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INTRODUCCIÓN
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Información general

Opera Software ASA es una empresa de internet con tres líneas principales de negocio:

● Opera navegadores: Productos de Opera permiten a más de 350 millones de consumidores en todo el mundo 
de internet para descubrir y conectar con los contenidos y servicios de web que más les importan -– 
independiente del dispositivo, de la red o la localización. El equipo de la empresa en todo el mundo se dedica a 
construir el mejor navegador web para cualquier dispositivo o plataforma.

● Opera Mediaworks: Opera ayuda a los anunciantes a alcanzar a las audiencias que construyen valor para sus 
negocios.

● Opera ofrece productos y servicios a más de 120 operadores de móviles en todo el mundo, haciendo posible 
para disponer una más rápida, más económica y mejor experiencia de red a sus suscriptores

● Localización: La sede de Opera se encuentra en Noruega, con oficinas en Estados Unidos, Suecia, Islandia, 
China, Japón, Corea del Sur, Singapur, Rusia, Ucrania, Polonia, India y Taiwán.
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Fondo y desarrollo
● Opera comenzó en 1994 como un proyecto de investigación dentro de la mayor compañía de 

telecomunicaciones de Noruega, Telenor. Dentro de un año, se diversificó en una compañía de desarrollo 
independiente llamada Opera Software ASA.

● Usuarios: Más de 350 millones de personas utilizan Opera cada mes para navegar por la web, ya sea por 
teléfono, ordenador o la televisión.

● El grupo de Opera consta de Opera Software, fabricante de los Opera navegadores; Opera Mediaworks, la 
plataforma de publicidad de móvil más grande del mundo; Mobile Theory, una red de publicidad de móvil 
premium en Estados Unidos; 4th Screen Advertising Ltd., una red de publicidad premium en el Reino Unido, 
Opera Mediaworks Performance, una red de anuncio orientada a los resultados; y Skyfire Labs, que mejora la 
experiencia de internet móvil por usando la computación en nube. 
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Visión
Visión

● Propugnar una internet abierta 
● Traer la web para todo el mundo
● Habilitar contenido y comercio
● Crear valores a través de las asociaciones
● Formar con amor y la artesanía

Opera tiene una visión de un mundo conectado y abierto – impulsado por una gran tecnología y servicios – es esencial 
para romper las barreras que limitan el acceso de la información, la educación y la diversión.

 
La cultura de Opera es juguetón, centrada en las personas y impulsada por la innovación. 
Su objetivo es mejorar la comunicación para beneficiar todos. 
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PARTE ANALÍTICA
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Área de problema 

«¿Existe potencial para Opera Software ASA en España?»
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Limitaciones 

● Tenemos algunas limitaciones que queremos resaltar que podrían influir en los resultados de nuestra 
investigación. En primer lugar esta investigación se supone que tome toda España en cuenta, pero debido a 
nuestro marco de tiempo y los recursos¿ disponibles basamos nuestra investigación sobre los resultados que 
se encuentran en Barcelona, pero esperamos ser capaces de sacar conclusiones para el país en su conjunto. 

● Disponemos de un marco de tiempo limitado y esto podría influir en la cantidad de investigación que somos 
capaces de hacer.

● Nuestra información interna ha sido limitada.

● En nuestra investigación hemos decidido centrarnos en el mercado B2C. 

● Por último, hemos decidido centrarnos en el mercado de smartphone debido a la alta penetración de teléfonos 
inteligentes en España. La sociedad española es la más “conectada” de Europa: 8 de cada 10 móviles son 
smartphones y el 78% de los internautas son usuarios intensivos. Por eso pensamos que hay potencial para 
Opera entrar en este mercado. El navegador de Opera para smartphone se llama Opera Mini y es en este 
producto que nos centraremos en nuestra investigación. 
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INVESTIGACIÓN SECUNDARIA
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Ventajas de Opera Mini
Opera tiene cuatro diferentes tipos de navegadores para smartphone; Opera Mini, Opera-navegador y Opera Coast. 
También tienen una aplicacion para ahorro de datos, Opera Max. En nuestra investigación nos centramos en Opera 
Mini, ya que es el navegador que funciona en la mayoría de los smartphones. 

● Rápido
Su tecnología de compresión hace que las páginas se cargan más rápido en comparación con otros 
navegadores, y carga contenido pesado en conexiones lentas sin ningunos problemas 

● Seguro 
Modo privado permite que tabs privadas no sean almacenadas por los servidores de Opera, manteniendo otras 
ventanas de Internet abiertas

● Consume menos data 
Se ahorra aproximadamente 80 por ciento del tráfico de datos a través de Opera Mini. Con ahorros de datos tan 
significativos y una nueva función de seguimiento de tráfico de datos, el consumidor puede aprovechar más de 
su plan de datos y ahorrar dinero.
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Opera es una empresa multinacional con ingresos de varios países. 
Está actualmente en la industria de navegadores de internet ya que ofrece
un navegador para smartphones, tablets y desktops. 

¿En que industria estamos? 
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¿Cuán grande es el mercado? 

● La industria de navegadores para la plataforma smartphone es muy grande. Según la página de web Smart 
Insight, expertos en marketing digital y evolución de la industria, la cifra de usuarios en el plataforma móvil 
alcanzará 1.900 millones dentro del fin del año a nivel mundial. 

● Según estas estadísticas la cifra de usuarios móviles superó por primera vez la cifra de usuarios de desktops en 
2014. Estamos frente a un cambio global en cuanto a la movilidad y esta es una gran oportunidad para las 
empresas de navegadores. 

● Un estudio publicado en el diario ABC España indica que en 2014 un 26.25 millones accedieron a internet 
regularmente – 1.45 millones más que en el 2013. Se estima que un 20.6 millones de personas se conectan 
diariamente. Aparentemente un estudio similar hecho en España muestra que un 81% de los que tienen un 
teléfono móvil tienen un smartphone. Por lo tanto se puede concluir que la industria en España es muy grande y 
que existe mucho potencial – uno de los países con más potencial en Europa.
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Penetración de smartphone 
comparado con otros mercados

● Esta imágen muestra el porcentaje de todos 
los usuarios de móviles que tienen 
smartphones

● España tiene una penetración muy alta 
– 85% de smartphones

● Singapur, Corea del Sur y Noruega tienen 
los tres primeros puestos 

● España tiene la penetración segundo más 
alto en Europa  
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Evolución del mercado smartphone 
globalmente

● Este gráfico muestra el número de 
usuarios en millones y la evolución del 
mercado en usuarios en desktop y 
mobile

● Como muestra el gráfico, por primera 
vez el número de usuarios de mobile 
superó el de desktop en 2014

● La evolución de móviles sigue creciendo 
y se espera más de dos mil millones 
usuarios globalmente en los próximos 
años

19Handelshøyskolen BI y ESADE



Evolución del mercado español 
de smartphone 

● Según Ditrendia, una 
compañía de tendencias de 
marketing digital, España 
cuenta con más de 27 
millones de usuarios

● Como muestra la imágen ha 
habido un descenso lento los 
últimos años en las personas 
sin smartphone

● Esto quiere decir que más y 
más consumidores en 
España consiguen 
smartphones
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Tendencias y previsiones

● Se estima que dentro de 
2016 la mitad de la 
población mundial tendrá 
un smartphone

● Dentro de 2018, 41.8 
millones tendrán 
smartphones en España
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Cuota de mercado 

● Este gráfico circular de 
Netmarketshare muestra la 
cuota de mercado mundial 
de los distintos navegadores 
para smartphone y tablet. 

● La imágen muestra que 
Opera Mini tiene una cuota 
de mercado del 8,53 %. 
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La decisión de compra
● Queremos saber más sobre el comportamiento de los consumidores. Por eso utilizamos el modelo 

“La decisión de compra” como un instrumento para saber lo qué queremos investigar, y que preguntas 
deberíamos preguntarles a las personas en nuestra investigación primaria 
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I Identificar 
necesidad

II Buscar 
información 

III Evaluación de 
alternativas IV Decisión V Postcompra

– Área de uso
– Hábitos
– Tiempo 
– Frequencia
– Necesidad 
– ¿Quién?
– ¿Por qué? 

– Búsqueda exterior
– ¿Dónde se 
encuentra la 
información?
– Amigos
– Palabra boca-a-
boca
– Redes sociales
– Otras fuentes 

– Competidores
– Evoked Set, Inept 
Set, Inert Set 
–Criterios/
Características 
– ¿Qué es importante 
y por qué?
– Percepción de la 
marca

– ¿Como eligén? 
– ¿Por qué?
– ¿Difícil de 
implementar?

– Satisfación 
– Recomendación 
– Área del potencial 
– Disonancia 
cognitiva



● Hemos decidido hacer una investigación de diseño cualitativo. En una investigación cualitativa 
la muestra es limitada, y por lo tanto no podemos decir que nuestros resultados son válidos 
para toda la población. No nos darán conclusiones ciertos, pero nos darán una comprensión de 
los individuos de consumidores y así desarrollar nuevas teorías y hipótesis que en la siguiente 
etapa puede ser probados en estudios cuantitativos. 

● Queremos explorar más el comportamiento de los consumidores en relación con el proceso de 
compra. 

Diseño de investigación
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Método de investigación 

● Queremos saber más de los consumidores, sobre todo en cuanto al proceso de compra de los competidores. 
Con nuestro diseño cualitativo queremos usar estos métodos investigando el mercado: 

•Entrevistas en profundidad: Entrevistar entre 8-10 consumidores 

•Grupo de enfoque: Hacer dos grupos de enfoque con al menos 3-4 consumidores 

•También queremos hacer una  entrevista con un experto para saber más sobre el mercado español, 
tendencias y previsiones 

● Nuestro grupo de objetivo elegido es:

•Usuarios de smartphones

•Hombres y mujeres entre 18 y 35

Segun recientes estudios publicados por Ditrendia, la mayor penetración de smartphone se da en edades 
comprendidas entre 18 y 25 anos, donde un 91% de españoles ya cuenta con smartphone, seguida de 26-35 con un 
87%.  
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Las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociación 
del consumidor

Rivalidad entre los 
competidores

Amenazas de nuevos 
competidores 

entrantes

Amenazas de 
productos sustitutos

Negociación de los 
proveedores y 

vendedores
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F1: Poder de negociación 
de los compradores o clientes 

Hemos puesto diferentes colores para cada factor. Rojo significa un riesgo alto, amarillo significa un riesgo medio y 
verde significa un riesgo bajo.

Los clientes de Opera son todos los que usan el navegador de internet, aproximado 350 millones de usuarios en todo 
el mundo. No se trata de un precio que los clientes pueden regatear, porque el navegador es gratis.

Se trata de ventajas que los usuarios tienen cuando usan Opera en lugar de otros navegadores en Internet. Según 
Netmarketshare, Opera Mini tenía una cuota del mercado para smartphone de 7,96% en febrero 2015 y 8.53% en 
mayo 2015 – así que está creciendo. 

Conclusión: Los clientes y usuarios pueden elegir entre varios navegadores (Google Chrome, Internet 
Explorer, Mozilla Firefox, Safari etc.) para smartphone. Pueden además cambiar sin que sea un costo enlazado 
con el cambio y esto hace la decisión más fácil. Por lo tanto los clientes tienen mucho poder. 
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Los proveedores son empresas, expertos o asesores quienes son importantes para el negocio de 
Opera Software. Antes Opera tenía proveedores como Skyfire Labs, un proveedor con soluciones de 
optimización del uso de videos de móviles, pero Opera adquirió este proveedor para adquirir más 
competencia sobre la tecnología, lo cual puede ser considerado como vertical integración. Hizo lo 
mismo con la compañía de AdColony, una compañía de marketing de móviles.

Conclusión: Teniendo en cuenta que quieren crecer, y que más de 50% de los ingresos son de 
anuncios, vendedores con competencia o tecnología que Opera necesita pueden tener poder. 
Sin embargo, Opera también tiene bastante tecnología y experiencia lo cual hace que el poder 
de negociación de los proveedores y vendedores es medio.

F2: Poder de negociación 
de los proveedores o vendedores
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La amenaza de nuevos competidores son todos los navegadores nuevos que pueden entrar en el 
mercado español.

