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1. PERFIL DEL PROYECTO

4

PROPÓSITO DEL PROYECTO

Contribuir con la competitividad del país a través del impulso a
emprendimientos con alta aplicación de ciencia, tecnología e
innovación.
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1. PERFIL DEL PROYECTO

Constituir la 
empresa

$189´200.000

166 días

• Constituir la empresa conforme a
lo que dicta el código mercantil
colombiano.

• Crear la empresa con un
presupuesto no mayor a
$189.200.000 en 166 días.

• Iniciar operaciones en el
segundo semestre del 2015.

OBJETIVOS GERENCIALES DEL PROYECTO
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PRODUCTOS Y ENTREGABLES

EMPRESA MONTADA Y LISTA PARA ENTRAR EN OPERACIÓN

• Inscripción ante la cámara y comercio

• Registro mercantil

• Registro único tributario RUT

• Contrato de arrendamiento de oficina

• Mobiliario

• Personal contratado

• Portafolio de servicio

• Perfiles

• Manuales de funciones

• Imagen corporativa
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1. PERFIL DEL PROYECTO

P

ES

T
Político:

Ley Mipyme- 590 de 10 de julio de 2000: 
Promoción y fomento de empresas.

Ley de Ciencia y Tecnología- 29 de 1990: 
Promueve la investigación y el desarrollo 
tecnológico.

La Ley de Fomento a la cultura del 
Emprendimiento- 1014 de 2006: Genera vínculos 
entre el sistema educativo y productivo

Económico:

Crecimiento económico favorable

Las PYMES colombianas generan más del 
50% del empleo nacional, y el 40% de la 
producción total del país.

Social:

Dado el alto número de personas 
desempleadas. Existen incentivos para 
empresas que generen alternativas de 
empleo o empleabilidad.

Tecnológico:

Sector caracterizado como no innovador.

Oportunidad para generar innovaciones.

ANÁLISIS 
P.E.S.T.A
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1. PERFIL DEL PROYECTO

PROJECT CHARTER

El proyecto “Montaje de una empresa prestadora de servicios de consultoría en neuromarketing para el sector de consumo masivo
en Bogotá”, busca asesorar en la toma de decisiones de mercado a las empresas de consumo masivo en Colombia bajo técnicas
de neuromarketing, contribuyendo con la competitividad del país a través del impulso a emprendimientos con alta aplicación de
ciencia, tecnología e innovación.

Para dirigir este proyecto se nombró a la ingeniera Andrea Mayorga Gómez, como gerente del proyecto, confiriéndole autonomía
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 utilización de los recursos humanos y económicos.

Para que el proyecto sea exitoso los requisitos son: la empresa montada y lista para entrar en operación en un tiempo no mayor a
166 días y un costo de $189´200.000.

La autorización del proyecto es firmada por el ingeniero Guillermo Andrés Guevara como (sponsor) patrocinador del proyecto.

APROBADO Y FIRMADO POR:

-------------------------------------------------

GUILLERMO ANDRÉS GUEVARA 

Patrocinador del proyecto          
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IDENTIFICACIÓN DE STAKEHOLDERS
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ID Nombre Clase Actitud

S-01 Equipo del proyecto Interno Líder

S-02 Patrocinador (Sponsor) Interno Partidario

S-03
Asociación Colombiana de Investigación de 
Mercados y Opinión pública- ACEI.

Externo Neutro

S-04 Proveedores de equipos Externo Partidario

S-05 Empresas de Investigación de mercados Externo Neutro

S-06 Empresas de investigación de mercados con 
neuromarketing

Externo Neutro

S-07 Empresas de consumo masivo Externo Inconsciente

S-08 Entidad financiera Externo Partidario

1. PERFIL DEL PROYECTO

PODER-INTERÉS

11Fuente: Elaboración propia

1. PERFIL DEL PROYECTO

2. IDENTIFICACIÓN Y ALINEACIÓN 
ESTRATÉGICA DEL PROYECTO -IAEP
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Necesidad por satisfacer Problema por resolver Oportunidad por 
aprovechar

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

Alta incertidumbre sobre las 
necesidades, expectativas y 
deseos de los clientes.

Desarrollo creciente de la 
neurociencia, y su 
aplicación al mercadeo en 
el mundo.

2. IAEP

JUSTIFICACIÓN

13

Institución Objetivos estratégicos Contribución del proyecto

Aumentar el número de nuevas empresas,
motivadas por la oportunidad, creadas por el
fondo emprender. (2.350 empresas)

Crear una nueva empresa.

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

Generar empleos formales en la 
operación del producto del 
proyecto

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

Contribuir con una nueva unidad 
productiva para la ciudad.

