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Investigacion de Mercados en PYMES

Importancia Manera informal

Emprendurismo Personal

Proyectos familiares

Proyectos de amigos

Tension inicial se centra en el desarrollo del producto
o servicio, esto hace que pongan poco cuidado a:

¢Como nacen?
Canales de comunicacion

Precio

Competencia

Mercado

Alcance




Investigacion de Mercados en PYMES

Importancia de la Investigacion de Mercados PYMES




Investigacion de Mercados

¢Como sabe una PYME cuando debe hacer investigacion de mercados?

Interno

Recomendacién del Producto (NPS)

Satisfaccion del Producto
Satisfaccion del Servicio

“Journey Map”

Incidencia de problemas

Externo

NPS Competencia
Imagen de marca

Salud de marca

Pruebas de producto




Investigacion de Mercados

é¢Cuando hacer una investigacion de Mercados?

Tres preguntas indispensables

No

éVoy a usar los resultados?

NO Continuar
con la
investigacion

\ Continuar con
& la investigacion




Investigacion de Mercados

Contestamos si a las tres preguntas iniciales: ¢ Qué necesitamos?

éPor qué?

iy e Toma de
Informacion - Datos - Conocimiento - .
decisiones




Investigacion de Mercados: roles

Descriptiva

Recopilacion y presentacion de informacion
@:} @ caracterizacion del consumidor y producto
@)
o 0
O @ o MUY &
®
I nVEStIgaC I 0 n ‘ Explicacidon de datos acciones, planteamiento de hipdtesis.
o)

o} Predecir si el suceso “A” ocurre por el suceso “B”.
ﬁﬂ @ ey
@} N Predictiva
Especificacion de cdmo usar la investigacion descriptiva y

@

Diagnostica

|

osﬂ‘:»l

diagndstica para predecir los resultados de una decision
planeada de marketing o comportamientos futuros de
variables.




Tipo de Informacion

Primaria

Secundaria

)

)

Contienen informacidon nueva y original, resultado de un trabajo
intelectual o de recoleccion de datos primaria.

Contienen informacién organizada, elaborada, producto de analisis,
extraccion o reorganizacion que refiere a documentos primarios
originales o métodos de recoleccion establecidos de forma.
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Informacion secundaria

¢Donde buscarla?

Tipo de informacion secundaria

INEC: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Informacion secundaria

Tipo de informacion secundaria

AGROPECUARIC % AGROPECUARIO

‘Otros cultivos

CIEMCIAS ¥ TECHOLOGIAS Acinsdesd AOnicola )
Area sembrada en hectdreas

ECONOM(A Carecteristicas defas fincas

} 4 . \
shianania e } AlduUgLae ‘.“‘ ]

609,4 12294 3750, 3958,7 48022 Bb67649

‘almifa
EIMHE BEpaciEies agiopesuEnos

ETICALION

Livsctasd Pecuana

EMPLED

. "2 AN Zo N AN\
""ITHF'HI.'I g {'/ .J' \‘\ ||‘/ : \J‘ / # \‘\ ':’ \\l‘ '.'/ { \'
( ) | (0N | I )

INGRESOS Y GASTOS - 'y S N, W \ 7/

DE HO=ARES

MEDIQ AMBIENTE

POBLACION

POEREZA Y DESHLUALDAD

Fuente: INEL-Losta Rica. Encupsra Nacional Agropecuana ENA| 2U1H.
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Informacion secundaria

Tipo de informacion secundaria

Caracteristicas de las personas trabajadoras independientes

Ubicacidn por region de planificacion Pornivel de instruccidn

Huetar Norte

1,87 -HF'-F-IT.'IEIFiJ
" ' = =
P completa 4b, 4
Fmm L =im) 0 MENos
Tt A A i Secundaria 36.8
. e B completa e ya %
’ incompleta

Pacifica Central

5,3 %

T 2
BByl <o 160w

(entral ' Brunca

60.4% 9,0 %

Fuente: INE[-Lesta Rica Encuesta Hacianal de Micoempresas de fos Hogares 2019,

Tipo de actividad economica de las microempresas

At Pl pte e T e T

Agropecuario

Serviclos técnico- profesionales 15,3%

Lomercia

Fuerie; INEL-[osta Rica Ercuesta Nacional de Hicroempresas de los Rogares 2012
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Informacion secundaria

Tipo de informacion secundaria

Tipos de trabajadores independientes y razén motivadora Formalizacion.., un desafio

