MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS
POR CARLOS MORA
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Carlos Mora Fernandez

36 anos

Socidologo — Sociologia econémica —» Sociologia de la empresa

Director de investigacion & Cofounder y... administrador,
encuestador, comercial, project manager, disefiador, etc.

Inquietudes: conocer como interactuamos, impacto de mis
decisiones , poner en valor la informacion.

Instituto de investigacion social

Idea original de Raul Carratala y Carlos Mora

Creacion: 2017 (Empezamos a operar en el verano de 2018) E L | K E R T
Localizacion: Poligono industrial Canastell __

Capital: 4.000 €

Vision: “Hacer accesible la informacion a todo aquel que lo
desee para que pueda tomar mejores decisiones”
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EN EL PROCESO DE GENERACION DE CONOCIMIENTO

¢QUE ENTENDEMOS POR “CODIFICACIONES DE
HECHOS Y EVENTOS REALES”?
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¢OUE HERRAMIENTA DE
INVESTIGACION NOS PROPORCIONA
DATOS DE FUENTE PRIMARIA?
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¢COMO SE DENOMINA LA FASE QUE
DIAGNOSTICA E INDICA LA DIRECCION PARA
CONOCER EL MERCADO?
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MARKETING OPERATIVO

SEGMENTACION

TARGETING

POSICIONAMIENTO

MARKETING MIX

INVESTIGACION
DE MERCADO

OBSERVACION Y DEFINICION DEL
MERCADO

¢OUE NECESIDAD QUIERO
SATISFACER? ¢PARA QUIEN? ¢QUE
MERCADO?

TIPO DE INVESTIGACION:

e  ANALISIS DE LA COMPETENCIA
. EVOLUCION DEL MERCADO
o ESTUDIO DE NECESIDADES




¢COMO VAMOS A ESTRUCTURAR EL TALLER DE
HOY?

1. UNA NUEVA ERA ECONOMICA
2.START UP
3. MARKET PRODUCT FIT: “INVESTIGACION DE BOLSILLO”

4.prRACTICA



UNA NUEVA ERA ECONOMICA

MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS




PARADIGMA ECONOMICO TRADICIONAL:

TIERRA/CAPITAL/RECURSOS

LEY DE RENDIMIENTOS DECRECIENTES
PRINCIPIO DE LA ESCASEZ

ESPACIO DE LUGARES




CAPITAL

ERA INDUSTRIAL

ERA DEL
CONOCIMIENTO

TRABAJO CONOCIMIENTO

e

ERA AGRICOLA

TIERRA




PARADIGMA DE LA NUEVA ECONOMIA:

INFORMACION COMO FACTOR

LEY DE RENDIMIENTOS CRECIENTES

PRINCIPIO DE ABUNDANCIA
ESPACIO EN RED Y EN TODO CASO,
GLOBALIZADA
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RENDIMIENTOS DECRECIENTES
RENDIMIENTOS CRECIENTES

FACTOR
PRODUCTIVO
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FIGHT. DREAM. HOPE. LOVE.

LesMisérables
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START UP

MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS




¢OUE ES UNA
START UP?

Un tipo de empresa, que
basa su modelo de
explotacion de negocio
en el uso interisivo de
tecrologia, con
tendericia a la
escalabilidad ly dirige su
fFuerza de marketing a
un mercado global.



TIPOS DE STARTUPS

PROPTECH MARKTECH
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ORGANIZACION

.-

Predlomina una jerarquia
horizontal. El director/
gerente/ CEO puede
estar en la cuspide,
pero no tener un rol
determinante en la
organizacion.

Un ingeniero infFormatico
puede tener mejor
remuneracion y ser
impresciridible.



TIEMPO

DE REACCION La metodologia “agile"
muy adaptativa y le

motiva el cambio.

Nuevos retos, son una

¥ excelente oportunidad
| para ganar mas pasta.

ZQué elemento de
\Estos son mis marketing tradicional
principios, si no te entra en conflicto con

incioio?”
—LL
gL[SCaH, tengo otrosfl este principio




MARKETING ANALITICO

ACCION Presupuesto  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
1. Comunicacién online
Creacion web 4.200 €
Redes sociales (Contenido) 1.600 € H
Posicionamiento portales 2.100 €
SEM 1.500 € ]
Videos 3.000 €
Mail marketing 700 €
Redes Sociales (Promociones) 900 €
Total 14.000 €
2.Eventosyfiestas
Halloween 1.100 €
PECES 12.000 €
Open Summer 800 €
Albir en juego 600 € -I
Activate 700 € LT 1 1]
Dia de Noruega 500 € H
Costa Blanca Cup 1.200 € -
Total 16.900 €
3.Publicidad
Sorteos RRSS 1.000 €
Fidewa 3.000 €
Prensa escrita 1.500 €
Relaciones Publicas 1.800 €
Publicidad Online 1.200 €
Club Remo de Altea 2.100 €
Total 10.600 €
4. Gestion del talento
Formacién continua 5.000 €
Coaching 2.000 €
LOL University 800 €
Total 7.800 €
5. Branding
Disefio grafico 1.200 €
Imprenta 900 €
Total 2.100 €
7. Estudios de mercado
CRM 2.000 €
Encuesta de satisfaccion 1.800 €
IAP 3.100 €
Total 6.900 €
TOTAL PARTIDAS 58.300 €




MERCADO

Para la start up top, no
— e’XI.st:en Fronteras ni
limites.