Se necesita mucha dedicación, pericia, experiencia y dinero para poder entrar en el mercado de 
navegadores. Además se necesita gente con experiencia de varios aspectos; sobre marketing, 
economía, ingenieros, tecnología, el web, comercialización, móviles etc. Es muy difícil montar una 
empresa de este nivel rápidamente.

Conclusión: Por lo tanto la amenaza de nuevos competidores entrantes es pequeña.

F3: Amenaza de nuevos 
competidores entrantes
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En este mercado no hay muchos sustitutos como en otros mercados (comer pizza en lugar de 
salchicha), porque para poder navegar por internet hay que usar un navegador. Sustitutos en este 
caso tendrían que ser por ejemplo otros medios de entretenimiento como cine, teatro, museo o 
fuentes de información como bibliotecas. Compras en las tiendas en lugar de por internet puede ser 
un sustituto. Las aplicaciones para las redes sociales también pueden ser sustitutos. Pero hay 
muchas cosas que no son posibles de hacer con una aplicación. Otra amenaza interesante es 
desktop. En lugar de usar el smartphone para navegar es posible usar su desktop o laptop. Sin 
embargo no consideramos estos factores como amenazas grandes para Opera, ya que es cada vez 
más común utilizar navegadores en smartphones en lugar de desktop para navegar por el Internet. 

Conclusión: Productos sustitutos no son una amenaza grande para Opera.

F4: Amenaza de productos sustitutos
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En el mercado de navegadores para smartphone las cuotas del mercado son así: Safari con 39,67%, 
Chrome con 30,94%, Android navegador con 14,97%, Opera Mini con 8,53%, Microsoft Internet 
Explorer con 2,41% y Mozilla Firefox con 0,66%. Es decir que la rivalidad es enorme. Hay muchos 
navegadores entre que elegir.  

Conclusión: La rivalidad es alta entre los competidores en el mercado de navegación para 
smartphone, tanto al respeto con el poder de los competidores como el porcentaje bajo de la 
cuota del mercado que tiene Opera. Los clientes tienen la posibilidad de escoger entre muchas 
alternativas – y Opera Mini solamente tiene un 8,53% de este mercado.

F5: Rivalidad entre los competidores
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Lista de información requerida

Para poder avanzar con nuestro proyecto necesitamos encontrar: 

¿Quien: 

● utiliza Opera Mini? 
● influye la decisión de utilizar Opera Mini? 
● son los competidores más importantes? 

¿Qué: 

● necesidades deben ser satisfechas cuando los consumidores usan el navegador en su smartphone? 
● factores podrían influir en la decisión de compra? 
● son las actitudes de los consumidores hacia Opera Mini? 

¿Por qué: 

● utilizan el navegador de internet en su smartphone, cuales necesidades quieren satisfacer?
● elegirían Opera Mini como navegador en su smartphone? 

– Calidad, rapidez, seguridad, facilidad de usar, diseño etc. 
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Lista de información requerida

¿Cómo 

● buscan los consumidores información sobre los diferentes navegadores para smartphone? 
● evalúan los consumidores los diferentes navegadores para smartphone? ¿Cuáles son sus criterios? 
● es el conocimiento y la percepción sobre Opera entre los consumidores? 
● se perciben los competidores entre los consumidores? 
● usan los consumidores su smartphone en general? ¿Para qué? ¿Qué necesidades quieren satisfacer?

¿Cuándo

● utilizan los consumidores el navegador de internet en su smartphone? ¿Con que frecuencia? 
● cambian los consumidores de navegador en su smartphone? ¿Con que frecuencia?
● usan los consumidores su smartphone en general? ¿Con que frecuencia?
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INVESTIGACIÓN PRIMARIA
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Perfiles
Perfiles de entrevistas en profundidad segmento 1 (18-25 años): 

1. Gerrard (24), estudiante de medicina 
2. Juan Manuel (22), estudiante de BBA 
3. Sonia (24), estudiante de marketing 
4. Alejandro (22), estudiante de ingeniería
5. Alfredo (21), estudiante de BBA 

Perfiles de entrevistas en profundidad segmento 2 (26-35 años):

6. Jennifer (32), fashion manager 
7. Mika (27), estudiante de medicina
8. Alberto (34), fisioterapeuta 
9. Mauricio (32), administrativo 

10. Sergio (27), estudiante de marketing 
11. Ida (27), estudiante de marketing 

Perfiles focus group: 

12. Teenagers y jóvenes españoles en sus primeros veinteañeras
13. Adultos jóvenes españoles entre 26-35 años

Perfiles Expertos: 

14. Carlos Garcia, ingeniero de informática trabajando como User Attention Responsible en una institución educativa
15. Marcelo, vicepresidente de soluciones técnicas en Google Spain
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Resumen de entrevistas

1. Gerrard (24) estudiante de medicina
• Smartphone: Samsung

• Navegador: Google Chrome 

Gerrard usa su smartphone para estar en contacto con sus amigos – en general a través de 
Whatsapp. Además usa su móvil como diccionario para buscar palabras en latín ya que estudia 
medicina. Para obtener una experiencia buena con internet es importante para él que el navegador 
sea rápido. Usa Google Chrome tanto en su smartphone como en su ordenador. Lo usa porque fue 
muy cómodo, ya que fue preinstalado en su teléfono. Gerrard no tiene conocimiento de muchos 
navegadores – solamente conoce Chrome, Internet Explorer y Mozilla Firefox. Nunca ha oído de 
Opera.
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2. Juan Manuel (22) estudiante de BBA 
• Smartphone: Iphone

• Navegador: Safari

Juan Manuel usa su celular principalmente para llamadas y navegar por internet. El factor más 
importante para él es la velocidad. Usa Safari porque es el navegador que está preinstalado en su 
teléfono. Juan Manuel decidió no cambiar su navegador porque dice que no jala tanta batería que 
otros navegadores y cumple con sus necesidades. Además estaba recomendado en un blog de 
tecnología que Juan Manuel lee frequentemente. Él solo cambiaría de navegador si encontrara otro 
que le daría más valor y que fuera mejor que Safari. Ha escuchado de Opera en un blog tecnológico, 
pero nunca lo ha probado. 
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3. Sonia (24) estudiante de marketing

•Smartphone: Samsung 
•Navegador: Google Chrome y Samsungs navegador estándar

Sonia usa su teléfono frecuentemente en las redes sociales como Facebook, Instagram y Snapchat. Lleva su 
teléfono por todos lados y suele utilizar su navegador para mantenerse al día. Requiere un navegador seguro 
con pocos pop ups y que bloquea virus. Ya que es una chica de moda, es muy importante para ella que el 
navegador tiene un diseño moderno y que sea fácil de usar. Nunca ha considerado cambiar sus navegadores 
preinstalados porque está satisfecha con los navegadores que ya tiene en su smartphone. Sonia conoce 
Opera y asocia la marca con un navegador rápido, seguro y fácil de usar con un diseño agradable y simple. 
Ella usa Opera como navegador en su portátil. Tenía problemas con Google Chrome e Internet Explorer – 
ambos tenían una gran cantidad de virus, anuncios y pop ups. Opera solucionó sus problemas y está muy 
satisfecha con el navegador. Pero admite que no había pensado en usar Opera como navegador en su 
smartphone. 
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4. Alejandro (22) estudiante de ingeniero
• Smartphone: HTC 
• Navegador: Google Chrome 

Alejandro usa su smartphone para «casi todo»; hablar con amigos, leer documentos y también para 
entretenimiento. Usa Google Chrome como navegador porque es muy rápido y puede borrar ads. 
Solamente cambiaría su navegador en caso de que el navegador empezase a hacerle problemas, por 
ejemplo si fuera lento, no funcionara como debería o si fuera difícil de usar. Alejandro conoce a 
navegadores como Safari, Chrome, Internet Explorer, Mozilla Firefox y Opera. Ha oído una revisión 
positiva sobre Opera Mini para smartphone, pero solamente lo ha instalado sin haberlo usado. 
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5. Alfredo (21) estudiante de BBA
•Smartphone: Iphone

•Navegador: Safari 

Alfredo usa su teléfono para chequear correos, comunicarse con amigos, buscar información y llamar. 
Él necesita un navegador que sea rápido con una conexión rápida. Usa Safari en su celular pero 
Chrome en su portatil. Alfredo usa Safari por conveniencia y cumple con sus necesidades. Dice que 
cambiaría si existiera un navegador con mejor compatibilidad con aplicaciones. No tiene conocimiento 
de Opera. 
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6. Jennifer (32) fashion manager
•Smartphone: Iphone 

•Navegador: Safari

Jennifer usa su celular varias veces al día para actualizarse y para comunicar con amigos, 
compañeros o familia. Factores importantes para ella es la velocidad, facilidad de uso y la 
funcionalidad. Safari para smartphones cumple con todos sus necesidades y está muy contenta con 
el navegador. Ella no sabía que era posible descargar otro navegador para su Iphone. Solo cambiaría 
si existiera otro navegador mejor que era más rápido, tenía mejor user interface y que tenía más 
funcionalidad. Jennifer solo ha oído de la empresa Opera, pero no el navegador para smartphones. 
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7. Mika (28) estudiante de medicina
•Smartphone: Iphone

•Navegador: Google Chrome 

Mika usa su smartphone para estar en contacto con sus amigos a través de Whatsapp y Facebook. 
Además usa su smartphone para ver las noticias y escuchar a música. Su teléfono también es su 
horario. Para que ella disfrute del internet, es importante que sea gratis y rápido. Usa Google Chrome 
como navegador en su móvil. Solamente usa Safari, que es el navegador preinstalado en Iphone, 
cuando abre documentos de PDF por que es más compatible. Ella conoce Opera, y antes lo usaba 
durante un largo período en su ordenador. Mika describe Opera con las siguientes características: 
muy rápido, buen diseño y facilidad. Ella creyó que Opera no más existía, por eso ella piensa que 
tienen que hacer más comercializaciones.
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8. Alberto (34) fisioterapeuta
•Smartphone: Samsung
•Navegador: Google Chrome y Samsungs navegador estándar

Alberto usa su teléfono inteligente para leer las noticias, escuchar podcasts y utilizar las redes 
sociales como Twitter, Youtube y Facebook.  Él requiere un navegador que sea rápido y fácil de usar. 
Está satisfecho con el navegador que tiene ahora, pero siempre utiliza su presupuesto de los datos 
incluidos muy rápido. En su tablet y su ordenador portátil utiliza Google Chrome. Sin embargo, en su 
computadora en su oficina usa Opera porque es un navegador seguro sin virus y pop-ups. Le gusta a 
Opera, pero no ha considerado usarlo en su teléfono inteligente o tablet por que es más conveniente 
usar el navegador que ya es preinstalado en el teléfono. 
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9. Mauricio (32) administrativo
•Smartphone: Iphone 
•Navegador: Safari 

Mauricio usa su móvil principalmente para trabajo y estar en las redes sociales como Facebook y 
Whatsapp. Es un hombre muy ocupado y por lo tanto él quiere que su navegador sea rápido sin 
ningún virus o spam – porque esas características le hacen ahorrar tiempo, que es su prioridad. 
Mauro usa Safari porque ya estaba preinstalado en su teléfono y está satisfecho con este navegador. 
Dice que cambiaría su navegador si existiera uno más rápido que funcionara con el sistema operativo 
de su celular. Mauro nunca ha escuchado de Opera.
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10. Sergio (27) estudiante de finanzas
•Smartphone: Iphone 
•Navegador: Safari 

Sergio usa su smartphone casi todo el tiempo para redes sociales y utiliza aplicaciones como 
Whatsapp, Snapchat, Facebook, Instagram y Tinder. Como es un hombre soltero disfrutando la vida 
en la gran ciudad, usa su smartphone en mayor parte para ponerse en contacto con chicas. Lo más 
importante para él es la velocidad y que sea fácil de usar. Sergio está satisfecho con su navegador 
actual y no ve ninguna razón para cambiarlo. Safari es el navegador estándar que viene con un nuevo 
Iphone, y por eso es muy conveniente para él simplemente utilizar Safari. Sergio ha oído de Ópera y 
que es un buen navegador, pero admite que es demasiado vago para cambiar su navegador. Ha 
intentado usar Opera en su portátil y dice que era una buena experiencia.
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11. Ida (27) estudiante de marketing
•Smartphone:  Iphone

•Navegador: Safari 

Ida usa su teléfono mucho para navegar por internet, redes sociales y para llamar a sus amigos. Ella 
requiere un navegador para su smartphone que sea rápido y fácil de usar. Ida utiliza el navegador de 
Safari por razones de conveniencia, ya que este navegador es preinstalado en el Iphone. Del 
momento está contenta con este navegador y cumple con todas sus necesidades. Ida indíca que su 
próximo celular no será un iPhone y así cambiará su navegador también. No tiene ningún 
conocimiento de Opera.
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12. Focus group 1: Teenagers
• Perfiles: 
Cuatro estudiantes de BBA entre 19 y 22 años: Hector, Jorge, Cristina y Manuel 

•Smartphones: 2 iPhones y 2 Samsungs

– No fue una sorpresa que este grupo es un consumidor grande de smartphone. Estos chicos usan su celular casi todo 
el tiempo – cada cinco minutos libre que tienen. Utiliza su smartphone para charlar con amigos,  escuchar a música, 
jugar juegos y usar redes sociales como Facebook, Instagram y Snapchat. 