ALINEACIÓN ESTRATÉGICA

14

2. IAEP

15

Año

1960

Estrategias 
masivas

Respuesta 
automática ante 
necesidades 

2000199019801970 2010

Discusión

Cliente 
racional o 
emocional

Daniel 
Kahemman

Premio 
Nobel

Neuromarketing

Consumidor 
exigente

Globalización

ANTECEDENTES
2. IAEP
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3.ESTUDIO DE COMPETITIVIDAD

16

FORTALEZAS DEBILIDADES

AMENAZASOPORTUNIDADES

17

ANÁLISIS DOFA

• Falta de experiencia y 
conocimiento técnico 
específico.

• Bajo número de profesionales 
capacitados en el área.

• Competencia de empresas 
con mayor experiencia y 
trayectoria en el mercado.

• Implementación de equipos de 
última generación.

• Áreas sin explorar 
neuromarketing en empresas 
de consumo masivo.

• Normatividad, creación y 
apoyo a nuevas empresas.

Fuente: Elaboración propia

3. ESTUDIO DE 
COMPETITIVIDAD

Competidores 
del sector

Productos
sustitutos

Proveedores

Posibles
entrantes

compradores

• Empresas que centralizan 
la fabricación de gran 
número de productos de 
consumo masivo.

• Grandes inversiones en 
investigación de mercados.
OPORTUNIDAD

• Profesionales independientes.
• Empresas que realicen 

investigaciones de mercado.
AMENAZA

-Equipos: especializados, y 
localizados principalmente en 
Europa.
-Servicios: profesionales  
independientes. 
AMENAZA

• Amplia utilización de técnicas 
tradicionales.

• Alto número de empresas 
competidoras.
AMENAZA

18

FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Fuente: Elaboración propia

3. ESTUDIO DE 
COMPETITIVIDAD
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CLASE DE 
ESTRATEGIA

ESTRATEGIA DESCRIPCIÓN

Intensiva
Penetración del 
mercado

Adquirir mas clientes de las 
empresas de consumo 
masivo.

Diversificada
Diversificación 
concéntrica

Incluir nuevos servicios.

19

ESTRATEGIAS

Fuente: Elaboración propia

3. ESTUDIO DE 
COMPETITIVIDAD

4. ESTUDIO DE OFERTA
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Objetivo Información 
primaria

Información 
secundaria

Entrevistas 
personales

Encuestas 

por correo 

electrónico

Encuestas 

telefónicas

Observación 

directa

Cliente

oculto

1. Identificar los avances y
perspectivas frente al
neuromarketing, desde la academia.

Expertos 
académicos

NA

2. Determinar el tamaño y las
características del mercado .

Técnicas de 
búsqueda de 
información

Empresas 
prestadoras del 

servicio
NA

3. Dimensionar la pertinencia y
expectativas de crecimiento del
servicio.

Expertos empresas 
prestadoras del 

servicio

Expertos 
académicos

NA

OBJETIVOS Y METODOLOGÍA

21Fuente: Los autores

4. ESTUDIO 
DE OFERTA
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4. ESTUDIO 
DE OFERTA

Hallazgos: expertos académicos 

Número de universidades 23

Número de expertos
identificados

13

Entrevistas realizadas 7

Cubrimiento 54%

Ficha técnica entrevista a expertos del sector 
académico

Identificación expertos

Fuente: Los autores

Fuente: Los autores

Grupo objetivo
Docentes de universidades, 
expertos en neuromarketing.

Técnica de recolección
Presencial o por correo con 
aplicación de cuestionario  
semiestructurado.

Cubrimiento Bogotá D.C.

Número de entrevistadores 2

Instrumento

Cuestionario semiestructurado con 
duración de aplicación  aproximada 
de 20 minutos. Elaborada por: 
Andrea Mayorga, María Fernanda 
Sabogal y Guillermo Guevara. 

Fecha de campo 24/10/2014 hasta el 8/11/2014

UNIVERSIDADES ENTREVISTADAS

23

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos 

Programa de administración de 
empresas

Especialización en comportamiento del 
consumidor e investigación de mercados

Especialización en Gerencia de Mercadeo

Doctorado en ciencias sociales y 
humanas

Especialización en psicología del consumidor Administración de Mercadeo 
y Logística Internacionales

24

ESTRUCTURA Y TIPO DE PREGUNTAS

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos 
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¿Cuál sería el concepto más
apropiado para explicar qué es
el neuromarketing?

¿Cómo considera usted, que ha
sido la aceptación del
neuromarketing en Colombia?

25

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos 

Fuente: Los autores.

