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1. PERFIL DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO

Montaje de una empresa de investigacion de mercados con técnicas
de neuromarketing para el sector de consumo masivo en Bogota D.C.

NOMBRE DEL TRABAJO DE GRADO

Elaboracién de un estudio de mercado para determinar la viabilidad
de una empresa prestadora de servicios de consultoria en

neuromarketing para el sector de consumo masivo en Bogota D.C Eadiiik
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO

<

1. PERFILDEL PROYECTO

PROPOSITO DEL PROYECTO

Contribuir con la competitividad del pais a través del impulso a
emprendimientos con alta aplicacién de ciencia, tecnologia e
innovacion.

ESCUELA
‘COLOMBIANA

DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
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1. PERFILDEL PROYECTO

OBJETIVOS GERENCIALES DEL PROYECTO

+ Constituir la empresa conforme a
lo que dicta el coédigo mercantil 66 dias

colombiano. Constituir la
empresa

&

e(.l

5
+ Crear la empresa con un &
presupuesto  no mayor a
$189.200.000 en 166 dias.

Iniciar  operaciones  en
segundo semestre del 2015. $1897200.000

el cosTo
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1. PERFIL DEL PROYECTO
PRODUCTOS Y ENTREGABLES

EMPRESA MONTADA Y LISTA PARA ENTRAR EN OPERACION

« Inscripcién ante la cdmara y comercio
* Registro mercantil

« Registro Unico tributario RUT

« Contrato de arrendamiento de oficina
* Mobiliario

« Personal contratado

« Portafolio de servicio

+ Perfiles
. ESCUELA
« Manuales de funciones COLOMBIANA
« Imagen corporativa DE INGENIERIA
9 P JULIO GARAVITO
N~
1. PERFILDEL PROYECTO
Tecnologico: Politico:
Sector caracterizado como no innovador. ] Ley Mipyme- 590 de 10 de julio de 2000
Oportunidad para generar innovaciones Promocion y fomento de empresas.
Ley de Ciencia y Tecnologia- 29 de 1990
Promueve la investigacion y el desarrollo
, tecnolégico.
ANALISIS La Ley de Fomento a a ulura de
Emprendimiento- 1014 de 2006: Genera vinculos
P.E.S.T.A e st 3 oo
. Econémico:
Soci
. Crecimiento econémico favorable
Dado el alto nimero de personas
desempleadas. Existen incentivos para Las PYMES colombianas generan més del
empresas que generen alternativas de 50% del empleo nacional, y el 40% de la
empleo o empleabilidad. produccién total del pais.
)
1. PERFILDEL PROYECTO
El proyecto “Montaje de una empresa prestadora de servicios de consultoria en neuromarketing para el sector de consumo masivo
en Bogota”, busca asesorar en la toma de decisiones de mercado a las empresas de consumo masivo en Colombia bajo técnicas
de neuromarketing, conlriburgndo con la competitividad del pais a través del impulso a emprendimientos con alta aplicacion de
ciencia, tecnologia e innovacion.
Para dirigir este proyecto se nombré a la ingeniera Andrea Ma%orga Gomez, como gerente del proyecto, confiriéndole autonomia
sobre las decisiones que tome en el proyecto, tales como. Establecer cronogramas, asignar los recursos necesarios, controlar los
recursos externos, tomar medidas correctivas y la utilizacion de los recursos humanos y econémicos.
Para que el proyecto sea exitoso los requisitos son: la empresa montada y lista para entrar en operacion en un tiempo no mayor a
166 dias y un costo de $1897200.000.
La autorizacién del proyecto es firmada por el ingeniero Guillermo Andrés Guevara como (sponsor) patrocinador del proyecto.
APROBADO Y FIRMADO POR:
GUILLERMO ANDRES GUEVARA
Patrocinador del proyecto
(=]
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1. PERFILDEL PROYECTO

IDENTIFICACION DE STAKEHOLDERS
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1. PERFILDEL PROYECTO
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Fuente: Elaboracion propia -
2. IDENTIFICACION Y ALINEACION
ESTRATEGICA DEL PROYECTO -IAEP
o




JUSTIFICACION

Necesidad por satisfacer

Conocer con mayor grado
de exactitud las
necesidades, expectativas y
deseos de los
consumidores en un
entorno caracterizado por
los grandes y constantes
cambios.

Problema por resolver

Alta incertidumbre sobre las
r

Oportunidad por
aprovechar

Desarrollo creciente de la
neurociencia, y su

deseos de los clientes.

al mercadeo en
el mundo.

2.IAEP

12/03/2015

ALINEACION ESTRATEGICA

Institucién

Objetivos estratégicos

Contribucin del proyecto

PROSPERIDAD
EPARA TODOS

Aumentar el nimero de nuevas empresas,

motivadas por la oportunidad, creadas por el Crear una nueva empresa.

fondo emprender. (2,350 empresas)

Aumentar los niveles de productividad y
reducir las tasas de informalidad en la
contratacion  de  personas.  (500.000
empleos)

Insercion  al  sistema  productivo  de
microempresas y unidades
productivas.(10.000 microempresas)

Generar empleos formales en la
operacién del producto del
proyecto

Contribuir con una nueva unidad
productiva para la ciudad.

2.IAEP

<t
-
2.IAEP
Estrategias Globalizacion Discusion ~ Daniel
masivas Kahemman
P 1 [l 1 1 1
Ano T T } 1 }
1960 1980 1990 2000 2010
Respuesta Consumidor Cliente Premio
automatica ante exigente racional o Nobel
necesidades emocional
0
-




3.ESTUDIO DE COMPETITIVIDAD
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3.ESTUDIO DE
COMPETITIVIDAD

ANALISIS DOFA

Falta de experiencia y
conocimiento técnico
Implementacién de equipos de especifico.

ultima generacion. - .
FORTALEZAS Bajo numero de profesionales
capacitados en el area.