0 A Comprobantes de ventas”
: . ¢ .0
¢« T a7 )
1
-l
69,7% 20,4% 6,2% 3,7% 45,5 % 20,3 % )
Cuenta propia Cuenta propia Empleador/a (uenta propia ISCTIED en 31guna Tiene confabilidad
solo/a con ayudantes" solo con socios/as” Instancia piblica formal No tiene ningdin §2.7%
. . - o * !
Motivacion emprendedora o tomprobante de venta
—— Tiene factura timbrada 28,9 %
459% 41.2% 13,1 % 3’2% Tiene Factura electrbnica 22,9%
y 2 Tiene contabilidad por Tiene cédula
régimen simplificado juridica” llene Factura no timbrada 5.7%
Necesidad Oportunidad Tradicion

1/ Intluye lus ayudantes ro remuneradas v los asalarisdos gue frabaan otasianalmente
2/ Intluye 1 microempresas en dande ks parsana independients frabsja Gnicamenta ton algie socio.
Fuente: INE[-Costa Rica. Encuestz Nacional de Microemaresas de los Hogares 2019

1/ Principalmende [aja [osterritense ce Sequre Sacial [LISS) y Ministerio de Hacienda. Se excluye el Registra ¥acional.
2/ Instrito en el Registro National

3/ Cada microempresa pusde feser mis de una opodn,
Fuente: INEC-Costa Rica. Encuesta Nacional de Micruempresas de los Hogares 2014,
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Informacion secundaria

Tipo de informacion secundaria

Los 10 alimentos mas
adquiridos en los hogares 'Y
en una semana
& = @
A 25 M ‘ 0

o 4

Y...¢Como andan las
deudas en los hogares?

Empresas Ulras ondgites de Frestamos farjetas Prestamistas v
camertinies enhdooes finarcierys para viviends de oréditn o¥vas formas'

301% 28,1 %

4,2 %

9,8 %

e los hogares mantiene
al menos un tipo de deuda®

Fuente: INEC-Costa Rica. Encuesta Nacional dnl o5 y Gastos de los Hegares [ERIGH] 2018
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Informacion secundaria

Tipo de informacion secundaria

facional Agropecuaria 2018

Practicas
Principal sistema de alimentacior
Pasto mejorado Pasto natural Loncentrados
Total 50,3% 50,0% 54,5% 68,7%

1582179 -

.3]8 Sa &> 5

' - . ,,-- e . — ' @
< leche 5‘ I k szlj%‘ ?‘ 1{{3 ﬁ:ﬂ

«m 6D ~

- /s
.”'_. - .A
.J—gu’ﬂ 1 Serefiere a 3 dsibucdnporcesial delas fincas (o0 e5ia prachica pensra

fuenter INEC-[osts Rnu Encuesta haoonal Aoropeceania [ENA 2818 Fueate; INEC-Loa #ca, Enasasta Nadianal Aqropeaiaria [ENK 2016
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Informacion secundaria

Tipo de informacion secundaria

¢Donde se realizaron mas permisos de construccion para residencias?

/5381

Alajuela

1912

Heredia

- —— -

| —= 1831
32 i
buanacaste

3 398
5an José .3 '129,
Pinfarsnas

{osta Rica Estadistitas de &= Consfruccian, 2019

Fusnte; INEL-

cOtnde se presentd la mayor inversion?

[Porcentajes)
[ coLn?::clial
33,9
s 32,0
> —
1 rn:--
Apartamentos,
condominios s
10.1 Bodegas, Edificios
' falleres, administrativos,
depbsitos oﬂ(inas Dbras de
urbanizacidn

’\/\\

Fuente; INE[-Losta Rica, Estadisticas de 1a Lonsfruccién, 2619,
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Informacion Primaria

Interno
/ * Propios clientes
~ Externo

* Mercado - competencia

Investigacion

Informacion
secundaria

Informacion
Primaria

Trabajo de campo
Recoleccidn propia

19



Informacion Primaria

Tipo de estudio para recoleccion de informacion

Cuantitativo Cualitativo

e Cuantificable en términos numéricos * Permite entender a detalle actitudes y

* Descubrir el quién, qué, cuando y dénde. comportamientos del mercado.

* Genera informacidon numérica o de * Genera informacidén verbal para
calificacién para convertir en estadisticas. comprender opiniones y motivaciones

* Se hace por medio de encuestas o * Se puede hacer con preguntas abiertas
investigaciones exhaustivas en el campo observacion, “focus group”, entre otros.