Fuente: Los autores.

26

¿Cuáles son las principales barreras que afronta
actualmente el neuromarketing para su expansión
dentro de la investigación de mercados?

¿Cómo calificaría la importancia del
neuromarketing en la investigación
de mercados?

Siendo cinco el más importante en la
investigación de mercados y uno
como poco relevante.

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos 

Resumen de respuestas Frases notables

Desconocimiento de las
herramientas, su aplicación e
interpretación, costos de los
equipos y formación adecuada
para ello, conflicto entre creativos
y neurocientíficos, grupo de
expertos limitado y clientes que
quieren solucionarlo todo con
neuromarketing.

“Costos e ignorancia sobre el 
tema.”

0

1
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3

4

5

6

7

1 2 3 4 5 No
sabe/no

responde

N
ú

m
er

o
 d

e 
p

er
so

n
as

Calificación

Fuente: Los autores.

Universidad Contenido temático

A Comprensión de las técnicas.

B

Son cinco núcleos: Introducción al 
neuromarketing. (¿Qué es? y ¿que no es?), Cerebro: 
fundamentos científicos, Sentidos: Memoria, atención 
y retención, toma de decisiones, neuroinvestigación
de mercado

C Funcionalidad del cerebro

D No sabe/no responde

E
Bases fisiológicas cerebrales y análisis proceso 
perceptual-fisiológico.

F
Exposiciones de neuromarketing, conocimiento 
cerebral, sistema nervioso central, relación ante 
estímulos de publicidad.

16%

17%

17%17%

33%

Seminario

Electiva

Asignatura

Conferencia

Tema dentro de
asignatura

Fuente: Los autores.

27

¿Cuál es su contenido temático?¿Cuál es la actividad académica
relacionada con el neuromarketing?

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos
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14%

14%

29%

14%

29%

Todas

Respuesta galvánica de
la piel

Electroencefalografía

No sabe/ no responde

Resonancia magnética
funcional

Mide  la  actividad eléctrica del 
cerebro a través de electrodos 
colocados en el cuero cabelludo

Mide las variaciones de 
oxigenación sanguínea.

28

Fuente: los autores

¿Cuáles son las principales herramientas de
neuromarketing?

Electroencefalografía
Resonancia magnética 

funcional

Otras técnicas: eye tracker, ritmo cardiaco. 

Hallazgos: expertos académicos

4. ESTUDIO 
DE OFERTA

43%

57%

No

Si

Fuente: Los autores.

29

¿Ha hecho consultoría en el tema de 
neuromarketing?

¿a qué tipo de empresa?

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos

57%29%

14%

Neurosketch

no conoce

otras

Fuente: Los autores. Fuente: Los autores.

30

¿Cuál es el precio promedio de este tipo de 
servicios?

¿Qué empresas conocen que ofrecen 
en neuromarketing?

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos académicos

Resumen breve respuestas Frases notables

Depende de la finalidad del
estudio, pero el más básico se
puede conseguir en diez
millones de pesos.

“Por estudios- US5.000 hasta
donde se quiere profundizar.”
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Resumen de respuestas Frases notables

Los expertos coinciden en que
la formación académica es la
clave del éxito de una empresa
enfocada en el tema y que
soporten la parte neurocientífica
con una línea de investigación
de una universidad que sea
autoridad en el tema.

“… no intentar venderlo al
comercio, no generalizar, ser
cauteloso en la
interpretación.”

0

1

2

3

4

1 2 3 4 5 No sabe/no
responde

N
ú

m
er

o
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e 
p

er
so

n
as

Calificación

31

Fuente: Los autores.

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

Siendo cinco el mejor panorama para el 

montaje de la empresa y uno como la no 
viable.

¿Qué le sugeriría a estas empresas?

Hallazgos: expertos académicos
4. ESTUDIO 
DE OFERTA

ENTREVISTA  A LAS EMPRESAS DEL SECTOR

32

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

Empresas o personas con 
servicios en investigación de 
mercados

157 100,0%

Empresas o personas con 
servicios en neuromarketing

13 8,3%

Entrevistas realizadas 7 54%

Ficha técnica entrevista a expertos del 
sector académico

33

Fuente: Los autores.

Grupo objetivo Empleados de empresas que 
ofrecen el servicio.

Técnica de recolección
Cliente oculto.

Cubrimiento Bogotá D.C.

Número de entrevistadores 2

Instrumento

Cuestionario semiestructurado con 
duración de aplicación  aproximada 
de 20 minutos. Elaborada por: 
Andrea Mayorga, María Fernanda 
Sabogal y Guillermo Guevara. 