– Usan el navegador en su smartphone para ver videos en Youtube, cuando necesitan buscar información y 
simplemente navegar por internet para entretenimiento. 

– Los navegadores que usan en sus smartphones son Safari y Google Chrome por que ya son preinstalados en sus 
teléfonos.

– No importa mucho si el navegador es el mejor en el mercado. Lo más importante es que cumplen con las 
necesidades básicas de los encuestados. Las características de los navegadores que son importantes para ellos son:  
velocidad, simplicidad y accesibilidad a las páginas más usadas en el interface. 
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– Considerarían cambiar el navegador en caso de que éste fuera lento, difícil de usar, no funcionara correctamente, 
tuviera muchos pop ups o bien consumiera mucha batería 

– Los navegadores que conocen son Google Chrome, Safari, Mozilla Firefox, Opera e Internet Explorer. 

– Lo que asocian con los diferentes navegadores: 

● Internet Explorer: muy lento, antiguo 
● Mozilla Firefox: calidad media, navegador OK
● Opera: nunca lo han probado – solamente han oído que es un buen navegador pero el conocimiento es bajo
● Google Chrome: el líder entre los navegadores, el más conocido y preferido 
● Safari: un navegador que es OK, muy útil en Iphone

– Todos los participantes usan sobretodo su Smartphone cuando están fuera de casa y por eso consumen muchos 
datos (3G). No sabían que hay navegadores que usan menos datos que otros, y dicen que cambiarían su navegador 
habitual si existiera otro que les hiciera ahorrar dinero y con el que pudieran navegar más necesitando menos datos. 
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13. Focus group 2: Adultos jovenes 
• Perfiles: 
Sara (32) filmmaker
Francesca (29) biólogo 
Hernán (28) publicidad y marketing
Federico (33) estudiante 

• Smartphones: 2 x Iphone y 2x Samsung

– Principalmente utilizan sus teléfonos para Whatsapp, revisar su correo y otras cosas relacionadas con el trabajo. Los 
participantes casi nunca utilizan su teléfono para llamar y por lo tanto utiliza una gran cantidad de 3G para 
comunicarse con otras personas con Whatsapp y otras redes sociales en general. Utilizan sobre todo las aplicaciones 
de las redes sociales – no a través del navegador de Internet. El navegador de internet se utiliza sobre todo cuando no 
tienen su portátil disponible y tienen que buscar información. 

– Hay menos criterios que tiene que ser cumplidos para smartphone en comparación con el navegador del ordenador. 
Si el navegador es rápido, seguro y facil de usar, los consumidores son contentos y otros factores no importan tanto. 
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– Las mujeres en este focus group valoran más el diseño del navegador y que es facil de usar. Para los hombres los 
más importantes factores eran seguridad, privacidad y funcionalidad. 

–  La mayoría de las personas en este grupo dicen que su navegador actual cumple con sus necesidades y no han 
considerado cambiarlo. A pesar de que saben que hay otros navegadores que podrían ser mejor, no quieren cambiar 
su navegador porque piensan que es “muy pesado” y no creen que le va a dar valor. 

– Solo los varones, Hernán y Federico, tenían conocimientos de Opera. Pero no sabían que el navegador estaba 
disponible para smartphones. Los chicos asocian Opera con seguridad, buena calidad  y con la “O” de su logo.

– También hemos preguntado sobre el consumo del tráfico de datos. Todos los participantes dijeron que consumen los 
datos incluido en su contrato mensual demasiado rápido. Esto reduce la velocidad del 3G, y para estos jóvenes esto  
es una gran molestia en su vida cotidiana. Todos respondieron que les gustaría cambiar a un navegador si supieran 
que existiera un mejor alternativo que ahorrará el consumo de datos.  
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14. Experto 1: Carlos Garcia, ingeniero de informática trabajando como User Attention Responsible en una institución 
educativa 

Carlos Garcia dice que los navegadores que están dominando el mercado español son Chrome, Safari y Mozilla 
Firefox. Hablando del futuro cree que los navegadores líderes se centrarán en dispositivos móviles como smartphone y 
tabletas. Probablemente una zona muy importante será la integración de las redes sociales que permiten a los 
usuarios tener “todo en uno” como Facebook, Twitter y Whatsapp. 

Garcia piensa que el gran éxito del Google Chrome se puede explicar con el hecho fue el primero navegador en tener 
toda la integración con Google buscador. No necesitas acceder a www.google.com y luego introducír su búsqueda. 
Puedes escribir la búsqueda fácilmente en el la barra de direcciones, y te da sugerencias. Garcia dice que el éxito de 
Chrome también es por su buena velocidad y que es un "navegador de tendencias". Mucha gente realmente no 
encuentra una ventaja de usarlo, pero después de muchas personas lo recomiendan, se habitúan a usar Chrome. 

El experto dice que los actores menores tienen que mostrar una gran ventaja en comparación con los grandes para 
conseguir un lugar en la industria. Otra posibilidad es que para las necesidades específicas de las industrias 
específicas, que los navegadores implica una mejora en la productividad. Es decir la velocidad y que permite 
fácilmente especificar las páginas que pueden y no pueden ser vistos. 
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Aún más Garcia dice que las características más importantes para los consumidores al momento de elegir un 
navegador de Internet para su smartphone es velocidad y "ligereza” – es decir que no  utilizan una gran cantidad de 
memoria. 

Personalmente él utiliza Opera Mini como navegador en su teléfono porque cree que es el único navegador disponible 
para smartphones Symbian. Ademas dice que es mucho más rápido que Nokia Native navegador. El experto dice que 
Opera Mini es un buen navegador para smartphones, pero tiene que mostrar algunas claras ventajas en comparación 
con los otros navegadores para convertirse en un navegador más popular. 
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15. Experto 2:  Marcelo - Vicepresidente en Technical Solutions, Google España

Marcelo dice que los factores más importantes cuando los consumidores eligen su navegador de internet para 
smartphone es: conveniencia, velocidad del navegador, customización, user interface y posibilidad de integrar con 
otras aplicaciones o programas. 

Explica el éxito del Chrome debido a que Google es grande, su marca es fuerte y la integración con aplicaciones ha 
jugado un papel importante. Marcelo dice que los players más pequeños no siguen siempre el trend, y que se 
concentran más en privacidad y cookies. Es importante ofrecer pequeñas ventajas para mercado nicho. 

Marcelo tiene buenos conocimientos de Opera Mini y lo usaba antes por razones de privacidad y seguridad al navegar. 
Para ser uno de sus alternativos hoy en día tiene que ser más integrado con aplicaciones de tercera parte y 
extensiones, y piensa que los desarrolladores de Opera deben trabajar más con eso. 
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Resumen de la investigación 
primaria

● La mayoría de los entrevistados tenían Iphone. La marca más popular entre usuarios de 
Android era Samsung

● El uso de navegador para smartphone suele ser caracterizado por conveniencia y facilidad: La 
mayoría usaban el navegador preinstalado en su smartphone

● Casi la mitad de los consumidores habían escuchado de Opera, pero no sabían mucho de las 
ventajas sobre Opera Mini

● Solo unas personas habían probado Opera Mini
○ Los que actualmente lo han probado tenían una buena impresión de la empresa y del 

navegador

● El factor más importante entre los entrevistados era la rapidez. Otros factores importantes eran 
la facilidad de uso, seguridad y diseño. 
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ESTRATEGÍA
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Misión

“Crear buenos navegadores web que funcionen en cualquier 
smartphone o tablet, a la vez que se desarrollan soluciones que 
ayudan a la gente a acceder a las diferentes webs utilizando todo 
el potencial de su conexión a internet.”
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Objetivos corporativos

En marzo de 2015 Opera anunció los siguientes metas para crecimiento en “el día de los inversores” 
en Nueva York: 

– Llegar a medio billón de usuarios de Opera dentro de 2017 
(Actualmente tiene 350 millones de usuarios) 

– Llegar a más de 275 millones de smartphone usuarios dentro de 2017  
(Crecimiento predecido: 30%)

– Llegar a más de 50 millones de usuarios de Opera Max dentro de 2017 

– Llegar a 80 millones de usuarios de Opera para ordenadores dentro de 2017 
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Hemos hecho un risk-binomial análisis para encontrar el riesgo y la profitabilidad en la industria. Aquí mostramos una 
lista con explicaciones de cada uno de los factores: 

Industria – En cuanto a la industria pensamos en la competitividad, la rivalidad entre los rivales, y el tamaño de los 
competidores 

Tamaño de la empresa – El tamaño de la empresa con respeto a recursos, resultados económicos, empleados, 
facturación. 

Know how – Conocimientos que tiene la empresa de tecnología, mercado, clientes, productos tienen un valor 
implícito.

Antigüedad – ¿Cuánto tiempo lleva estando presente el navegador en el mercado? ¿Qué ha obtenido durante este 
tiempo? Opera lleva estando presente desde 1996, casi 20 años, y es considerado el quinto navegador más grande 
del mundo en cuanto a usuarios. 

Nuevos entrantes – La posibilidad para que nuevos actores entren en la industria de navegadores. Se necesita 
competencia alta, publicidad, conocimientos de varios departamentos, marketing, expertos de tecnología

Cartera de productos – Son las diferentes categorías de productos que tiene la empresa. Sin incluir el navegador de 
desktop, Opera tiene 13 diferentes líneas de productos. Lo más grande el portafolio de productos, lo menos riesgo 
para la empresa.

Explicación de los factores
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Risk-Profitability Binomial
Factores   Riesgo    Profitabilidad  

  Alto Medio Bajo  Alto Medio Bajo

Industría  X    X   

Opera 
(pericia, tamaño 

y ventajas)
  X     X

Antigüedad   X   - - -

Competitividad  X    X   

Nuevos entrantes    X    X

Portfolio de 
productos

  X    X  

Ingresos   X     X

Costos   X     X
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Conclusión del 
risk-profitability binomial

Consideramos el risk-profitability binomial ser medio para la industria a largo plazo

Industry Risk Profitability

Internet Navegador Medium Medium
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TARGET MARKET
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Target Market

¿QUIÉN?

¿CÓMO?

¿QUÉ?