Areas sin explorar

neuromarketing en empresas Competencia de empresas
de consumo masivo. con mayor experiencia y
trayectoria en el mercado.

Normatividad, creacién y
apoyo a nuevas empresas.

Fuente: Elaboracion propia ~
=
3.ESTUDIO DE
COMPETITIVIDAD
+ Amplia utilizacién de técnicas
tradicionales.
- Allo nmero de empresas Bttt
- sustitutos
competidoras.
AMENAZA
- Empresas que centralizan “Equipos: especializados, y
Ia fabricacion de gran localizados principaimente en
nimero de productos de — — Europa.
consumo masivo. -Servicios: profesionales
+ Grandes inversiones en independientes.
investigacion de mercados.
OPORTUNIDAD
+ Profesionales independientes.
- Empresas que reaiicen
investigaciones de mercado. |
AMENAZA Fuente: Elaboracion propia -
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ESTRATEGIAS

CLASE DE
ESTRATEGIA

Intensiva

Diversificada

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIA

Penetracion del

mercado

Diversificacion
concéntrica

3. ESTUDIO DE
COMPETITIVIDAD

DESCRIPCION

Adquirir mas clientes de las
empresas de consumo
masivo.

Incluir nuevos servicios.

o
-
4. ESTUDIO DE OFERTA
(=]
o
4.ESTUDIO
, DE OFERTA
Objetivo Informacién Informacién | Entrevistas | Encuestas | Encuestas | Observacien | Cliente
primaria secundaria | personales | porcomeo | telefénicas | directa oaulto
electronico
1. Identificar los avances y Evpert
as frente al Gl « «f x nA X
neuromarketing, desde la academia. e
Técnicas de
bisqueda de
2. Determinar el tamaiio vy las informacion
caracteristicas del mercado . Empresas
prestadoras del X x x NA «
servicio
Expertos empresas
prestadoras del
3. Dimensionar la pertinencia y servicio
expectativas de  crecimiento el » < *x " x
servicio. Expertos
académicos
Fuente:Los autores -
o
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4.ESTUDIO
. Ao DE OFERTA
Hallazgos: expertos académicos
Identificacion expertos Ficha técnica entrevista a expertos del sector

Numero de universidades 2

académico

Docentes de universidades,

Grupo obetivo expertos en neuromarketing.

Presencial o por correo con

Nimero  de  expertos Técnica de recoleccién aplicacién de cusstionario
identificados
semiestructurado.
Entrevistas realizadas 7 Cubrimiento Bogota D.C.
Nimero de entrevistadores
Gubrimiento 54%

Fuente: Los autores

Cuestionarlo semiestructurado con
duracién de aplicacién aproximada
Instrumento de 20 minutos. Elaborada por:
Andrea Mayorga, Maria Fernanda
Sabogal y Guillermo Guevara.

Fecha de campo 24/10/2014 hasta el 8/11/2014
Fuente: Los aulores
o
N
4.ESTUDIO
Ao DE OFERTA
Hallazgos: expertos académicos
UNIVERSIDADES ENTREVISTADAS
Unversioan,
g€ ¥
S JEAN —
P ettt e e e
Programa de de en del en Gerencia de Mercadeo
empresas consumidor e investigacion de mercados
)
iShEE
UNDAOON UNVERSTARA Universidad
de La Sabana
poctorado en eiencias sociales ¥ Especializacion en psicologia del consumidor Administracién de Mercadeo
umanas y Logistica Internacionales
™
N
4.ESTUDIO
. P DE OFERTA
Hallazgos: expertos académicos
ESTRUCTURAY TIPO DE PREGUNTAS
Fecha /24 /10/2014 Hora: Encuesta No,
ENCUESTADIRIGIDA A LAS UNIVERSIDADES
Primera parte- Informacion general
1. Nembre de la universidad: Universidad Javeriana
2. Nombre del experto: x
3. Cargo que ocupa actuaimente: x
Segunda parte- i 1
4. Segun su experticiay conocimiento del tema, ¢ Cual seria el concepto mas
apropiado para explicar qué es el neuromarketing?
Parte 3- Consultoria a terceros
1. ¢Hi ing?
¢Ha ia en el tema de g <
N
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Hallazgos: expertos académicos

¢Cual seria el concepto mas
apropiado para explicar qué es
el neuromarketing?

qm

-
marketing = neurodiencia

4.ESTUDIO
DE OFERTA

¢Como considera usted, que ha
sido la aceptacion del
neuromarketing en Colombia?

Gogogl

0|
3
4. ESTUDIO
. £ DE OFERTA
Hallazgos: expertos académicos
¢Cudles son las principales barreras que afronta ¢Coémo calificaria la importancia del
el i para su i0 keting en la i igacio
dentro de la investigacion de mercados? de mercados?
Resumen de respuestas Frases notables 7
) 61
Desconocimiento  de  las g8 )
herramientas, su aplicacion e 8,
Interpretacién, costos de los | -
equipos y formacion adecuada “Costos e ignorancia sobre el b 2
para elio, conflicto entre creativos tema.” : |
¥ neurccientificos, grupo de 2 ol
expertos limitado y clientes que 1 2 3 4 5 No
quieren  solucionario todo  con sam/ﬂ;e
, respon
neuromarketing. Calificacion "
Fuente: Los aulores.
Fuente: Los autores Siendo cinco el més importante en la
investigacién de mercados y uno
como poco relevante. 8
£ 4. ESTUDIO
Hallazgos: expertos académicos DE OFERTA
¢Cual es la actividad académica ¢Cual es su contenido tematico?
i conel ing?
Universidad Contenido temtico
A Gomprension de s tecricas,
Son cinco nicleos: _ Introducion al
= Seminario neuromarketing. (;Qué es? y ;que no es?), Cerebro:
] fundamentos cienficos, Sentidos: Memoria, atencién
Eleciiva y retencién, loma de decisiones, neuroinvestigacion
de mercado
« Asignatur
e sanate © Funconalidaddel casbio
+ Conferencia o No sabeno responde
g Bases fiolbgicas cerobialas y aralie pidceso
+ Tema dentro de percaptualsilégioo.
asignatura Exposiciones de neuromarketing, conocimiento
F cerebral, sistema nervioso central,relacién ante
estimulos de publicidad.
Fuente: Los autores.
Fuente: Los aulores.
N~
Y
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Hallazgos: expertos académicos

¢Cudles son las principales herramientas de
neuromarketing?