Fecha de campo 05/10/2014 hasta el 27/11/2014

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos empresas (cliente oculto)
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34

Fuente: Los autores.

3,7

3,3

4,7

2,4

1,3

3,3

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

3,0

3,5

4,0

4,5

5,0

Proveedores Economías de
escala

Inversión
inicial

Competencia Marco jurídico Conocimeinto
del servicio

PROMEDIO

• Cantidad vendedores

• Bienes sustitutos cercanos

• Empresa influye en cierta medida en
su precio

Tipo de mercado: Competencia 
monopolística

Según su experiencia califique de uno a cinco las siguientes 
condiciones del mercado, siendo cinco la mayor barrera

Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

4. ESTUDIO 
DE OFERTA

¿Qué tipo de investigaciones de mercado realiza la empresa para conocer el
comportamiento de los clientes de productos de consumo masivo?

Cliente oculto Focus group Estudios ad hoc

Imagen y 
posicionamiento 
de marca

Lealtad de marca

35

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos empresas( cliente oculto)

33,01%

32,48%

17,41%

11,54%

5,56%

Una vez al año

Semestral

Trimestral

Mensual

Otra ¿Cuál?

28,57%

28,57%

28,57%

0,00% 14,29%

Una vez al año

Semestral

Trimestral

Mensual

Otra ¿Cuál?

36

Fuente: Los autores.

Fuente: Los autores.

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

¿Cuál es la frecuencia con que 
realizan investigaciones de mercado?

Cuál es la frecuencia con que 
realizan neuromarketing?



12/03/2015

13

0%

43%

57%

Menos de un año

De uno a dos años

Más de tres años

37

¿Hace cuánto ofrecen neuromarketing? El mercado de neuromarketing ha tenido 
crecimiento, estime un porcentaje.

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

TOTAL PROMEDIO

SI 100%

NO 0%

% estimado 17%

Cosméticos 26%

Aseo 13%

Farmacéuticas 4%

Electrodomésticos 17%

Comestibles 30%

T.I.C 9%

Otros 0%

38

Calificación 3

Calificación 4

Fuente: los autores

Califique de uno a cinco la credibilidad de sus 
clientes ante el  neuromarketing.

Siendo cinco alto grado de credibilidad y 
cero poco creíble.

Fuente: los autores

Según su experiencia, ¿en qué sectores 
predominan los estudios de neuromarketing?

Hallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

4. ESTUDIO 
DE OFERTA

SI

NO57%

43%

39

¿Cuál es el precio en que oscilan este tipo de 
investigaciones?

¿Ofrecen algún tipo de incentivo a los 
participantes de los procedimientos del 
neuromarketing?

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: expertos empresas (cliente oculto)

Empresas
Precio mínimo por 

estudio
(millones de pesos)

SINNETIC 15

MERIDEAN 10

QUIÑONES 10

FEEDBACK 12

GLOBAL 15

MSH 12

B & OPTIMOS 15

PROMEDIO 12,7
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4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: Cliente oculto

EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCIÓN PUBLICIDAD PLAZA

SINNETIC

Prestación de servicios en 
consultoría en investigación 
de mercados a las 
organizaciones, aplicando 
técnicas analíticas a las 
oportunidades de negocio 
futuras. 

Aplicación de técnicas 
analíticas avanzadas sobre 
información financiera, de 
consumidor, comprador, 
operación, producción, 
cadena de abastecimiento y 
demás áreas críticas de la 
organización.

Variable según 
el estudio a 
desarrollar y la 
técnica 
empleada.

Servicios dirigidos al 
público en general y 
fabricantes de todos 
los sectores

Contacto directo con 
las empresas, email, 
llamadas, etc., 
telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. Publicidad 
en medios escritos y 
electrónicos

Presentación de los 
servicios prestados, 
a través de la 
página web. 
Participación en 
eventos 
empresariales del 
sector. 
Publicaciones en 
medios de 
asociaciones de 
empresas del 
sector.

Comercialización directa, con oficinas 
en Bogotá, Medellín y servicios a 
nivel nacional. Adicional 
representantes en Centroamérica, 
Venezuela, Perú, Chile y Argentina.
Carrera 49 #104b 06 (Bogotá).

41

4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: Cliente oculto

EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCIÓN PUBLICIDAD PLAZA

FEEDBACK

Servicios de toma de 
decisiones, y marketing. 
Se  enfocan en cuatro 
áreas de trabajo: 
Semiótica, 
Neuromarketing, cualitativa 
y cuantitativa.

Variable 
según el 
estudio a 
desarrollar y la 
técnica 
empleada.