B2C B2B

Comunicación

Compras

Entretenimiento

Information search

Librería
Cines/Televisión

Internet navegador

Tiendas
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Macrosegmentación
Para poder definir nuestro target usamos el Abells Matrix y pusimos varios variables en él. Elegimos 
un factor en cada eje y de ahí encontramos nuestros macrosegmentos. Ya que la mayoría de los 
usuarios de navegadores en España son individuos y no profesionales, decidimos solamente 
concentrarnos en B2C. Además profesionales no suelen decidir que navegador usar en el trabajo ya 
que la empresa a menudo suele tomar esa decision. En la investigación primaria averiguamos que la 
mayoría de los entrevistados usan el Internet para entretenerse o buscar información. Los 
macrosegmetos son así:

Segmento 1: B2C + Entretenimiento + Internet Navegador

Segmento 2: B2C + Information Search + Internet Navegador
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Descripción de los macrosegmentos 

Segmento 1: B2C + Entretenimiento + Internet Navegador 

- Este segmento típicamente consiste de personas (individuos) que usan el Internet navegador para entretenerse. 
Por ejemplo para ver películas, ver deportes, escuchar a música, jugar juegos en-línea, ver y leer las noticias. 
Valoran la rapidez del navegador ya que hace la experiencia mejor. Valora también la seguridad del navegador. 
Otro factor importante es el user interface. Este consumidor tiene expectativas altas y espera un buen 
rendimiento del navegador

Segmento 2: B2C + Information Search + Internet Navegador
- Este segmento típicamente consiste de personas que usan el Internet para buscar información a través de 

fuentes diferentes. La información que buscan puede ser para ubicarse en un terreno desconocido, saber la 
clasificación de un restaurante, buscar información académica o información general. Ya que este 
macrosegmento busca mucha información en su navegador es importante que la reciba al instante. Necesita un 
navegador que sea rápido y que sea fácil de usar. Los consumidores de este macrosegmento no son 
necesariamente expertos de tecnología y por eso no tienen tantas expectativas como el otro macrosegmento
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Microsegmentos de Entretenimiento

Microsegmento 1: Persona entre 18-25 años y tiene un grado de expertise alto de tecnología
Microsegmento 2: Persona entre 18-25 años y tiene un grado de expertise medio de tecnología
Microsegmento 3: Persona entre 26-35 años y tiene un grado de expertise alto de tecnología
Microsegmento 4: Persona entre 26-35 años y tiene un grado de expertise medio de tecnología

La edad variable nos parece muy importante ya que diferentes edades tienen diferentes comportamientos. Nos 
concentramos sobre los jóvenes entre 18-25 y los adultos entre 26-35. El último que usamos para explicar los 
microsegmentos es grado de expertise. Éste variable indica si el consumidor es un usuario avanzado o 
intermedio. A continuación son los microsegmentos:
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Microsegmentos de Entretenimiento 

Microsegmento 1 – Los geeks: Personas entre 18-25 años. Estos jóvenes tienen un grado de expertise alto de tecnología. Sus 
decisiones no son al azar y saben muy bien lo que quieren. En cuanto al navegador que han elegido de usar, han buscado 
información en muchas fuentes para encontrar el mejor navegador para sus necesidades como foros online, revistas de 
tecnología etc. Necesitan buscar muchas fuentes antes de que decidan porque no quieren un navegador que no sea óptima para 
ellos. Ya que están online casi todo el tiempo valoran que no hayan problemas con el navegador. Lo que caracteriza a los 
miembros de este grupo es que a menudo son “gamers” varones que frecuentemente usan YouTube, páginas de web como 
4chan y que les gustan ver anime y leer comic books. A menudo también están interesados en programación.

Microsegmento 2 – New Millienium Learners: Personas entre 18-25 años. Éstas persona tienen un grado de expertise medio 
de tecnología en comparación con “Los Geeks”. Sin embargo, los jóvenes son el segmento de la población que utilizan más 
internet y medios de comunicación digitales. Por eso tienen conocimientos excepcionales en comparación con los mayores. Los 
jóvenes de hoy casi no puede recordar un mundo sin internet, mensajes  instantes, YouTube y Facebook. Ya que los “New 
Millenium Learners” no comparten el mismo interés genuino como “Los Geeks”, las decisiones del microsegmento 2 son más 
vinculadas con conveniencia. En muchas ocasiones sus amigos y familia tienen mucha influencia. Si un amigo suyo usa un 
navegador y se lo recomienda a él es muy seguro que él querrá usarlo también. En comparación con el otro microsegmento no 
buscan tanta información para tener el mejor navegador. Siempre que las necesidades básicas estén cumplidas esta persona no 
usará su tiempo para buscar información sobre navegadores. Compartimiento es algo muy central para los “New Millenium 
Learners”  – especialmente las chicas publican fotos en las redes sociales frecuentemente para conseguir “likes”. 
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Microsegmentos de Entretenimiento 

Microsegmento 3 – Los techies: Personas entre 26-35 años. Tienen un nivel alto de expertise, lo cual quiere decir 
que les interesa mucho la tecnología y siempre buscan información para actualizarse en lo nuevo. Buscan información 
diariamente o semanalmente en foros online, revistas de tecnología, blogs y consultan sus amigos techies si están en 
duda. Estos canales de información suelen ser los únicos que utilizan para hacer las decisiones. A menudo son 
hombres con educación superior.  En el caso de Internet navegadores conocen muy bien la mayoría de los 
navegadores y las ventajas y desventajas de cada uno. Los factores más importantes para estas personas son 
privacidad, seguridad e integración con aplicaciones y otros programas. Usan internet para leer noticias, escuchar 
podcasts y actualizarse en las nuevas innovaciones de tecnología. También usan redes sociales como Twitter y 
Facebook.

Microsegmento 4 – Adultos jóvenes: Personas entre 26-35 años. Tienen un nivel medio de expertise. No les importa 
tanto las características del navegador como los otros microsegmentos y no conocen todos los navegadores en el 
mercado. Un factor importante para estas personas es que tengan una experiencia buena con su navegador. Siempre 
que el navegador que ya tiene cumple con las necesidades están contentas. Otro factor importante es conveniencia, 
tiene lo que tiene y no busca información de otros navegadores. Si su navegador actual de repente no funciona, 
cambiará para otro que conoce y busca la solución más rápida para arreglar el problema. Usan internet para leer 
noticias y para redes sociales como Facebook y Instagram. 
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Microsegmentos Information Search 

Microsegmento 1: Persona que es Heavy user y que más valora rapidez y facilidad de usar
Microsegmento 2: Persona que es Heavy user y que más valora seguridad, funcionalidad y diseño
Microsegmento 3: Persona que es Low user y que más valora rapidez 
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Para encontrar los microsegmentos de Information Search era necesario saber si son heavy users o low users de 
information search en smartphone. Después encontramos las características más importantes para ellos. Las 
características del primer variable son las funciones, diseño y seguridad. El último variable hemos nombrado rapidez 
y facilidad. Dentro de esta variable también hemos involucrado user interface y la facilidad de usar dicho navegador. 
Los microsegmentos son: 



Microsegmentos Information Search 

Microsegmento 1 –  People on-the-go: Estas personas son heavy users de Information Search en el smartphone. 
Buscan información diariamente para encontrar direcciones, restaurantes y respuestas de trivialidades que necesitan 
inmediatamente. Lo que más valoran es la rapidez del navegador y que sea fácil de usar. Para estar actualizados y 
saber todo lo que necesitan es importante que reciben la información al instante. El user interface también es esencial 
ya que hace la experiencia del consumidor mejor. Les importan mucho los tests de rendimiento de revistas conocidas y 
sitios online conocidos donde pueden ver las diferencias entre todos los navegadores del mercado y escoger el mejor 
para sus necesidades. 

Microsegmento 2 – The quality oriented: Estas personas son heavy users de information search en el smartphone, y 
lo más importante para estas personas es la seguridad, las funciones que vienen con el navegador y el diseño. 
Valoran funcionalidad y la personalización muy alto y es un requerimiento mínimo que es posible integrar los servicios 
de su navegador del smartphone con los del laptop y desktop. Además es importante poder integrarlos con 
aplicaciones de tercera parte. Estas personas usan el motor de búsqueda para mantenerse actualizados y 
simplemente navegar por internet para conseguir información en la vida cotidiana. Las personas “quality oriented” usan 
muchos canales de información. Buscan por Internet en blogs y sitios tecnológicos y usan especialmente compañeros 
y amigos para encontrar el mejor navegador para sus necesidades. 
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Microsegmentos Information Search 

Microsegmentos 3 – Low-user : Estas personas son low users de información search en sus smartphones. No usan 
su teléfono tan frecuente como los otros microsegmentos, pero valoran un navegador que tenga un user interface fácil 
y que sea rápido. Ya que son low users de smartphone no están siempre actualizado en lo nuevo que existe en el 
mercado. Siempre que el navegador sea rápido y facil de usar, no tienen altas exigencias. Por eso estas personas 
suelen usar el navegador que ya está preinstalado en su móvil. Si el navegador que tienen es suficientemente rápido y 
el user interface es bueno, estarán contentos. 
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SOLUTION LIFE CYCLE
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Solution Life Cycle
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Solution Life Cycle I

MS1 Entretenimiento: 
Hemos posicionado el Macrosegmento 1 – Entretenimiento en la fase “crecimiento” (entre crecimiento acelerado y 
crecimiento lento) porque: 

- Aplicaciones como Facebook, Twitter, Youtube e Instagram son cada vez más populares, y la demanda para 
estas redes sociales cada vez tienen más usuarios. Solamente Facebook tiene más de 600 millones de 
usuarios activos. Siguen creciendo ya que nuevos mercados tienen cada vez mejor acceso al Internet.

- Hay bastante competitividad en la industria de streaming y el alquiler de videos y series de televisión. Los 
competidores más grandes como Netflix, Amazon y HBO.  Spotify, Itunes y Wimp son competidores en 
streaming de musica. Spotify tiene 60 millones de usuarios activos. 

- Es especialmente durante los últimos años que estos canales de entretenimiento llevan siendo accesibles en 
los smartphones y más gente tienen acceso a una rápida conexión al internet. 20,6 millones de españoles se 
conectan diariamente al internet a través de smartphone. 

- Segun nuestra investigación primaria los usuarios normalmente usan Facebook, Twitter y Instagram a través de 
aplicaciones. Usan el navegador para ver videos en Youtube, leer noticias y deporte. 
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Solution Life Cycle II

MS2  Information search: 
Hemos posicionado el Macrosegmento 2 - Information Search en la fase de “Maturidad” porque:

- El internet es un medio que lleva existiendo desde el comienzo de los años noventa, y todo el mundo ha podido 
buscar información en la web desde aquel tiempo 

- Google, el navegador más popular del mundo, lleva teniendo el dominio “google.com” desde 1998, y lanzó el 
navegador Google Chrome en 2008.

- De muchas maneras hay oligopolios en la industria de navegadores y motores de búsqueda que han estado en 
el mercado durante mucho tiempo: Internet Explorer, Mozilla Firefox, Google Chrome 

74Handelshøyskolen BI y ESADE



Análisis de SWOT estratégico
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

La crisis 
económica en 
España

– Difícil para nuevos 
entrantes 
posicionarse en el 
mercado 

– Menos gente 
comprará 
smartphones

– Difícil para los 
jugadores en el 
mercado tener la 
misma profitabilidad 

– Nuestro producto 
es gratis
– Se consume 
menos datos con 
Opera Mini porque 
comprime el 
contenido

 – Puede afectar 
nuestro negocio y 
reducir la 
facturación

– Investigar en 
nuevos segmentos

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Alto nivel de 
tecnología entre 
los jóvenes 

– Más fácil llegar a 
este grupo grande de 
consumidores a 
través de Internet 

– Fácil vender cosas 
online a este grupo de 
consumidores

– Mejorar el acceso a 
información y 
plataformas 
tecnológicos

– La gente puede ser 
más crítica en su 
elección 

– Los navegadores 
más grandes suelen 
ser los más conocidos 
y populares 

– Los consumidores 
que son más 
interesados del 
promedio en 
tecnología tienen 
conocimiento a 
Opera

– Podemos atraer 
nuevos clientes

– Los 
consumidores no 
conocen las 
ventajas de usar 
Opera Mini en su 
smartphone

– Promover los 
beneficios de 
Opera Mini en 
comparación con 
los otros 
navegadores en 
canales 
adecuados para 
llegar a la 
audiencia correcta. 
Por ejemplo 
revistas de 
tecnología, web, 
redes sociales etc. 