Lo ideal es un producto
hecho para todos,
UNA UNIDAD multicanal y accesible.

ECONOMICA

“TODO TERRENOQO"




NEGOCIACION

El cornisumidor se
convierte en prosumidor.

Lo involucra en el
O O negocio y lo empodera.

DisFurnciones.

“winn to wir’"




Debido a su naturaleza.,

FINANCIACION provoca una gran

dependericia a la
Financiacion externa.

FRIENDS
FAMILY
FOOLS

De las 3 F al Business Angels
Businiess Arnigel Lanzaderas
CrowdFunding




RENDIMIENTO

TIEMPO

| VALLE DE LA MUERTE




plan de
negocio
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MARKET PRODUCT FIT

o MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS




MARKET PRODUCT FIT

Entendido como el proceso de ajustar el producto en el mercado y
poder evaluar la capacidad de explotacion comercial de una start up
sabiendo si el producto o servicio cumple justo con las necesidades del
mercado. Se confirma a través del proceso de validacion de clientes
comprobando que se ha localizado una oportunidad y que el target
reacciona de forma positiva a tu servicio o producto; ofreces algo que
interesa de verdad a un grupo y lo empiezas a vender. (Marc Andressen)




PROBLEMA (QUE PERCIBIMOS EN EL MERCADO:
OPORTUNIDAD, NECESIDAD,...

METODOLOGIA (AGILES?)

VIABILIDAD MINIMA DEL PRODUCTO (SALIR DEL
VALLE DE MUERTE ¢7?)

POSIBLES MERCADO

PRODUCTOS

MARKET PRODUCT FIT
A



EJEMPLO:
TARGET

SEGMENTACION

Proceso que consiste en
dividir el mercado total en
varios grupos mas pequenos
e internamente homogéneos

con el fin de adecuar el
producto a las
caracteristicas del mercado

(MARKET PRODUC FIT)

Las variables que se tie-
nen en cuenta son:

MARKETING TRADICIONAL

—

4

—

SOCIODEMOGRAFICA

MOMENTOS DE USO

ESTILOS

ACTITUD
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| PODER ADQUISITIVO

ESPECIFICO

POPULAR
MARGINAL

INNOVADOR
SEGUIDOR

DIA
NOCHE




EJEMPLO:
TARGET

SEGMENTACION

Proceso que consiste en
dividir el mercado total en
varios grupos mas pequenos
e internamente homogéneos
con el fin de adecuar €l
producto a las
caracteristicas del mercado

(MARKET PRODUC FIT)

MARKET PRODUCT FIT




EJEMPLO: PRECIO

MARKETING TRADICIONAL MARKET PRODUCT FIT:

FIJACION DE PRECIOS PARA PRICING DINAMICO
PENTRAR EN EL MERCADO

FIJACION DE PRECIOS
SEGMENTACION GEOGRAFICA
FIJACION DE PRECIOS
PSICOLOGICOS

METABUSCADORES

FIJACION DE PRECIOS
COMPLEMENTACION




PRACTICA

PROCESO DE VALIDACION DE PRODUCTO DE UNA STARTUP




*Sugerencia de presentacién

Cada 1/2 pizza contiene

de la CDO* de un adulto
Por 100g: 755kJ/179kcal

hecra

by Foods for Tomorrow

Pizza
de masa madre hecha al horno de piedra
con mucha hambre de progreso y
ganas de un mundo mejor



Genérica:
que oportunidades y qué debilidades percibes antes del lanzamiento de HEURA al
mercado?

Panel gerentes:
¢ Qué caracteristicas debe tener tu buyer persona?
¢A través de qué medio (canales) promocionarias HEURA para llegar a tu publico?
¢, Qué valores y caracteristicas te gustaria transmitir a través de tu marca (propuesta de
valor)?

Panel consumidores:
¢Por qué comprarias HEURA?
¢ Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por HEURA?
No solo fijeis precio, hablad también de promociones, ofertas, etc.
Qué tipo de persona seria si comprases HEURA

Numeros 2,3,7,8,9,11,13,16, 18,19

Nuameros 1,4,5,6,10,12,14,15,17,20.