* Proporciona numeros duros, utiles para la e Puede proporcionar una comprension

toma de decisiones. mas profunda del objeto de estudio.
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e Toma de decisiones

¢ Andlisis de los datos

¢ Organizacion de
resultados y
conclusiones

Cuarta
Etapa

Tercera
Etapa

Estudio Cualitativo

Primera

Etapa
T

Segunda
Etapa

¢ |dentificacion del
problema

* Planteamiento de
objetivo

e Determinar grupo de
estudio

® Recoleccion de
informacion

e Documentacion
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¢ Toma de decisiones

¢ Analisis de los datos

e Validacion de
hipotesis

¢ Organizacion de
resultados y
conclusiones

Estudio Cuantitativo

Tercera
Etapa

Primera
Etapa

Segunda
Etapa

¢ |dentificacion del
problema

e Determinar grupo de
estudio

* Planteamiento de
objetivo

¢ Planteamiento de
hipotesis

¢ Disefno de
instrumentos

e Recoleccion de
informacion

e Control de campo
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Investigacion concluyente

INVESTIGACION EXPLORATORIA
FUENTES SECUNDARIAS

IDENTIFICAR ——— CUALITATIVA CUANTITATIVA

INVESTIGACION CONCLUYENTE

ﬁ

ANALISIS DE LOS HALLAZGOS TOMA DE DECISIONES

LINEA DE ACCION
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Mapa de alcance

Investigacion

Investigacion
Exploratoria

Investigacion
Concluyente
a) Descriptiva

c) Predictivo

b) Diagnostica |

Alcance

Reconocer y definir el
problema, (replantear)

|Identificar alternativas
— Hipotesis —

Probar hipodtesis

Establecer planes los
planes de accion

Establecer planes los
planes de accion

v

24



Estrategias PYMES

1. Producto o servicio
2. Segmentacion
3. Medir indicadores



Estrategias

Preguntas Pymes

éCuales valores tiene nuestro
producto o servicio para ser
atractivo al cliente?

¢El precio del producto o servicio
es realmente competitivo?

é¢Qué valor agregado aporta este
producto o servicio, que lo hace
diferente de los demas?

¢Cual es el tamaio del mercado y
como serd segmentado?

¢El producto o servicio puede
convertirse en exitoso y cuenta con
\ las posibilidades para lograrlo?




v’ Identificar los atributos que caracterizan al producto, esquema de fortalezas

v’ Establecer la posicion de las marcas competidoras.

v’ Establecer el posicionamiento que la empresa desea para su producto. Tipos de posicionamiento: caracteristicas;
beneficios; uso; tipologia comprador; competencia.

Producto

Producto

., Percibido por el cliente
v’ Fortaleza 1 Investigacion p

v' Fortaleza 2
v' Fortaleza 3

v Fortaleza 2
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Producto

v Conocer la importancia/valoracion que otorgan los diferentes segmentos de mercado a los diferentes atributos.

3

c
N i
: Empacado | Calidad
& ° °
:
Solucién de
PUNTOS FUERTES oroblemas
 J
® o
Pagina web Tiempos de respuesta
ACCIONES PRIORITARIAS

4 T o




|dentificacion de estrategias

Estrategia indiferenciada:

Estrategia concentrada:

Estrategia diferenciada:

e
\

Mercado

Segmento 1
Segmento 2

Segmento 3

Segmento 1

Segmento 2

Segmento 3
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Segmentacion de mercados

MERCADO

Marketing masivo GLOBAL

Segmentacion de mercados . SEGMENTO
Marketing de segmentos DE MERCADO

Proceso de division del mercado en
subgrupos homogéneos de acuerdo con

Marketing de nichos NICHO
caracteristicas que son relevantes para g DE MERCADO

Sus pautas de compra 0 consumao.

CLIENTE
Customized Marketing INDIVIDUAL




Segmentacion de mercados

Geograficas <

Socio-Demograficas <

~

.

Zona
Region
Provincia

Sexo
Edad
Estado civil

Ciclo de vida familiar
NSE
Ocupacion

Variables de Segmentacidn < | Educacion

Psicograficas {

-

De Comportamiento <

Estilo de vida
Personalidad

Ventaja/beneficio buscado. Nivel de uso
Uso del producto (dentro de una gama)
Nivel de fidelidad o lealtad a la empresa/marca.
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Segmentacion de mercados

Beneficios de la segmentacion

v Pone en relieve las oportunidades de negocio existentes.

v Contribuye a establecer prioridades.

v" Facilita el andlisis de la competencia.

Requisitos de la segmentacion
v Los segmentos deben ser identificables y su potencial de compra medible.
v" Los segmentos deben ser diferentes.
v Los segmentos deben ser sustanciales.
v’ Los segmentos deben ser accesibles.

v" Los segmentos deben ser posibles de servir.
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Lealtad de los clientes — NPS

P1: ¢Como calificaria su disposicion a Recomendar a {nombre de la empresa} en su Servicio o producto
{Especificar Nombre} entre sus amigos o familiares? Por favor, use una calificacién entre 0 y 10 puntos, donde O

es definitivamente NO, diez definitivamente SI?