– Aumentar el 
conocimiento de 
Opera

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Desarrollo de 
innovaciones 
tecnológicas de 
web

– Cada vez mejorar 
las soluciones de web

– Potencial para 
desarrollo de 
productos 

– Los consumidores 
tienen muchos 
navegadores entre 
que elegir

– Difícil destacar las 
ventajas de cada 
navegador en el web 

– Ofrecemos un 
navegador muy útil 
y rápido 

– Opera tiene una 
pequeña cuota del 
mercado

– Opera no tiene 
tantos recursos 
como los 
navegadores 
grandes 

– Continuar a 
desarrollar Opera 
Mini y siempre 
usar la tecnología 
más nueva

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Aumento en 
tiempo libre y 
ocio

– La gente usa más 
tiempo en su 
smartphone

– Los consumidores 
suelen elegir el 
navegador que ya es 
preinstalado. La 
mayoría están 
satisfechos y por eso 
casi nunca lo cambian 

– Opera Mini es 
disponible para 
todos tipos de 
smartphones y es 
muy fácil 
descargarlo gratis 

– El conocimiento 
de Opera es bajo

– Aumentar el 
conocimiento de 
Opera

– Promover los 
beneficios de 
Opera Mini en 
comparación con 
los otros 
navegadores 

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Crisis 
económica 
mundial 

– Menos 
competidores en el 
mercado navegador

– Los mayores 
competidores tienen 
una gran cuota de 
mercado

– Nuestro producto 
es gratis

 – Puede afectar 
nuestro negocio y 
reducir la 
facturación

– El conocimiento 
de Opera es bajo

– Investigar en 
nuevos segmentos

– Aumentar el 
conocimiento de 
Opera

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Cada vez más 
rápido 
velocidad del 
Internet

– Un internet más 
rápido hace que los 
consumidores 
disfrutan más del 
Internet y mejora sus 
percepciones del web

 – Los operadores no 
son capaces de 
mejorar la velocidad 
tan rápido como 
deberían hacer

– Opera Mini tiene 
una velocidad muy 
rápida 

– Todavía hay 
limitaciones en los 
navegadores de 
los smartphones 
en comparación 
con los 
navegadores de 
desktop

– Seguir 
desarrollando 
Opera Mini para 
que mantenga la 
posición como el 
navegador más 
rápido para 
smartphone

Strategic SWOT



82Handelshøyskolen BI y ESADE

Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

España es el 
líder europeo en 
penetración de 
smartphone

– Más del 80 por 
ciento de los usuarios 
de Internet en España 
accede a través de 
smartphones 

– La mayoría de la 
gente usa el 
navegador 
preinstalado

– Opera Mini es 
rápido y comprime 
las páginas de web 

– Todo el mundo 
puede descargar el 
navegador en 
cualquier 
smartphone

– Opera Mini no es 
preinstalado en 
ningunos tipos de 
smartphones

– No hay mucha 
gente que cambia 
el navegador 
preinstalado

– Aumentar los 
conocimientos de 
la marca a través 
de campañas de 
marketing que 
destacan las 
ventajas de Opera 
Mini

– Investigar si hay 
oportunidades 
para cooperación 
con marcas de 
smartphones 

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Alta penetración 
de uso de 3G 

– Entre la nueva 
generación las 
llamadas han sido 
sustituido por 
búsqueda de 
información por 
internet y aplicaciones 
de comunicación 
como Whatsapp, 
Facebook y mensajes 
instantes. Por eso 
usan mucho 3G 
cuando no tienen 
acceso a Wi-Fi. 

 – El uso de 
aplicaciones cada vez 
está sustituyendo el 
uso de navegadores 
en los smartphones

– Según nuestra 
investigación 
primaria  los 
consumidores usan 
su cuota de datos 
incluidos demasiado 
rápido

- Opera Mini tiene 
alta velocidad y 
comprime las 
páginas de web y el 
contenido. Por eso 
usa menos datos. 

– El conocimiento 
de Opera es bajo, 
y no hay mucha 
gente que usa 
Opera Mini en su 
smartphone

– Aumentar los 
conocimientos de 
la marca a través 
de campañas de 
marketing que 
destacan las 
ventajas de Opera 
Mini

– Destacar que 
Opera Mini 
comprime  las 
páginas y que 
ahorran 3G de 
usar el navegador 

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

20,6 millones de 
españoles se 
conectan 
diariamente al 
internet a través 
de smartphone

– Potencial para 
dirigirse a un grupo 
muy grande con 
mucha potencial para 
gastar dinero 

– Los jóvenes usan su 
smartphone casi todo 
el tiempo 

– El internet está 
desarrollándose  todo 
el tiempo y los hábitos 
y las maneras de usar 
el web pueden 
cambiar muy rápido

– Opera Mini 
consume 14% 
menos de la batería 
y el 89% menos de 
los datos, en 
comparación con 
otros navegadores 
móviles

– Opera no tiene 
una cuota del 
mercado grande 
de estos usuarios 

– Aumentar los 
conocimientos de 
la marca a través 
de campañas de 
marketing que 
destacan las 
ventajas de Opera 
Mini

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Alta penetración 
del uso de redes 
sociales y 
entretenimiento 
en el web en los 
smartphones

– Más actividad en el 
internet a través de 
los smartphone

– Más demanda uso 
de internet a través de 
smartphone

- Más fácil llegar al 
cliente a través de las 
redes sociales

– Los consumidores 
usan las aplicaciones 
en lugar de los 
navegadores

– Opera Mini es 
rápido y comprime 
páginas para que 
sea más fácil de ver 
por ejemplo en clips 
de videos 

– Opera Mini es 
bueno para 
“multitasking”

– El conocimiento 
de Opera es bajo y 
no hay mucha 
gente que conoce 
las ventajas del 
navegador

– Aumentar los 
conocimientos de 
la marca a través 
de campañas de 
marketing que 
destacan las 
ventajas de Opera 
Mini

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Alto nivel de 
paro

– Más tiempo para 
ocio

– Disminución de las 
ventas de smartphone

– La mayoría de la 
gente ya tiene un 
smartphone y todos 
estos consumidores 
tienen acceso a 
descargar Opera 
Mini en su movil.  

– El conocimiento 
de Opera es bajo y 
los consumidores 
raramente 
descargan nuevos 
navegadores en 
su teléfono movil. 

– Aumentar los 
conocimientos de 
la marca a través 
de campañas de 
marketing que 
destacan las 
ventajas de Opera 
Mini

– Investigar en 
nuevos segmentos

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Más gente 
tienen acceso y 
usan el Internet

– Nuevos 
consumidores

– Usan los 
navegadores que ya 
estan preinstalado en 
su smartphone

- Los navegadores 
más grandes suelen 
ser los más conocidos 
y populares 

– Oportunidades 
para aumentar 
nuestra cuota del 
mercado

– El conocimiento 
de Opera es bajo y 
los consumidores 
raramente 
descargan nuevo 
navegadores en 
su telefono movil. 

– Investigar si hay 
oportunidades 
para hacer 
acuerdos con 
fabricantes de 
smartphone 

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Incremento en 
el salario 
mínimo en 
España

– La gente puede 
usar más dinero 

– La amenaza de 
nuevos recesiones 
(bajan el consumo)

–Opera comprime 
los datos y ahorra 
batería, por eso se 
ahorra dinero usarlo

– Conocimiento de 
Opera es bajo

– Aumentar los 
conocimientos de 
la marca a través 
de campañas de 
marketing que 
destacan las 
ventajas de Opera 
Mini

– Investigar en 
nuevos segmentos

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

Los 
navegadores 
grandes tienen 
una cuota del 
mercado 
significativa

– Potencial de ganar 
cuotas del mercado 
de los más grandes 
navegadores

– Centrarse en nichos 
de mercado que no 
satisfacen sus 
necesidades 
suficientemente 
cubierto por otros 
navegadores 

– Podría ser difícil 
competir y crecer 
debido a que sus 
competidores estan 
mucho más 
integrados en el 
mercado español  

– Los competidores 
son grandes y 
conocidos entre los 
consumidores

– Difícil de cambiar 
los hábitos de los 
consumidores

– Opera es unos de 
los cinco mayores 
navegadores en el 
mundo 

– Opera tiene una 
posición grande en 
algunos países 
como Rusia y India 

– Conocimiento de 
la marca es baja y 
los consumidores 
están atrapados 
en los viejos 
hábitos 

– Aunque Opera 
es uno de los 
cinco mayores 
navegadores en el 
mundo, no tienen 
una cuota de 
mercado 
significativa en 
comparación con 
sus competidores

– Campaña de 
publicidad para 
aumentar el 
conocimiento de 
marca

– Concentrarse en 
la fuerza de venta 
y establecer una 
base de clientes 
leales. 

Strategic SWOT
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Factóres Oportunidades Amenaza + - Lista de 
quehaceres

El uso de 
navegadores es 
algo habitual y 
es difícil 
cambiar 

– Los jóvenes tienen 
buenos conocimientos 
en tecnología. 
Cambiar de 
navegador es algo 
muy facil que casi 
todos jóvenes saben 
hacer.   

– Los consumidores no 
quieren cambiar 
navegador ya que estan 
satisfechos con el 
navegador actual y es 
mucho trabajo cambiar 
aunque es facil

– Difícil cambiar hábitos

– Los consumidores no 
son tan exigentes para 
elegir un navegador 
para su smartphone en 
comparación con 
ordenador

– Consumidores 
que estan 
interesados en 
tecnología 
conocen a Opera. 

– Es difícil para 
Opera Mini 
destacarse de los 
otros navegadores 
de smartphone

– Crear una 
necesidad en los 
consumidores que 
no sabían que 
tenían 

– Enfocarse en 
consumidores que 
estan interesados 
en tecnología y 
promover en los 
canales donde 
alcanzamos los 
“geeks” 

Strategic SWOT
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Key Success Factors

Basado en nuestro Primary Research hemos encontrado estos KSF para la industria:

● User friendliness
○ Los navegadores user friendly y fáciles de usar atraen a más gente y son calificado más alto entre los 

consumidores
● Alta velocidad

○ Usar un navegador lento es fastidioso y puede crear malas experiencias. Ofrecer un navegador rápido 
dejará los clientes satisfechos

● Seguro
○ Consumidores quieren un navegador seguro que bloquee los pop-ups, asegure la privacidad del 

consumidor y que prevenga los virus y spyware
● Buen diseño

○ Ofreciendo un buen diseño en el navegador hará la experiencia más atractivo para los clientes 
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KSF para cada macro-segmento

Segmento 1: B2C + Entretenimiento + Internet Navegador

- Key Success Factors para este macro-segmento:
- Buen diseño
- Seguridad
- Rápidez

Segmento 2: B2C + Information Search + Internet Navegador

- Key Success Factors para este macro-segmento:
- Rápidez
- User friendliness
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Distinctive Competences Required

Para poder ofrecerle al consumidor el mejor servicio posible hemos hecho una lista de factores importantes en que se debe concentrar para 
cumplir con los KSF.
Facilidad de uso:  

- Necesitamos contratar expertos en crear soluciones fáciles
- Para asegurarnos de que creamos un servicio user friendly, queremos involucrar un test panel de consumidores para mejorar el 

servicio

Alta velocidad:
- Necesitamos contratar desarrolladores experimentados que sepan cómo crear soluciones con alta velocidad
- Para ofrecer un navegador de alta velocidad necesitamos expertos en la tecnología de compresión

Seguridad:
- Necesitamos contratar desarrolladores experimentados que sepan cómo crear soluciones de alta seguridad
- Es importante hacer varios beta-tests antes de lanzar el producto final
- Queremos consultar compañías de tercera parte de alta seguridad para ayudarnos en la creación de este servicio

Buen diseño: 
- Necesitamos contratar desarrolladores experimentados que sepan cómo diseñar navegadores
- Queremos formar equipos para incentivar la creatividad del diseño del navegador
- Antes de lanzar el producto final es importante que hagamos varios beta-tests para asegurarnos de que tenemos un diseño optimal
- A través del proceso queremos involucrar test panels para darnos su opinión del diseño

94Handelshøyskolen BI y ESADE



ESTRATEGIA DE DESARROLLO
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Decisión de estrategia competitiva 

Podemos elegir entre tres estrategias competitivas que son:

- Liderazgo de costes: La meta es tener alta productividad, y por eso poder tener costes bajos. Los clientes 
compran los productos porque son baratos. No recomendamos esta estrategia porque Opera es un navegador 
que debe enfatizar sus ventajas de usar, además el uso del navegador es gratis.  