=Todas

Respuesta galvanica de
Ia piel
= Electroencefalografia
= No sabel no responde
= Resonancia magnética
funcional

Fuente: los autores

4.ESTUDIO
DE OFERTA

Resonancia magnética
Electroencefalografia funcional

Mide la actividad eléctrica del Mide las variaciones de
cerebro a través de electrodos oxigenacion sanguinea.
colocados en el cuero cabelludo

Otras técnicas: eye tracker, ritmo cardiaco.

12/03/2015

|
N
4. ESTUDIO
L DE OFERTA
Hallazgos: expertos académicos
¢Ha hecho consultoria en el tema de ¢a qué tipo de empresa?
neuromarketing?
s
COORDINADORA
Fuente: Los aulores Menojera Fonuees Morancos
o)
N
4. ESTUDIO
Hallazgos: expertos académicos DE OFERTA
¢ Cual es el precio promedio de este tipo de $Qué emp que of

servicios?

Resumen breve respuestas Frases notables

Depende de la finalidad del -

“Por estudios- US5.000 hasta
estudio, pero el mas basico se o
buede consequir e diey 9070 S duicre profundizar
millones de pesos.

Fuente: Los autores.

en neuromarketing?

= Neurosketch
o conoce
=otras

Fuente: Los autores.

30

10



Hallazgos: expertos académicos

Califique de uno a cinco la viabilidad del
montaje de una empresa consultora de
servicios de neuromarketing

4.ESTUDIO
DE OFERTA

¢Qué le sugeriria a estas empresas?

Resumen de respuestas

Frases notables
L4
£3 Los expertos coinciden en que
£, la formacion académica es la
g clave del éxilo de una empresa ... no intentar venderlo al
e 1 — enfocada en el fema y que comercio, no generalizar, ser
H 0 soporten la parte neurocientifica  cauteloso en Ia
=z 1 2 3 4 5 Nosabe/no con una linea de investigacion interpretacion.”
Galficacio responde de una universidad que sea
allficacion autoridad en el tema.
Fuente: Los aulores
Siendo cinco el mejor panorama para el
nmontaje de la empresa y uno como la no
viable.
-
©
4. ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
ENTREVISTA ALAS EMPRESAS DEL SECTOR
MindMetriks
eurometics for owertl Inights
NEUROSKETCH
from neurons fo markets
N
©
4. ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
Ficha técnica entrevista a expertos del
sector académico
“Empresas o personascon 157 00,0% Grupo objetivo Empleados de empresas que
servicios en Investigacion de
mercados
Técnica de recoleccion
Empresas o personas con a e Cliente ocuito.
servicios en neuromarketing
‘Cubrimiento Bogota D.C.
Entrovistas realizadas 7 s et y
Cuestionario semiestructurado con
duracion de aplicacion aproximada
Fuente: Los autores. Instrumento de 20 minutos. Elaborada por:
Andrea Mayorga, Maria Fernanda
Sabogal y Guillermo Guevara.
Fecha de campo. 05/10/2014 hasta ef 27/11/2014
©
™

12/03/2015
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4.ESTUDIO
’ DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

Segun su experiencia califique de uno a cinco las siguientes
. . condiciones del mercado, siendo cinco la mayor barrera
Tipo de mercado: Competencia

monopolistica 50 -

+ Cantidad vendedores s
40 37

« Bienes sustitutos cercanos as 33 39
30

+ Empresa influye en cierta medida en sl | 24 |

su precio ) PROMEDIO

I T S EE_———
s B B L

Proveodores Economias de  Inversion  Competencia Marco juridico Conocimeinto
escala inicial el servicio

<
™)
Fuento: Los au
4. ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas( cliente oculto)
¢Qué tipo de investigaciones de mercado realiza la empresa para conocer el
i de los cli de prodi de masivo?
aND)
y
Imageny
posicionamiento Cliente oculto Focus group Estudios ad hoc
de marca
Lealtad de marca
0
™)
4. ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
¢Cual es la frecuencia con que Cual es la frecuencia con que
realizan investigaciones de mercado? realizan neuromarketing?
sse%
o00%
“Unavezatato
Semestal sUnavez alato
fs— Semestal
aMensual aTrmestal
=0 cuir? =Mensual
=0 cud?
s 257
Fuento: Los autores
Fuenta: Los autores
©|
™)
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4.ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
¢Hace cuanto ofrecen neuromarketing? El mercado de neuromarketing ha tenido

estime un

TOTAL  PROMEDIO

st 100%
4% = Menos do un ao
De uno a dos afios. NO 0%
=M de tres afos

% estimado 17%

N~
©
4. ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
Califique de uno a cinco la credibilidad de sus Segin su experiencia, gon qué sectores
clientes ante el neuromarketing. predominan los estudios de neuromarketing?
‘Cosméticos 26% J
Aseo % N/
‘= Calificacion 3 Farmacéuticas 4%
=Calfaciéns I e
Comestibles e if
Tie g
Otros. 0%
Fuente: os autores
Fuente: os autores
Siendo cinco alto grado de credibilidad y
cero poco creible. ©
©
4. ESTUDIO
. DE OFERTA
Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
¢Ofrecen algun tipo de incentivo a los ¢Cual es el precio en que oscilan este tipo de
p de los p! del investigaciones?
neuromarketing?
Precio minimo por
Empresas estudio
(millones de pesos)
SINNETIC 15
MERIDEAN 10
QUIRoNES 10
FEEDBACK 12
st \GLOBAL 15
57% No MSH 12
B & OPTIMOS 15
PROMEDIO 127
@
©
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Hallazgos: Cliente oculto

EMPRESA PRODUCTO PRECIO

Prestacion de servicios en
eninvestigacién

d s
organizaciones, apicando
t6cricas analiicas alas
oportunidadies de negotio
futuras.