P2: i Por qué razones califica con { } puntos su disposicion a recomendar a {nombre de la empresa} en su Servicio
de Telefonia {2}

P3: ¢Qué podria hacer {0} en su Servicio de Telefonia {1} para que su disposicion a recomendarlo fuera mayor?

) 33




Lealtad de los clientes — NPS

Lograr lealtad de los clientes

“La métrica presenta la mejor correlacion establecida entre las compras y las recomendaciones que hacian los clientes.”

DETRACTORS PASSIVES PROMOTERS
r % A § % i 4 v -
Facil interpretacion
@ © © ©¢ © ¢ © ® ® o o P
Simple, rapido e intuitivo
Arroja numeros que pueden rastrearse
I T T T T T T T T T T ] Estandarizado
g i 2 3 4 5 6 - g 10

Permite analizar la tendencia

Maximiza el potencial del negocio

N N SES B N S

(0Os through 6s) Desarrollo de metas dirigidas
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Incidencia de Problemas

Razones

Problema Problema Informado

Indicador: "FCR”

Problema Resuelto

Satisfaccion con
solucion
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Redes Sociales

Uso de redes sociales segun pais —Latinobarémetro, 2019

-Porcentajes-
Facebook Snapchat Youtube Twittar Whatsapp Instagram Tumbir Linkedin Mo usa

Argentina 67 5 48 12 76 29 1 3 20

Bolivia 56 5 26 9 60 12 1 1 35

Brasil 59 5 37 3] 66 27 1 4 27
Lolombia B _________ - I L S . .. | S 20 Y 2 e
i Costa Rica 77 15 59 10 83 32 3 & 12 E
“Chile 8B @003 43 1. B0 g R R 7

Ecuador 69 8 39 14 71 26 2 2 22

El Salvador 60 9 31 " 64 20 2 2 28

Guatemala 50 B 18 9 45 14 1 1 42

Honduras 51 9 24 9 a5 14 1 2 39

Mexico 58 [ 39 15 60 16 2 2 30

Micaragua 38 4 13 3 36 (5] 0 0 53

Fanama 22 11 40 15 fQ 40 2 . 22

Paraguay ar 5] 19 g 56 16 1 ] 42

Perl 57 4 41 g 54 15 1 4 a6

Uruguay 67 5 51 12 7B 28 1 4 17

Venezuela 70 5 26 24 53 29 2 1 24

R. Dominicana 73 23 46 21 i 4 41 4 4 19

Latinoameérica &0 7 36 12 64 23 2 2 28




Encuestas en Internet: PYMES

eOfrece mas rapido acceso a inteligencia de negocios

eFacilita la realizacidon de estudios de seguimiento e investigacion longitudinal.

* Mejora la capacidad de una empresa para responder rapidamente a las necesidades y cambios de mercado.
eReduce costos asociados.

eUno puede publicar, informar y difundir rapidamente resultados de investigacion.

e Facilita la capacidad de respuesta y analisis de la encuesta.

 Posibilidad de contactar a personas de dificil acceso.

* Rapido desarrollo e informes en tiempo real.

e Ha transformado la recopilacion de datos secundarios.
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exi

Claves del




Claves del éxito

v La importancia de ser perseverante: la mejor cualidad de una persona es ser perseverante sin importar si tiene o
no talento, ademas se debe tener pasion. La perseverancia puede crear talento y fortalecerlo.

v’ Arriésgate para ir por lo excelente: el fracaso es parte del éxito ya que si te das cuenta de donde estuvo el error, la
siguiente vez seguramente lo haras mucho mejor.

v Haz que el dinero trabaje para ti: no trabajes por dinero, deja que el dinero trabaje para ti.

v Ten motivos que ayuden: Haz algo que beneficie a las demas personas que haga que te merezcas el dinero
mediante productos, servicios o inversiones, haz algo que sepas hacerlo bien y ponlo a disposicidon de los demas.

v' Tus gastos te definen: La Unica pregunta con la riqueza es, éque haces con ella?, hay tres tipos de perfiles:
la clase pobre.- es una forma de pensar inducida por el gasto,
la clase media.- sus gastos son muy elevados, se dan grandes lujos que reducen el % de ahorro final
la clase rica.- hay que ser como la clase media pero lo primordial es ahorrar dinero y vivir debajo de las
posibilidades.
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