- Diferenciación: Destacar cualidades significativas a los clientes que distinguen los productos/servicios de los 
productos a los competidores. Estas cualidades distintivas hacen que los clientes no perciban como uniques. 

- Focus diferenciación: Según esta estrategia competitiva se intenta satisfacer las necesidades en un segmento 
particular o a un grupo específico, sin dirigirse al mercado entero. Cuando se concentra en un segmento 
específico, se puede servirlo más eficiente que los competidores que se concentran en el mercado entero. De 
esta manera se puede ganar un gran parte del segmento concentrado en el mercado. 

- Le recomendamos a Opera a elegir la estrategia de focus diferenciación, porque Opera es un navegador con un 
cuota de mercado bajo y conocimiento de la marca bajo en comparación con los tres grandes (Chrome, Firefox, 
Safari). Deben concentrarse en distintos microsegmentos para ganar más cuota del mercado ahí, y destacar 
sus las ventajas principales.
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Estrategias de crecimiento  
Podemos elegir entre tres estrategias principales para la estrategia de crecimiento. Las estrategias son:

● Crecimiento integrativo: Trata de controlar actividades diferentes en la cadena de valor que tienen importancia 
estratégica. No recomendamos esta estrategia ya que Opera debe concentrarse en desarrollar el navegador y 
cada vez mejorarlo y hacerlo más conocido.  

● Diversificación: Es una estrategia que trata de entrar en nuevos mercados o actividades. Esta estrategia se 
concentra mucho en la efecta de sinergía de la marca. Es una estrategia que tiene mucho riesgo, por lo tanto no 
la recomendamos. 

● Crecimiento intensivo: Es una estrategia que se puede usar cuando no se ha explotado todas las 
oportunidades en el mercado de referencia. Esta estrategia tiene varias subcategorías de estrategias que se 
puede escoger. Esta estrategia es actual para Opera, ya que no es muy conocido y mucha gente no sabe las 
ventajas de usarlo.
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En nuestra investigación primaria hemos descubierto que uno de los problemas más grandes de Opera es que Opera 
Mini es un navegador desconocido y que no hay mucha gente que conoce su ventajas. Opinamos que hay mucha 
potencial para aumentar su cuota del mercado. Ya tienen 350 millones usuarios mundialmente y tiene ventajas 
importantes (velocidad, user interface, comprimación). Lo más gente conoce a Opera y las ventajas de usarlo, es muy 
probable que más usuarios lo utilizarán y que más gente conocerá la marca. Es importante que más gente sea 
consciente de Opera Mini y que sea una de las mejores opciones para smartphone. Por lo tanto vamos a 
concentrarnos en la estrategia siguiente: 

● Market penetración estrategia: Trata de incrementar o mantener ventas de productos actuales en mercados 
existentes. En nuestro caso no se trata de ventas de productos, pero ganar más usuarios para Opera Mini en el 
mercado existente, España. 

Crecimiento intensivo
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Recomendamos usar una estrategia de 
“primaria demanda desarrollo” y 
concentrarse en:

● Incrementar la base de clientes 
de convertir “no-usuarios” a 
usuarios

● Identificar y promover nuevos 
usos (destacar las ventajas de 
Opera Mini) 

● Así se ganará más usuarios en el 
mercado español y al mismo 
tiempo aumentará el 
conocimiento de Opera

Market penetración estrategia
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Actitud competitiva

Líder - Siendo uno de los mejores navegadores para smartphone en el mercado tenemos una oportunidad muy 
grande. El problema es que no es muy conocido el navegador aunque sea tan bueno como es. Para competir con los 
grandes jugadores en el mercado y ganar más cuota de mercado hay que gastar más recursos para no dejar los 
productos inferiores captar más cuota de mercado que Opera Mini. Recomendamos esta estrategia ya que Opera Mini 
es un producto excelente y Opera tiene los recursos necesarios para liderar el mercado de navegadores para 
smartphones junto con Google Chrome. 

Seguidor - Los seguidores normalmente son las empresas con productos que no tienen la misma calidad que los 
líderes y que no tienen la misma cuota de mercado. Es cierto que Opera Mini no tiene tanto cuota de mercado, sin 
embargo tiene uno de los mejores navegadores para smartphone y tiene un producto superior a los otros que tienen la 
actitud seguidora. Por lo tanto no recomendamos esta estrategia para Opera.

Nicho/Especialista - Tener la actitud especialista o nicho es reservado por las empresas que ofrecen servicios que los 
otros en el mercado no ofrecen. Ya que Opera es líder en varios factores, como rapidez y user interface se puede 
constatar que no es un nicho. Por lo tanto no recomendamos esta estrategia para Opera.
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ESTRATEGIA DE SEGMENTACIÓN
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Estrategia de segmentación 
Estrategia diferenciada - La estrategia diferenciada implica que se dirige el marketing mix para los microsegmentos 
atractivos para la empresa, pero con un marketing mix diferenciado. Esto quiere decir que para cada microsegmento 
es necesario hacer diferentes tipos de marketing ya que tienen diferentes necesidades. Recomendamos esta 
estrategia para el macrosegmento “information search” ya que se encuentra en la fase maturidad del ciclo de la vida 
del producto. Si queremos captar ese objetivo público es importante promover bien los valores diferentes a cada 
microsegmento.

Estrategia indiferenciada - La estrategia indiferenciada implica que se dirige el marketing mix para todos los 
microsegmentos de un macrosegmento entero con el mismo marketing mix. Esto quiere decir que para cada 
microsegmento se utiliza las mismas actividades de marketing. Esta estrategia es recomendada para los productos o 
servicios que se encuentran en la fase de introducción o aceleración rápida en el ciclo de la vida del producto. Ya que 
nuestro macrosegmento “entretenimiento” se encuentra en esta fase queremos recomendar esta estrategia para este 
macrosegmento.

Focus estrategia - La estrategia de focus se concentra en las necesidades de un segmento particular, un grupo de 
compradores o un mercado geográfico. La estrategia de focus implica que se dirige solamente a un microsegmento. 
Esto puede ser por el tamaño o recursos de la empresa y que es difícil ganar cuotas de mercado. No recomendamos 
esta estrategia, porque tenemos tres microsegmentos y dos macrosegmentos diferentes que están en diferentes 
partes del ciclo de la vida del producto.
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POSICIONAMIENTO
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Público objetivo

Según las estrategias que hemos decidido usar, podemos concluir que nuestro público objetivo son los 
microsegmentos siguientes:

Macrosegmento Entretenimiento
- Estrategia indiferenciada 
- Dirigirse a todos microsegmentos 

Macrosegmento Information Search
- Estrategia diferenciada

- Dirigirse solamente a
  microsegmento 1 & 2
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Posicionamiento de atributos  
Posicionamiento se trata de cómo queremos ser percibidos por los consumidores. Es importante que 
destaquemos las fortalezas de usar Opera Mini y cómo diferenciarse de los otros navegadores. 
Hemos averiguado que las características más importantes de Opera Mini son: 

● Comprimación de las páginas
● Ahorro de batería en los smartphones
● La rapidez 
● El user interface
● Diseño 

Los KSF que hemos elegido para la industria son: seguridad, rapidéz, user interface y diseño. Según 
nuestra investigación primaria averiguamos que los dos factores más importantes son: 
-La mayoría declararon que el factor más importante era la rapidez del navegador.
-El factor segundo más importante era el user interface.
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Conclusión de posicionamiento

● Podemos concluir que los dos factores más importantes, y los que vamos a usar para comparar 
el posicionamiento de Opera Mini con los competidores, son la rapidez y el user interface. En 
las páginas siguientes vamos a describir la estrategia de posicionamiento.

● Las características de la alta velocidad y buen user interface distingue Opera Mini de los 
competidores, pero también el hecho de que comprime las páginas de web y que los usuarios 
ahorran 3G y batería son unas ventajas que todavía no son bien destacadas. 

Le recomendamos a Opera posicionarse según las características del producto, y posicionamiento de 
beneficios del navegador. 
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Posicionamiento actual

En la industria de navegadores de Internet para smartphones hay muchos diferentes competidores. Los más conocidos 
son sin duda Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari.El mapa de posicionamiento muestra la correlación entre la rapidez y 
el user interface de los diferentes navegadores con una selección de ocho navegadores.

Hemos posicionado los diferentes navegadores según varios sitios tecnológicos y blogs. Opera Mini tiene la clasificación 
más alta en rapidez mientras Google Chrome para smartphone tiene la clasificación más alta en user interface. En los 
dichos tests que involucramos en el posicionamiento los otros navegadores conocidos, Safari y Mozilla Firefox no sacaron 
una clasificación tan alta como Opera y Chrome. Para smartphones Opera Mini y Google Chrome son los mejores 
navegadores en el mercado, y así están posicionados en forma más alta que los demás.  

Torch

Internet Explorer

Safari

Avant

Mozilla 
Firefox

Seamonkey

Opera

Google Chrome
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Rapidez (+)

Rapidez (-)

User 
friendliness 
(+)

User 
friendliness 
(-)
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(+)

User 
friendliness 
(-)
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Situación competitiva

Ya que Opera Mini ocupa la posición más alta en el mapa de posicionamiento es importante promover esta 
característica a los clientes. No hay otros competidores que pueden ofrecer un navegador completo con un buen user 
friendliness y una velocidad tan alta, aparte de Google Chrome. 

Actualmente el mercado está dividido en cinco navegadores grandes y un montón de navegadores desconocidos. 
Opera ya ha logrado desarrollar un navegador excelente para smartphone con la tecnología de compresión, su user 
friendliness y alto grado de integración con otros servicios. Los navegadores más desconocidos no son una amenaza 
directa ya que son menos conocidos y no son mejores que Opera Mini.

La mentalidad de posicionamiento que debe tener es:

“Ser el navegador más rápido con un buen user interface.”
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Propuesta de posicionamiento
Al entrar en un nuevo mercado es importante saber cómo queremos que los consumidores perciba a Opera Mini. ¿Quiénes son 
los consumidores de objetivo, los principales beneficios que obtendrán de nuestros productos y cómo queremos que los 
consumidores perciban a Opera? Para hacer esto, es necesario saber cuales son los factores más importantes para los usuarios, 
a la hora de elegir un navegador para su smartphone. 

La comodidad es un aspecto importante a tener en cuenta, debido al hecho de que la mayoría de los usuarios usan el navegador 
que ya es preinstalado en su telefono. En el mercado de navegadores de internet hemos encontrado que los factores más 
importantes para cambiar a un nuevo navegador: 
– Rapidez 
– Facilidad de uso 
– Seguridad

 
Cuando ya han encontrado una solución buena, muchos consumidores usan el mismo navegador a lo largo plazo – no es algo 
que cambian frecuentemente, pero es facil hacerlo.  En general los usuarios no tienen amplios conocimientos de las diferentes 
características de los navegadores que estan en el mercado. 

Observaciones sobre el comportamiento de los consumidores que es importante tener en cuenta: 
– Los jóvenes usan su smartphone varias horas cada día. Navegan por la web y utilizan una gran cantidad de 3G cuando estan 
fuera de casa. El uso excesivo de datos incluidos y insuficiente duración de la batería del smartphone son problemas cotidianos 
que empeora la experiencia de navegar por internet
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 Conclusión:
Recomendamos que Opera Mini se posicione como un navegador de alta calidad en el mercado español que es: 
– Rápido
– Facil de usar 
– Seguro

Recomendamos aumentar el conocimiento de la marca para el producto existente Opera Mini, y que el consumidor sepa los beneficios de este 
navegador en comparación con otros navegadores. Como ejemplo: 
Navegar más, pagar menos: Pruebas de Cogniti muestra que Opera Mini ahorra hasta 89% del tráfico de datos comparado con otros 
navegadores. Con significativos ahorros de datos y una nueva función de seguimiento para tráfico de los datos guardados, se obtiene más 
provecho del plan de datos entre los consumidores.
Navegar por más tiempo: La investigación de Cigniti también muestra que Opera Mini consume 14% menos de la batería del smartphone en 
comparación con otros navegadores. 
Obtener mayor velocidad: La tecnología de compresión de Opera Mini hace que las páginas se cargan más rápido. Opera permite el 
contenido más pesado en las conexiones más lentas cargar rápidamente.
Obtener una mejor privacidad: Navegar de incógnito, sin dejar ningún rastro en el smartphone y asegurar la privacidad del usuario.