Variable segin

PERSONAS

Sericios dirigidos al

PPROMOCION

Contacto directo con
as empresas, emal,

PUBLICIDAD

Presentacion de os
servicios prestados.

a
pigina web.

4.ESTUDIO
DE OFERTA

PLAZA

on Bogotd, Medelin y servicios a

desidon | O ey dorereadeg,  Sienes i cionat Acion
SNNETIC  ingeoricas | SOV o oes  nimtones s SISO e Centoanérca,
rdicas monzamssove ST o'srores onos Pubkodag I Vo Per, i y Argenin
informacion financiera, de. ‘en medios escritos y ks de Carrera 49 #104b 06 (Bogotd),
S[HHE“[ ‘consumidor, comprador ‘elecironicos.
. ; S
o oo o
1 co easiciioroy it
Somds troas crins o'
orgzecin
(=]
<t
. DE OFERTA
Hallazgos: Cliente oculto
EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCION PUBLICIDAD PLAZA
n i
Servicios de toma de Sarvicks dirigidng o1 | COTiaCl0dtecto | Presentacion de los
varatle : conlas emprosas,  sevelos presiados, &
decisiones,y mareting piblosn generely o Comrciaizacén deectacon
Se enfocan en cuatro el alas empresas. i raves de a pdgina web oficinas en Bogotd, servicios
estudioa e etc., telemercadeo,  Participacion en eventos. g
FEEDBACK 4dreas de trabajo: interesadas en nivel nacional, segun I
Sosarlaryla Invtacones s empresarais el sectr
Samits, desaroler ecesiades dol lrte
onica cventos. Puiicad Pulcadonss en mecios
Neuromarketing, cualitativa Gmbieada de Calle 93 15 40 piso 2.
famie mereado y electronicos: eempresas del sector.
nvstigack do mercados
con nfass en espacios de Contactodieco | Prosetacn dolos
Sonvios digidos a
oacon espondnes. | Vale | So0i008 9008 | o os rpreces | soncios prestados, a
Tecnicas daconenfoaue | seginol | PO ITENY |y ™ | vavgs dolaphgnawet, | (L
MERIDEAN cualitativo a partir del estudio a o ., telemercadeo, | Participacién en eventos | [t E30 T 7
‘GROUP sarrollar y la invitaciones a empresariales del sector, oo
desarolar Carora 126 74
A meridecn | dlemenos dela ecnica o | oventos. Publiida | Publcacines en medios
! investgacon domercados | ompleads. | oS8 on o
adiconal on snergiacon y eectonicos | empresas ol secto.
ol dosarrolode softare
-
<
. DE OFERTA
Hallazgos: Cliente oculto
EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCION PUBLICIDAD PLAZA
Estudios Cualitativos o Serviclos dirigiins o | SO0 drecla || Presentacien de los
Variable con las empresas,  servicios prestados, a
exploratorios, buscan anel publico en general y email, llamadas, través de la pagina web.
entender el alas empresas . . P ‘Comercializacion directa con
aLosaL sstudon tc telemercado,  Partcipacin on vertos
attuges. oo ftinas on Bogote
ReseARcH inizconoss | empresaris det oo
cpniones sierssosd | desarolr Galle 1184 180.27
éenica oventos, Publodad | Publcaconesan medios
o8 usvarios o Brb e TRV e
consumidores. Hiea mercado. racos aens i
Jelctinkns | omprosas el secer
Consultoriay outsoureing Contacto directo Presentacion de los
en mligencia Senichs digidos o
varale conlas empresas, | sereios presiados
Gompaiia. Anaizan piblcosn generaly
seginel ama lamads, | aves e pigina web
intormacion plcando alas ompresss Gomerializacion dectacon
e i telemercaco, | Pariipacin on svenios
RUBIKEY esrteqias on Business inesacas on feinas on Bogot,
cesarlaryla invaciones & | omprosarles dol sctor
meligence, nteigenci do desamoler Gartera 7 #6437 01 105
ecnica evetos. Pubiicad | Publcaconss en medios
Wercados, Geston del s
ampleac on o
Conacimiento y Sooa mercado
y eectonicos | empresas ol secto.
Data Anlyics.
o
<t
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Hallazgos: Cliente oculto

EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCION
Emplea modelos para ol estudiodel |+ Variable Senvicios diigidos |+ Contacto
consumidor y organizaciones. segun el estudio | al publico en general y a | directo con las.

adesarmollary la |las empresas interesadas | empresas, email,
Comportamiento técnica en desarrolar llamadas, etc.,
empleada. investigaciones de telemercadeo,

Bioantropologia

mercado.

invitaciones a

eventos. Publicidad

PUBLICIDAD

4.ESTUDIO
DE OFERTA

PLAZA

Presentacion delos |+ Comerciliza
Servicios prestados, a travs | cién directa con

de la pgina web.

oficinas en Bogotd.

