaron entrevistas a una constructora y un experto en el area
de impermeabilizantes para relacionar las preferencias de los consumidores
con aspectos técnicos de los productos impermeabilizantes.

RESULTADOS

Con la informacion obtenida por medio de las encuestas
realizadas a una muestra del mercado objetivo, se
procedio a establecer las estrategias de comercializacion
del impermeabilizante AguantaGota, las cuales son:

* Introducir el producto en supermercados ferreteros vy
ferreterias de barrio: Esto es considerando que el 85%
de los encuestados indico haber realizado sus compras
en estos establecimientos, y teniendo en cuenta que el
impermeabilizante solo se vende en ferreterias
asociadas a la empresa.

e Mantener un alcance de asesoria especializada: Esto
con la finalidad de brindar un valor agregado a los
consumidores que adquieren los productos en los
locales en el que se expende en mayor medida el
producto.

CONCLUSIONES

" los ciudadanos de la costa, en las localidades " Los supermercados ferreteros, y ferreterias de barrio

encuestadas no tienen arraigada una cultura de
impermeabilizacion como alternativa de prevencion
ante filtraciones por las lluvias.

= El cliente promedio no aplica el impermeabilizante para
techo por su propia cuenta, sino que contrata a tercero
para que realice el trabajo, no obstante, esta interesado en
conocer el impermeabilizante empleado.

son reconocidos por el mercado como los puntos de
venta mas cercanos y cotidianos para la adquisicion de
estos productos.

" Los consumidores no conocen el producto por los
insuficientes puntos de ventas en donde comercializan
la marca.