Si vemos las declaraciones de posicionamiento en el contexto con el análisis de segmentación que hicimos anteriormente, estos se 
correlacionan. Esto va tanto para la descripción de los segmentos de micro, pero está también de acuerdo con las estrategias de 
segmentación que hemos elegido; una estrategia diferenciada y una estrategia indiferenciada. Esta será la base para las decisiones que 
vamos a hacer para el programa de marketing. 
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MARKETING OPERATIVO
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Entretenimiento - Producto
Como explicado antes, este macrosegmento utiliza su navegador para entretenerse. Esperan un buen 
rendimiento y tienen expectativas altas. Ya que usan el navegador en su celular para ver clip de 
videos, leer noticias y escuchar música, radio etc. es importante tener un navegador que satisface las 
necesidades del consumidor. Queremos recomendar ofrecer un navegador que sea el más rápido 
para smartphones mientras ofrecer un buen user interface. 

Producto: En muchos casos otros navegadores jalan mucha batería, mientras Opera Mini ahorra 
hasta un 14% de bateria en comparación con otros y al mismo tiempo usa un 89% menos de datos. 
El macrosegmento usan ambos Wi-Fi y los datos incluidos en su celular. Usar Opera Mini ahorrará 
dinero y conservará la batería. 
Lo más rápido el navegador y lo más datos siendo comprimidos, lo más corto será el tiempo de 
espera para descargar la música, ver el partido de fútbol y otros clips de videos. El otro factor 
importante es el user interface. Está clasificado muy alto en varios tests. Estos factores crearán 
mucho valor para el consumidor y para crecer es importante promover estos factores y al mismo 
tiempo incrementar el conocimiento de Opera Mini. Eso tocaremos en las partes siguientes.
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Entretenimiento - Precio & Plaza

Precio: Siendo un producto gratis, no queremos concentrarnos en este P, ya que los otros Ps son 
más importantes en nuestro caso.

Plaza: El lugar más seguro que existe para descargas en smartphone son Google Play Store para 
Android, App Store para Iphones, BlackBerry World para BlackBerry y Windows Store para 
dispositivos de Windows. Ya estamos posicionado con una aplicación en cada tienda de aplicaciones. 
Es muy importante para Opera Mini llegar a ser uno de los navegadores más valorados en los 
diferentes app stores. Los consumidores suelen revisar lo que es “trending”, “top gratis”, y “top 
aplicaciones”. Si logramos estar en esta lista será mucho más fácil atraer consumidores.
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Entretenimiento - Promoción
La promoción es el desafío más grande para Opera Mini. Es un producto excelente pero el conocimiento de la marca 
es tan baja que no atraen nuevos consumidores. El mensaje que queremos promover en los diferentes canales es que 
Opera Mini ahorra hasta un 14% de bateria en comparación con otros y al mismo tiempo usa un 89% menos de datos. 
Para los que usan los datos incluidos mucho, experimentarán que su cuota de datos incluidos durará más y podrán ver 
videos, escuchar a música y ver deportes por más tiempo sin que la batería se los acabe. La última parte del mensaje 
que queremos promover es el user interface que ha sido valorado muy alto por muchos expertos. 

Para este macrosegmento recomendamos que Opera diríga las actividades de marketing a través de las canales 
siguientes:

Redes sociales - Todas las personas en el macrosegmento entretenimiento usan las redes sociales diariamente. Esto 
quiere decir que la manera más rápida para llegar a la gente es a través de las redes sociales. Recomendamos usar la 
página de Facebook de Opera para promover el mensaje y lanzar varias competencias que llevará a más “likes” en su 
página y así el conocimiento aumentado de la marca. 

Blogs tecnológicos y revistas tecnológicas - Los con un grado alto de expertise y los interesados en tecnología 
suelen leer los blogs tecnológicos y revistas tecnológicas. Quieren siempre estar actualizados en las novedades que 
hay. Ya que la opinión de los super-expertos valen mucho para ellos recomendamos contactar varios blogs que 
quieren escribir de Opera Mini y promover el mensaje. 
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Entretenimiento - Promoción

Canales de YouTube - Para llegar a los que usan YouTube para entretenerse queremos recomendar contactar a 
varios líderes de opinión. Estas personas tienen muchos seguidores y sus videos son vistos por millones de personas. 
Recomendamos que Opera contacte estas personas para comunicar el mensaje. Así es muy probable que crecerá el 
conocimiento y el número de usuarios.

Propaganda en YouTube - Ya que este canal es un sitio web que los usuarios de este macrosegmento utilizan mucho 
sería beneficial promover Opera Mini directamente en YouTube. El número de visitantes diariamente es inmensa y 
este canal tiene la potencial para llegar a todo el público objetivo. En todos los videos de YouTube hay sitios para un 
spot o antes o después o si los videos son más largos hasta pueden aparecer en la mitad del video. El mensaje 
llamará la atención de los usuarios y la probabilidad de investigar más sobre el navegador o descargarlo es muy alta.

Conclusión: Con este marketing mix lograremos alcanzar a más gente con nuestro mensaje y así captaremos más 
cuota de mercado. El conocimiento de la marca ha sido el problema en el pasado, pero con la palabra boca-a-boca y 
la exposición en los canales dados Opera Mini será cada vez más conocido.
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Information Search
Microsegmento 1 - Producto

Este macrosegmento utiliza su navegador para buscar información con su smartphone. Son heavy 
users de information search y buscan todos tipos de información. Lo que más valoran es la rapidez 
del navegador y que tenga un buen user interface. Les importan mucho los tests de rendimiento y les 
interesan más los navegadores que tienen buenas clasificaciones. 

Producto: El producto ideal para este microsegmento es un navegador rápido y con un buen user 
interface. Opera Mini ahorra hasta un 14% de bateria en comparación con otros y al mismo tiempo 
usa un 89% menos de datos. Para la persona “on-the-go” es muy importante siempre estar conectado 
y no perder la conexión. El navegador le dejará al consumidor conservar la batería y los datos 
incluidos y así permanecer conectado por más tiempo mientras ahorrar dinero y los datos incluidos. . 
Además de ser muy rápido, este microsegmento valora mucho un buen user interface. En muchos 
tests en blogs y revistas tecnológicos y sitios de tecnología ha sido clasificado muy alto el navegador 
de Opera. Es muy fácil de usar y es desarrollado simple y pulcro para que personas de todas edades 
lo puedan usar. 
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Information Search 
Microsegmento 1 - Precio & Plaza

Precio: Siendo un producto gratis, no queremos concentrarnos en este P, ya que los otros Ps son 
más importantes en nuestro caso.

Plaza: El lugar más seguro que existe para descargas en smartphone son Google Play Store para 
Android, App Store para iPhones, BlackBerry World para BlackBerry y Windows Store para 
dispositivos de Windows. Ya estamos posicionado con una aplicación en cada tienda de aplicaciones. 
Es muy importante para Opera Mini llegar a ser uno de los navegadores más valorados en los 
diferentes app stores. Los consumidores suelen revisar lo que está “trending”, “top gratis”, y “top 
aplicaciones”. Si logramos estar en esta lista será mucho más fácil atraer consumidores.
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Information Search 
Microsegmento 1 - Promoción

El mensaje que queremos promover en los diferentes canales es que Opera Mini ahorra hasta un 14% de bateria en 
comparación con otros y al mismo tiempo usa un 89% menos de datos. Para los que usan los datos incluidos mucho, 
experimentarán que su cuota de datos incluidos durará más y podrán ver videos, escuchar a música y ver deportes por 
más tiempo sin que la batería se los acabe. La última parte del mensaje que queremos promover es el user interface 
que ha sido valorado muy alto por muchos expertos. 

Para este microsegmento recomendamos que Opera dirige las actividades de marketing a través de los siguientes 
canales:

Propaganda en Facebook - Los usuarios de information search de vez en cuando usan Facebook para encontrar su 
información. Si sea información general o buscar información de amigos o información colgado en un grupo. 
Igualmente tienen que entrar a Facebook. Recomendamos Opera promoverse en la propaganda destacada. Para los 
smartphones users solo hacen un click y les transfieren directamente a la tienda de aplicaciones. 

Diarios -  Los usuarios de information search no solo usan las redes sociales para buscar la información que 
necesitan, sino también varios diarios y periódicos. En España está siendo cada vez más común para los lectores de 
periódicos entrar a la página de web en lugar de leer la edición papel. Ya que este microsegmento usa este canal para 
buscar información recomendamos tener propaganda en los sitios de web de los diarios más grandes de España como 
El País y El Mundo. El mensaje será visible para todos los que entran al sitio de web.
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Information Search 
Microsegmento 1 - Promoción

Motores de búsqueda - El canal más grande para los consumidores en information search son los motores de 
búsqueda. Es el canal principal para buscar la información que necesitan y es el canal más rápido para encontrarla. 
Hoy en día hay varios motores de búsqueda, Yahoo y Google siendo los más grandes. Ambos ofrecen servicios a 
empresas que destaca información en los resultados de búsqueda. Recomendamos a Opera posicionarse en los 
resultados de búsqueda a través de Google AdWords. Entonces, muchas de las búsquedas vinculadas con tecnología, 
internet navegador o smartphones será destacada con el mensaje para este microsegmento.

Conclusión: Con este marketing mix lograremos alcanzar a más gente con nuestro mensaje y así captaremos más 
cuota de mercado. El conocimiento de la marca ha sido el problema en el pasado, pero con la palabra boca-a-boca y 
la exposición en los canales dados Opera Mini será cada vez más conocido.
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Information Search
Microsegmento 2 - Producto

Este macrosegmento utiliza su navegador principalmente para búsqueda de información. Espera un buen rendimiento 
y tienen expectativas altas del navegador. Ya que usan el navegador en su celular frequentemente para conseguir 
información que necesitan en la vida cotidiana, es importante tener un navegador que satisface las necesidades del 
consumidor. Lo más importante para estas personas es la seguridad, las funciones que vienen con el navegador y el 
diseño. 

Producto: Queremos promover al consumidor un navegador seguro y privado. Esto quiere decir que la información 
que busca no será visible. Con Opera Mini el consumidor puede compartir su teléfono con cualquier persona de forma 
segura, sin tener que preocuparse del historial de búsqueda o contraseñas. Tabs privados de Opera ofrece a los 
consumidores un propio sentido de la seguridad a través de eliminar todo rastro de los sitios web visitados. Además 
los consumidores de este microsegmento valoran un navegador con alta seguridad, que bloquea los virus y spyware.

Ya que este microsegmento también valora muy alto el diseño es importante que el navegador tenga una apariencia 
moderna y elegante. Opera Mini ya tiene una apariencia completamente nueva que hace que sea más fácil de navegar 
por Internet. El consumidor puede navegar por internet con intuitiva y corredizo movimientos. Queremos cambiar la 
forma de pensar de navegar con el smartphone. También se puede personalizar el navegador de Opera con temas y 
pensamos que esto es algo que este microsegmento va apreciar. 

Se ofrece para este microsegmento extensiones de tercera partes en las tiendas de aplicaciones para los diferentes 
dispositivos. Esto permitirá a los clientes integrar otros servicios con su navegador. 

Para crecer es importante promover estos factores y al mismo tiempo incrementar el conocimiento de Opera Mini. 
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Information Search 
Microsegmento 2 - Precio & Plaza

Precio: Siendo un producto gratis, no queremos concentrarnos en este P, ya que los otros Ps son 
más importantes en nuestro caso.