Participacion en eventos | Calle 64 # 8.35.
‘empresariales del sector.
Publicaciones en medios de

‘asociaciones de empresas

Neurofsiologia en medos escrosy |del seco,
secirioos
Neurosketch | Mientas la nurocienci aplcada a las
crgarizaciones irece procesos do
capaciacitn y ntrenaminto basados
en ol modelo da neurtrainng.
Investigacon y desarrllod
producios
True sightpora verias
Senicio alcllents
Setecién de persona,
0|
<
4. ESTUDIO
DE OFERTA
CONCLUSIONES
Empresas Producto Precio Personas Promocion Publicidad Plaza
Disefio  pieza Se puede Servicios Contacto Presentacién de los Comercializacion
publicitaria encontrar en  dirigidos a directo con las  servicios directa con
aproximadam empresas de empresas, prestados, a través oficinas en
ente: $10a  consumo, email, de la paginaweb.  Bogota, ubicadas
Comportamiento 12 millones.  servicios y llamadas, en el sector de
del consumidor articipac en Chapinero.
Neuromarketing en el punto de con alto invitaciones a  eventos
venta presupuesto eventos. empresariales  del
con fines sector.
publicitarios.
Saber si el Publicaciones  en
empaque  del medios de
producto cumple asociaciones de
su funcion empresas del
sector.
<
<
4. ESTUDIO
DE OFERTA
CONCLUSIONES

« El capital humano especializado en neurociencia es el valor agregado con
el que la empresa puede ingresar al mercado.

« Esta técnica permite tener mayor precision a la hora de identificar los
criterios de decisién de los clientes, en pro de estrategias de mercado
mas efectivas para todos los sectores de la economia.

« Este servicio esta en desarrollo en Colombia, existe desconocimiento del
alcance del neuromarketing, personas ajenas a la neurociencia hablan
sobre el tema de manera simplificada, exagerada o simplemente errénea,
generando desconfianza entre la comunidad cientifica.

0|
<
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4.ESTUDIO
DE OFERTA

RECOMENDACIONES

Entorno:

« Aumentar la formacién académica neurocientifica de los profesionales en marketing
personas relacionadas con el tema.

« Generar linea de investigacion especializadas.

« Las universidades y las empresas deben recopilar experimentos, resultados, y
divulgarlos en revistas especializadas.

Empresa:

« El portafolio de servicios debe estar enfocado en neuromarketing, en la aplicacion de
herramientas eficientes desde el punto de vista técnico y financiero.

« El precio del servicio debe ser inferior al promedio, dada la novedad, baja experiencia de
la_empresa y desconocimiento de muchos clientes frente a las técnicas y herramientas

utilizadas.
©
<
4. ESTUDIO
DE OFERTA
RECOMENDACIONES
Estudio técnico:
« Establecer cuantos y cuéles equipos son necesarios para la puesta en marcha de la
empresa.
« Tener en cuenta la capacitacion que necesitan los empleados para la manipulacién y
mantenimiento adecuado de los equipos.
« Evaluar alternativas entre los principales proveedores en Europa y Estados Unidos.
Estudios administrativos:
« Planes de capacitaciéon permanente y actualizacién tecnolégica.
« Contemplar el pago de asesor especializado por lo menos, para los primeros afnos de
operacion.
N
<
5. ESTUDIO DE DEMANDA
)
<
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5. ESTUDIO DE
DEMANDA
Objetivo informacién Informacion | Entrevistas | Encuestas | Encuestas | Observacion | Cliente
primaria secundaria | personales  porcomeo | telefonicas | directa | oculto
electrénico
1. Establecer el conocimiento que Expertos marketing
tienen las empresas de consumo  empresas de « « x NA R
masivo ante ol neuromarketing consumo masivo
2. Determinar of tamao y las récnicas de
caracteristicas del mercado . bsqueda de
informacion

3 Dimensionsr of mercado y o | PPOTES marksig

crecimiento del servicio. IR g « « * " *
consumo masivo

=2
<t
5. ESTUDIO DE
DEMANDA
DEMANDA EN EL CONSUMO MASIVO EN ALIMENTOS
R
ety
‘ > ‘ o
el cliente con
el producto
(=1
[T7]
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
PRINCIPALES EMPRESAS
NOMBRE DE LA EMPRESA VFNTAS ACTIVOS (millones) UT_ILIDAD
(millones) (millones)
‘GRUPO NUTRESA $5'898.466 $10580.498 $380.235
QUALA $582.250 $ 587.601 $24.052
NESTLE $1'237.421 $764.797 $79.398
ALPINA $1'635.992 $1212.250 $36.097
RAMO $237.842 $227.727 $16.209
BAVARIA $5709.877 $9'206.066 $1°604.103
POSTOBON 52149489 $3'486.004 $ 148,978 ESCUELA
CCOCA COLA FEMSA $1'862.139 $1°591.377 $83.459 COLOMBIANA
DE INGENIERIA
Fuente: Revista Dinero, junio 13 de 2014, edicién No 447 JULIO GARAVITO
A
[[e]
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Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

LOGOS DE LAS EMPRESAS

5. ESTUDIO DE
DEMANDA

G2 (o 0uala %

o/ b

1
BAVARIA
Gz
C“ Mayor nimero de marcas asociadas.
Foco de la investigacion. S‘,
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
oo oo
Principales empresas de consumo 8 Grupo objetivo alimentos
masivo en alimentos
i THaE V
oco de la investigacion 3 O e fpor et} con aplicacion de-
F e
5 experios en2
Entrevistas realizadas empresas: Quala
y Nutresa
Cubrimiento 66%
Cussoratosemesmetratocon
o o st svoirata 00
A 2o, B ada o e
Fuente: Elaboracién propia Mayorga, Maria Femanda Sabogaly
G G
Fuente: Elaboracion propia f?;
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
ESTRUCTURAY TIPO DE PREGUNTAS
Fecha P /  Hora: Encuesta No.
oA AL com
Priamera parte- Informacion general
1. Nombee de 1o ermpren
2 NIT
3. Nomisee et repreentane de In e
4. convocer el
Tercern parte Chentes
51. c-m!_ de uno o de
<
0|
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Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Investigaciones de mercado utilizado en las empresas de consumo

masivo en alimentos.

oo o EEE———
Syt === ===
Paneles coninuos N —
Pancles do acceso  EG—__——_—
Nouromaratng

Observer (Estuclo muliclientes)
Retail audit
Glente ocuto

0
Focus group
o

i
Hl

3
8
H

Fuente: Elaboracion propia

5. ESTUDIO DE
DEMANDA

Frecuencia con que utilizan las investigaciones
de mercados.

Frecuencia
Consumer insight Trimestral
Focus group Mensual
Shopper understandiig Semesiral
Cliente oculto Mensual
Retail audlt Trimestial
Observer (Estudio

multclientes) Oiros
Neuromarketing

Paneles de acceso Trmestral
Pansies continios Trmesiral
Estudios de satisfaccion Trimestral
Estidios de lealtad do Manisial
clientes

Salud de marca Mensual
Desempeio de farca Hansuial
Estudios ad-hoc Mensuzl

Otros, cusles

0|
Te]
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
¢ Qué porcentaje de las ventas totales de la empresa, )
destinan a estudios de investigacion de mercados, segin el Valor promedio destinado a la investigacion de mercados
Pporcentaje de ventas?
o soz2aar
[Ty -
nesne somo
pwa sz
- o coch couresa sosi7as7
rosToson R
savana —
[ somuion
[T ———
Fuente: Elaboracién propia Fuente: Elaboracién propia
©
0|
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
¢Conace usted las técnicas de investigacion de mercados £Qué empresas conoce en el mercado colombiano que
conocidas como neuromarketing? realicen investigaciones de mercado utilizando técnicas
de neuromarketing?
45 Si4
4 .
35— b — 100% ninguna
s [
2 [
pg -
18 No.1
o —  — —
u . — -
o
s "o
ESCUELA
Fuente: Elaboracién propia Fuente: Elaboracién propia COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
~
0|
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5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA

DINERO DISPUESTO PARA PAGAR POR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS CON
TECNICAS DE NEUROMARKETING

Entre $11 y $15 millones = Mas de $20 millones

12/03/2015

60%
ESCUELA
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
Fuente: Elaboracion propia JULIO GARAVITO
]
0|
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
<Contrataria este tipo de servicios con una empresa nueva? ~ ¢Cuél de las siguientes afirmaciones describe mejor, en su concepto,
el futuro del neuromarketing en Colombia?
Muy prometedor 0%
Prometedor pero limitado a muy pocas empresas 100%
Prometedor y aplicable a cualquier tipo de empresas %
Poco prometedor 0%
Otro, cual 0%
” ESCUELA
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
(=2}
0|
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
£ Qué técnicas de neuromarketing conoce y cudl ha aplicado?
[Encefalograma (EEG)
i o e ea? 2 )
L empresa ha contratado algunavez este fipo de estudios? % TECNICAS DE NEUROMARKETING
Resonancia magnotca uncons (VR
i snuchads xa orica” o
¢La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0% Resonancia magnética
Magnetoencefalograma (MEG) Electroencefalografia funcional
iHa escuchado esta técnica? 20% —m
ila este tip 0%
Somatata do ot dsposionss P21
i ouchads s oria” .
i
‘Seguimiento ocular (Eye tracking)
o e s dorica” o
s a0
Respuestagalvinca dola i
i st e ok 72
o i o
Econiegrais €410
i nuehado s dorica? o
eLa empresa ha contratado algunavez este (ipo de estudios? % ESCUELA
Ritmo cardiaco COLOMBIANA
i s s ea? 22 B Inceirla
4 ampresna oo agunavez o5 po e esudos?| % DE MoEHERL.

(=1
©
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Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

5. ESTUDIO DE
DEMANDA

RECOMENDACIONES DE LOS ENCUESTADOS

* Que hagan un acercamiento a los clientes poniendo en evidencia que ya conocen las técnicas de
investigacion tradicional pero que esto va un paso mas alla, ya que si llegan solo con las técnicas de
neuromarketing pueden crear desconfianza en el sector, por el contrario si muestran conocimiento en
todos los temas el neuromarketing es un valor agregado que se hace llamativo. Es importante que
parta de la oferta comercial de la empresa una muestra gratis para conocer sus alcances.

« La puerta de entrada al servicio puede ser demostrando con hechos y datos cuales son los
beneficios de hacer neuromarketing y qué ventajas tiene esta con respecto al seguimiento tradicional
en la investigacién de mercados y empezar a buscar las metodologias y estandarizarlas porque las

José Alejandro  compariias de consumo masivo hacen un seguimiento muy cauteloso a que estas metodologias
Jiménez estén garantizadas en cuanto a resultados y que no haya un nivel de incertidumbre muy alto.

(Quala)

A
| DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
°

©

Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

PROYECCION

DE DEMANDA

DEMANDA
CANTIDAD %

EMPRESAS DE CONSUNO MASIVO 8 100%
ENCUESTADAS
EMPRESAS DE CONSUNO MASIVO 8 100%
INTERESADAS EN TOMAR SERVICIOS
DE NEROMARKETING
FRECUENGIA DE REALIZAGION DE
ESTUDIO TRIMESTRAL
PORCENTAJE OBJETIVO DELMERCADO 0.8 10%

(ESTIMADO)

Fuente: Elaboracion propia

5. ESTUDIO DE
DEMANDA

NUMERO DE SERVICIOS
ESTIMADOS POR PERIODO DE

PERIODO # SERVICIOS
MENSUAL o
TRIMESTRAL 1
SEMESTRAL 2
ANUAL 4

Fuente: Elaboracion propia

12/03/2015

o
©
5. ESTUDIO DE
Hallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos DEMANDA
PROYECCION DE DEMANDA
o
¢ CRECIMIENTO ANUAL B
7 SEGUN OFERTA (17%)
. . ;s
s ==PORCENTAJE DE 5 2
. eI
SEGON et () . s
2 7 4
2 8 5
:
ARO 1 ANO2 ANO3 ARO 4 ANOS
Fuente: Elaboracién propia
[y
©
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5. ESTUDIO DE
DEMANDA

CONCLUSIONES

+ En la medida que se vaya conociendo en el mercado de consumo masivo
las técnicas de neuromarketing va ser més f&cil ingresar al mercado.