Plaza: El lugar más seguro que existe para descargas en smartphone son Google Play Store para 
Android, App Store para iPhones, BlackBerry World para BlackBerry y Windows Store para 
dispositivos de Windows. Ya estamos posicionado con una aplicación en cada tienda de aplicaciones. 
Es muy importante para Opera Mini llegar a ser uno de los navegadores más valorados en los 
diferentes app stores. Los consumidores suelen revisar lo que está “trending”, “top gratis”, y “top 
aplicaciones”. Si logramos estar en esta lista será mucho más fácil atraer consumidores.
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Promoción: El mensaje que queremos promover en los diferentes canales es que Opera Mini es de alta calidad. Es 
seguro y bloquea los virus y spyware, mientras asegura la privacidad del consumidor. El diseño es muy bueno y 
pulcro. Con las nuevas funciones es posible integrar otras aplicaciones o servicios de tercera parte. Para este 
microsegmento recomendamos que Opera dirige las actividades de marketing a través de los siguientes canales:

Blogs y sitios de tecnología: Ya que las personas en este microsegmento valoran productos de alta calidad es 
importante que Opera Mini es recomendado por expertos, bloggers y otros líderes de opinión. 

Motores de búsqueda - El canal más grande para los consumidores en information search son los motores de 
búsqueda. Es el canal principal para buscar la información que necesitan y es el canal más rápido para encontrarla. 
Hoy en día hay varios motores de búsqueda, Yahoo y Google siendo los más grandes. Ambos ofrecen servicios a 
empresas que destaca información en los resultados de búsqueda. Recomendamos a Opera posicionarse en los 
resultados de búsqueda a través de Google AdWords. Entonces, muchas de las búsquedas vinculadas con tecnología, 
internet navegador o smartphones será destacada con el mensaje para este microsegmento.

Conclusión: Es esencial que Opera sea eficaz en su estrategia de marketing y en la publicación de contenidos de alta 
calidad. Esto también es importante en sus propios plataformas online (pagina de web, blogs, Facebook, Instagram 
etc.). Usando estos canales y los mencionado en la promoción Opera podrá disfrutar de más clientes y un 
conocimiento de la marca aumentado. 

Information Search 
Microsegmento 2 - Promoción
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Presupuesto
Los factores que hemos decidido involucrar en nuestro presupuesto son campañas de marketing, investigar si hay oportunidades 
para cooperar con fabricantes de smartphones, investigar en nuevos segmentos y seguir desarrollando Opera Mini. Estos son 
muy importantes para el crecimiento de Opera en el mercado español. 

Campañas de marketing: Esta actividad es la más importante. El conocimiento de la marca es muy baja en España, y por lo 
tanto esto es lo que recomendamos desempeñar primero, priorizado más alto. 

Cooperación con marcas de smartphones: Ya que muchos solo tienen el navegador preinstalado en su celular y no les importa 
descargar otros navegadores, recomendamos investigar si es posible llegar a un acuerdo con un fabricante de smartphones para 
preinstalar Opera Mini. Así la probabilidad de que Opera sea usada será más grande y el conocimiento de la marca crecerá.

Investigar en nuevos segmentos: Para el uso de smartphones existen muchas necesidades que pueden ofrecer. Hemos 
centrado este proyecto de investigación sobre el consumidor B2C. Creemos que existe mucha potencial para B2B. El proceso de 
compras es un poco diferente para B2B ya que suele ser unas pocas persona que toman las decisiones para toda la empresa, 
por ejemplo los Jefes de Informática. Recomendamos investigar en nuevos segmentos en B2C y también en B2B.

Seguir desarrollando Opera para smartphone: Para seguir teniendo un navegador líder en cuanto a las especificaciones es 
primordial que Opera siga investigando y desarrollando el navegador concentrando en la rapidez y user interface.

Conclusión: No recomendamos más actividades ya que las que hemos propuesto requieren mucha concentración y recursos. 
Las actividades de corto plazo que deben ser desempeñadas primero son campañas de marketing e investigar en nuevos 
segmentos. Al largo plazo se debe intentar de investigar si es posible cooperar con marcas de smartphone y seguir desarrollando 
Opera Mini para smartphone. Estas cuatro actividades son clave para crecer en el mercado español.
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Factores Departamento 
responsable 2016 2017 2018

Campañas de 
marketing para Opera 
Mini

Departamento de 
Marketing €85.000 €45.000 €30.000

Investigar si hay 
oportunidades para 
cooperación con 
fabricantes de 
smartphones

Departamento de 
Adquisiciones - €25.000 -

Investigar en nuevos 
segmentos

Departamento de 
Marketing €35.000 €26.500

Seguir desarrollando 
Opera Mini

Departamento de 
Investigación y 
Desarrollo

- €75.000 €90.000

Total - €120.000 €171.500 €120.000
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EVALUACIÓN
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Esto es una lista de todos los “haceres” y “no haceres” que hemos encontrado durante nuestra investigación:  

HACER:
● Utilizar el tiempo bien. Es mejor reunirse para trabajar, así es más eficaz
● Contactar con antelación las personas para entrevistas y focus group. Hazlo tan temprano como posible
● Hacer el trabajo siguiendo el plan para cada semana
● Siempre notar las preguntas y dudas para preguntarlas a la profesora en el tutorial
● Hacer el trabajo juntos como un grupo y haz las decisiones y discusiones juntos
● Poner toda la información en PowerPoint desde el primer día. Hará todo el trabajo más fácil y será más fácil 

encontrar la información para cualquier momento
● Dividir el trabajo bien en las fases principales
● Notificar a los otros estudiantes de antemano si no puedes desempeñar tu tarea. Esto prevendrá situaciones 

incómodas en el futuro
● La comunicación es importante. Por lo tanto, comunicar bien con todo el grupo y con todos los miembros
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NO HACER:
● No posponer todo el trabajo al último momento. Finalizar el proyecto demora más de anticipado
● No planear viajes o excursiones en la última semana. Todos trabajan mejor juntos si están físicamente en el 

mismo lugar
● No perder la motivación. Es imprescindible que todos trabajen juntos en cada etapa
● No dividir el trabajo tanto en las últimas fases como en las fases principales. Esto para que la calidad del trabajo 

se mantenga alta
● No creer que es fácil concertar citas para focus group, entrevistas en profundidad y entrevistas con expertos

Evaluación
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ANEXOS
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Opera uno de los mejores browsers para smartphone:

http://blog.laptopmag.com/best-android-browser 

http://www.tomsguide.com/us/pictures-story/408-7-best-mobile-browser.html

http://www.techiesense.com/best-android-web-browsers/

http://saladeprensa.telefonica.com/jsp/base.jsp?contenido=%2Fjsp%2Fnotasdeprensa%2Fnotadetalle.
jsp&id=0&idm=es&pais=1&elem=21187

Trends y forecasts smartphones España:

http://www.ditrendia.es/wp-content/uploads/2014/07/Ditrendia-Informe-Mobile-en-Espa%C3%B1a-y-en-el-Mundo.pdf
España, líder europeo en penetración de smartphones
http://www.elmundo.es/tecnologia/2015/01/22/54c0965c22601d656b8b456c.html
http://www.abc.es/tecnologia/moviles/20150121/abci-estudio-sociedad-informacion-espana-smartphones-tablets-
moviles-habitos-usuarios-fundacion-telefonica-datos-201501211605.html http://saladeprensa.telefonica.com/jsp/base.
jsp?contenido=%2Fjsp%2Fnotasdeprensa%2Fnotadetalle.jsp&id=0&idm=es&pais=1&elem=21187

El informe de fundación Telefónica
http://www.fundaciontelefonica.com/arte_cultura/publicaciones-listado/pagina-item-publicaciones/?itempubli=323

Bibliografía
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Opera FAQs
http://www.operasoftware.com/press/faq#tech

Cuota de mercado mundial para navegadores de smartphone:

https://www.netmarketshare.com/browser-market-share.aspx?qprid=0&qpcustomd=1

Matriz de Ansoff: 

http://queaprendemoshoy.com/que-es-la-matriz-de-ansoff/

Jean-Jacques Lambin, Market-Driven Management - Strategic & Operational Marketing, páginas 395-420. 
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Entrevista en profundidad
Comportamiento 
¿Para qué utilizas tu smartphone?
¿Qué necesidades queres cumplir?  
¿Con qué frecuencia utilizas internet en tu smartphone? 
¿Cuando? ¿Dónde? ¿Por qué? 
¿Qué factores deben estar en lugar para que tengas una buena experiencia de navegación por smartphone? 
(Infórmese sobre el comportamiento del consumidor y haga preguntas de seguimento) 

Navegador actual 
¿Que navegador utilizas ahora? ¿Por qué usas este navegador? 
¿Donde has buscado la información sobre el navegador que has elegido? 
¿Qué características tienen que estar cumplido para que utilices un navegador específico? 
¿Tu navegador actual satisface estas necesidades? 
¿En una escala de 1 a 5  cuán satisfecho estás con tu navegador actual? 
¿Por qué/por qué no estás satisfecho? 
¿El navegador cumple lo que esperabas de antes? 
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Conocimiento de navegadores
¿Qué navegadores conoces? 
¿Qué es lo que usted asocia con estos diferentes navegadores? 
¿En qué situaciones se considerarías probar otro navegador? 
¿Has tenido buenas/malas experiencias unos navegadores y por que?

Opera
¿Has oído de Opera?

Si la respuesta es sí: 
¿Cómo? 
¿Por qué elegiste Opera? 
¿En una escala de 1-5, cuán satisfecho estás con Opera? 
¿Qué asocias con Opera? 
¿Qué diferencia Opera desde los otros navegadores?
¿Existe un área de mejora? Cómo?
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Focus group
¿Qué tipo de smartphone tienes?
¿Para que úsas tu smartphone?
¿Como es tu uso de 3G? Cuántos datos tienes incluido en tu plan de datos? 
¿Qué navegador utilizas para navegar por internet en tu smartphone? 
¿ Qué características piensas que es más importante en un navegador? 
¿En qué situaciones se considerarías cambiar tu navegador?
¿Qué navegadores conoces? 
¿Qué es lo que usted asocia con cada uno de ellos?
¿Has oído de Opera? 

Si la respuesta es sí: 
¿Has utilizado Opera Mini para navegar por internet en tu smartphone?
¿Cómo percibes este navegador en comparación con los otros navegadores que conoces? 

Guión de entrevistas 
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Entrevista con experto: 
¿Cual son los navegadores que están dominando el mercado español? 
¿En qué áreas cree usted que los navegadores de internet líderes se centrarán en el futuro? 
¿Por que crees que Google Chrome ha tenido tan gran éxito? 
¿Con grandes actores como Google Chrome, Safari y Mozilla Firefox. qué efecto tiene esto en los jugadores de menor 
importancia en la industria? 
¿Qué características son los más importantes para los consumidores al momento de elegir un navegador de Internet 
para su:

– Smartphone?
– Portatil?
– Ordenador en el trabajo?

¿Qué navegador de Internet utilizas en tu teléfono inteligente y por qué?
¿Que piensas sobre Opera? 
¿Que necesita Opera para convertirse en una de sus alternatives para usar? 

–       
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Operaciones
¿Como gana Opera dinero? Opera ofrece servicios y soluciones móviles basadas en nube para los operadores, 
editores y anunciantes. La compañía permite a cientos de millones de consumidores, a través de la infraestructura de 
nube global de la empresa, para conectarse a los contenidos y servicios de internet que más les importan. En ese 
sentido, Opera tiene diferentes modelos de ingresos, dependiendo del tipo de cliente:

● Operadores. Opera’s fuente de ingresos de esta solución alojada incluyen tarifas de usuarios activos, tasas de 
datos, NRE / cargos de desarrollo, servicios de alojamiento, publicidad y mantenimiento, y soporte.

● Consumidores móviles (a través de alianzas con proveedores de búsqueda y anunciantes) El conductor 
principal de ingresos de los consumidores móviles son los ingresos de búsqueda móvil, la Opera Mobile Store y 
el crecimiento de usuarios activos.

● Consumidores de desktop. Los ingresos provienen principalmente de búsqueda y comercio electrónico 
asociaciones.

● Editores móviles y anunciantes. Los ingresos provienen de Opera’s servicios de publicidad móvil y soluciones 
de tecnología, ofrecido a anunciantes, agencias de publicidad, editores y desarrolladores los anunciantes de 
primera calidad y rendimiento. 

● Device OEMs. Los ingresos llega a través de acuerdos de licencia con una amplia gama de consumer-
electronic-device OEMs.
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