* Hay una gran oportunidad de formar empresa con el estudio de
investigacion de mercados con técnicas de neuromarketing ya que genera
una gran expectativa en las empresas del sector y la competencia no es
muy conocida por estas técnicas.

» A pesar del gran interés por los servicios de neuromarketing, no va a ser
proporcional el uso de este servicio con respecto a los estudios de
mercados ya conocidos.

5. ESTUDIO DE
DEMANDA
RECOMENDACIONES
-
-
— y \'»(,
t 1
b 1L I
<= =>
Y 4 WLV, 8
6. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

12/03/2015
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6. ESTRATEGIA DE

Hallazgos COMERCIALIZACION

Producto

N
<
Hallazgos
6. ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION
Producto 3 N
Prestacion de servicios en
investigaciones de mercado
utilizando técnicas de
neuromarketing.
0|
©
Ha"aons 6. ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION
Precio _ .
$12,7 millones de pesos promedio
por estudio.
[=2
©

12/03/2015

23



12/03/2015

Hallazgos

6. ESTRATEGIADE
COMERCIALIZACION

Contacto directo con las empresas
de consumo masivo, email, llamadas
y telemercadeo.

o
~|
Ha”aZQOS 6. ESTRATEGIADE
COMERCIALIZACION
Presentacion de los servicios
prestados, a través de la péagina
web.
Participacién en eventos
empresariales del sector.
Publicaciones en medios de
asociaciones de empresas del
sector.
~
Hallazgos
6. ESTRATEGIADE
COMERCIALIZACION
Plaza Comercializacion directa con
oficinas en Bogota.
N
~|
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Hallazgos

6. ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION

Servicios dirigidos a empresas de
consumo masivo en Bogota.

73

6. ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION

CONCLUSIONES

-El precio de venta promedio por estudio sera de $12.700.000, aunque
puede variar segun las necesidades del cliente (estudio ad hoc).
-Las técnicas que se ofreceran son eye tracking, encefalografia y
camaras instaladas en lugares estratégicos en el punto de venta.

-La principal estrategia de publicidad sera el telemercadeo, en cuanto a
la promocion se ofreceran descuentos por pronto pago.

74

6. ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION

RECOMENDACIONES

-Establecer en el estudio administrativo los perfiles y necesidades de
personal a contratar.

-En el estudio técnico detallar los equipos requeridos y la ubicacion de
las oficinas.

75

12/03/2015
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6. ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION

CONCLUSIONES

El precio de venta promedio por estudio sera de $12.700.000, aunque
varia segun las necesidades de la empresa (estudio ad hoc).

Las técnicas que se ofreceran son eye tracking, encefalografia y
camaras instaladas en lugares estratégicos en el punto de venta.

La principal estrategia de publicidad sera el telemercadeo, en cuanto a
la promocion se ofreceran descuentos por pronto pago.

76

7.FLUJO FINANCIERO

77

7.FLUJO
FINANCIERO

Fuente: los autores

-Ingresos: son todos los ingresos en dinero generados por la
prestacion de servicios de la empresa.

-Costos de comercializacion: son todos los costos en dinero
necesarios para la comercializacion de los productos y servicios.

78
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7. FLUJO
Hallazgos FINANCIERO
DATOS PARA EL FLUJO DEL PROYECTO

GOSTO PROWEDIO SERVICIO 12700000 Costo esablecido segin of andisis del  capituio
oterta
HORIZONTE DE PROVECCION SAnos Be fomo como tempo horzonte (5 anos), tenendo
presatte s Jat mpiesae due dlesta servcs de
ookt Dovstoom s bt st
2ste 10 a0 serieios 1 sa tauiere oo s pars
sstablecer a8 operaciones de [ smpresa nueva.
CANTIDAD DE SERVICIOS PRIMER ANO 4 Senicios. Segan o obtenido en el capitulo oferta, se toma la
prstacion e un senvco timesia,para 1 primer o,
Con un incremenio sl de un seniclo po
INCREMENTO ANUAL COSTO POR. 2,87% Basado en ol costo promedio proyectado  de:
senvicio crociento e 1RC. ya que Ios resutados obtanidos
e la oferta presentan porceritajes muy allos.
INCREMENTO ANUAL DE SERVICIOS e Se toma como base el promecto do la poyeccien de
crecinionts del PIB, lenende presant o resutacos
abteidos ena ferta o)
N~
7. FLUJO
FINANCIERO
FLUJO PROYECTADO PARA EL PROYECTO
Ermmmamaaaaas
[ AP N P ——
S P R e A R—
otk (1 okt s w5 s |3 oo s e
Pomdow. s a5 wnows |s noe |s voss |s monse |
Utlidad antes a8
™ [ s s wmes s nee s veses s wonse |
lersos s somem s waoms |s monme |5 mioa |5 amor |
g b ot e 14 M o
0|
7. FLUJO
FINANCIERO
-Desde el punto de vista de flujo financiero el proyecto tiene mercado y
se estiman unos beneficios de 68 millones al finalizar el quinto afio.
-La proyeccion utilizada fue basada en los indicadores econémicos
proyectados por Bancolombia, ya que las cifras del estudio de oferta
pueden ser muy altas.
-Los precios proyectados de los servicios, son de los resultados de los
estudios de oferta y demanda.
-
0|
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CONCLUSION GENERAL DEL
ESTUDIO

82

CONCLUSION

El estudio de mercado realizado permite concluir que
si existe mercado para el proyecto del montaje de
una empresa de investigacion de mercados con
técnicas de neuromarketing para el sector de
consumo masivo en Bogota D.C.

R i

s I
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8.GERENCIA DEL TRABAJO GRADO

ESCUELA
COLOMBIANA

DE INGENIERIA
Juuo GEARAVIT%r

©

12/03/2015
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INICIACION

12/03/2015

ESCUELA
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
10
©
INICIACION
El proyecto “Montaje de una empresa prestadora de servicios de consultoria en neuromarketing para el sector de consumo masivo
en Bogota”, busca asesorar en la toma de decisiones de mercado a las empresas de consumo masivo en Colombia bajo técnicas
de neuromarketing, contribuyendo con Ia compelitividad del pais a través del impulso a emprendimientos con alta aplicacion de
ciencia, tecnologia e innovacion.
Para dirigir este proyecto se nombrs a la ingeniera Andrea Mayorga Gémez, como gerente del proyecto, confiriéndole autonomia
sobre las decisiones que tome en el proyecto, tales como. Establecer cronogramas, asignar los recursos necesarios, controlar los
recursos externos, tomar medidas correctivas y la utilizacion de los recursos humanos y economicos.
Para que el proyecto sea exitoso los requisitos son: la empresa montada y lista para entrar en operacién en un tiempo no mayor a
166 dias y un costo de $189°200.000.
La autorizacion del proyecto es firmada por el ingeniero Guillermo Andrés Guevara como (sponsor) patrocinador del proyecto.
APROBADO Y FIRMADO POR:
GUILLERMO ANDRES GUEVARA
Patrocinador del proyecto
©
<]
ESCUELA
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
[
©
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ESTUDIO DE MERGADO PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD DE UNA
EMPRESA PRESTADORA DE SERVICIOS DE CONSULTORIA EN
NEURGUARKETING PARA EL SECTOR DE CONSUMO MASIVO EN
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PLANEACION

ORGANIGRAMA

Gererte
Andrea Mayorga Gémez

12/03/2015

ESCUELA
Maria Femanda Saboge Guterno Guevara Casro COLOMBIANA
b Coordiador academica DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
-
o
SEGUIMIENTO Y CONTROL
ESCUELA
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JULIO GARAVITO
o
o

SEGUIMIENTO Y CONTROL
REGISTRO DE RIESGOS
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SEGUIMIENTO Y CONTROL

RIESGOS MATERIALIZADOS

RO1: las empresas no respondan las encuestas propuestas.
Accion: cambio de estrategia para obtener la informacion.

ESCUELA
COLOMBIANA

DE INGENIERIA
Juuio GARAVIT%

(=]

12/03/2015

SEGUIMIENTO Y CONTROL

- COST PERFORMANCE INDEX (CPI):1,048

. e PRy 4
- Variacion al inicio del proyecto. . ;

alos de dedi

mn

del proy sin sobr . os -

Fecha de corte 26/01/2015

ESCUELA
COLOMBIANA

DE INGENIERIA
Juuo GARAVIT?G
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SEGUIMIENTO Y CONTROL

- SCHDULE PERFORMANCE INDEX (SPI):1,0

. . PPy 1

- Desviaciones al inicio del proyecto.
- Sin desviaciones en la finalizacion e —s

0

del proyecto. 02
0
& & > 2 2
P S
ESCUELA
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
JL.ILIOC-]ARAVITEo
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COST VARIANCE (CV): $1.500.000

Sin costos adicionales.

Al cierre del proyecto se tuvo
una variacion, que corresponde
al 4,2%.

SEGUIMIENTO Y CONTROL

6000000

4000000

2000000

Y
o & & & &
2009 & +° o e

4000000
ESCUELA
COLOMBIANA
DE INGENIERIA
Juuio GARAVITC,}\

(<]

6000000

12/03/2015

- SCHEDULE VARIANCE (SV): 1

- En cuanto a cronograma
se realizaron la totalidad
de actividades.

SEGUIMIENTO Y CONTROL

15000000
10000000
5000000

o
e

-10000000

15000000
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+ Acta de Reunion

DEL GRUPO DEL
Acta nimero XX con fecha XXXXXXX,se ha celebrado una reunién ordinaria
ol Grupo del rabafo ds grado elaboracion do un osiucio do mercado para
determi idad de una empresa prestadora de servicios de.

Consu romarketing para el sector do consumo masivo en Bogota.

“Resitados obtenidos durante esta reunion y sus responsables:

~Compromisos y responsabilidades pendientes:

“Lecciones aprendidas:

Asistentes:

Andrea Mayorga Gémez  Maria Fernanda Sabogal  Guillermo Guevara

SEGUIMIENTO Y CONTROL

CONTROL DE CAMBIOS AL PROYECTO
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CIERRE

CHECK LIST DE ENTREGABLES

ITEM Entregables

Este item se encuentra compuesto por los.

1 |Estudio de mercado

Ansio de sompeites B
[ 12 |Esudodectena —__
| 13 Esudodedemmnca

n Estrategia do comercializacion --_

momsm bensficios

siguientes items.

P\an de gerencia

Pendiente entrega final de los: ESCUELA
Entregables academicos. documentos. g COLOMBIANA

DE INGENIERIA
Juuio GARAVIT%

-

LECCIONES APRENDIDAS

ESCUELA
COLOMBIANA

DE INGENIERIA
Juuo GARAVIT&é

-

LECCIONES APRENDIDAS

Las comunicaciones y reuniones a través de medios virtuales facilitan y
ayudan en el avance del proyecto, pero es importante dejar espacios para
reuniones fisicas entre los participantes del equipo, ya que la comunicacion
puede ser mas efectiva.

La persona que desarrolle el rol de gerente de proyectos, es la que debe
contar con mas tiempo, ya que debe estar controlando bastantes cosas y
esto demanda bastante tiempo.

Se materializaron riesgos, por lo cual se deben plantear adecuadamente las
acciones a seguir cuando se elabore el plan de gerencia.

Los formatos de encuestas preferiblemente deben ser elaborados, en
programas como hojas de calculo y no en procesadores de texto, ya que el
manejo y anadlisis de informacion se facilita mas desde este tipa:ude

programas (Hojas de calculo). COLOMBIANA
DE INGENIERIA
Juuo GARAVITg

-

12/03/2015

35



12/03/2015

GRACIAS
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