Servicios dirigidos al 
público en general y 
a las empresas 
interesadas en 
desarrollar 
investigaciones de 
mercado.

Contacto directo 
con las empresas, 
email, llamadas, 
etc., telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. Publicidad 
en medios escritos 
y electrónicos

Presentación de los 
servicios prestados, a 
través de la página web. 
Participación en eventos 
empresariales del sector. 
Publicaciones en medios 
de asociaciones de 
empresas del sector.

Comercialización directa con 
oficinas en Bogotá, servicios 
a nivel nacional, según las 
necesidades del cliente.
Calle 93 15 40 piso 2.

MERIDEAN 
GROUP

Investigación de mercados 
con énfasis en espacios de 
interacción espontánea. 
Técnicas de con enfoque 
cualitativo a partir del 
replanteamiento de 
elementos de la 
investigación de mercados 
tradicional en sinergia con 
el desarrollo de software.

Variable 
según el 
estudio a 
desarrollar y la 
técnica 
empleada.

Servicios dirigidos al 
público en general y 
a las empresas 
interesadas en 
desarrollar 
investigaciones de 
mercado.

Contacto directo 
con las empresas, 
email, llamadas, 
etc., telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. Publicidad 
en medios escritos 
y electrónicos

Presentación de los 
servicios prestados, a 
través de la página web. 
Participación en eventos 
empresariales del sector. 
Publicaciones en medios 
de asociaciones de 
empresas del sector.

Comercialización directa con 
oficinas en Bogotá.
Carrera 7b 126 74.
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4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: Cliente oculto

EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCIÓN PUBLICIDAD PLAZA

GLOBAL 
RESEARCH

Estudios Cualitativos o 
exploratorios, buscan 
entender el 
comportamiento, actitudes, 
opiniones e intereses de 
los usuarios o 
consumidores.

Variable 
según el 
estudio a 
desarrollar y la 
técnica 
empleada.

Servicios dirigidos al 
público en general y 
a las empresas 
interesadas en 
desarrollar 
investigaciones de 
mercado.

Contacto directo 
con las empresas, 
email, llamadas, 
etc., telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. Publicidad 
en medios escritos 
y electrónicos

Presentación de los 
servicios prestados, a 
través de la página web. 
Participación en eventos 
empresariales del sector. 
Publicaciones en medios 
de asociaciones de 
empresas del sector.

Comercialización directa con 
oficinas en Bogotá.
Calle 118 # 18b-27

RUBIKEY

Consultoría y outsourcing
en Inteligencia 
Competitiva. Analizan 
información aplicando 
estrategias en Business 
Intelligence, Inteligencia de 
Mercados, Gestión del 
Conocimiento y Social 
Data Analytics.

Variable 
según el 
estudio a 
desarrollar y la 
técnica 
empleada.

Servicios dirigidos al 
público en general y 
a las empresas 
interesadas en 
desarrollar 
investigaciones de 
mercado.

Contacto directo 
con las empresas, 
email, llamadas, 
etc., telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. Publicidad 
en medios escritos 
y electrónicos

Presentación de los 
servicios prestados, a 
través de la página web. 
Participación en eventos 
empresariales del sector. 
Publicaciones en medios 
de asociaciones de 
empresas del sector.

Comercialización directa con 
oficinas en Bogotá.
Carrera 7 # 64-37 Of 105
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4. ESTUDIO 
DE OFERTAHallazgos: Cliente oculto

Neurosketch

Emplea modelos para el estudio del 
consumidor y organizaciones.

• Comportamiento

• Bioantropología

• Neurofisiología

Mientras la  neurociencia  aplicada a las  
organizaciones ofrece procesos de 
capacitación y entrenamiento basados 
en el modelo de neurotraining.

• Investigación y desarrollo de 
productos

• True sight para ventas

• Servicio al cliente

• Selección de personal.

• Variable 
según el estudio 
a desarrollar y la 
técnica 
empleada.

• Servicios dirigidos 
al público en general y a 
las empresas interesadas 
en desarrollar 
investigaciones de 
mercado.

• Contacto 
directo con las 
empresas, email, 
llamadas, etc., 
telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. Publicidad 
en medios escritos y 
electrónicos

• Presentación de los 
servicios prestados, a través 
de la página web. 
Participación en eventos 
empresariales del sector. 
Publicaciones en medios de 
asociaciones de empresas 
del sector.

• Comercializa
ción directa con 
oficinas en Bogotá.
Calle 64 # 8-38.

EMPRESA PRODUCTO PRECIO PERSONAS PROMOCIÓN PUBLICIDAD PLAZA

Empresas Producto Precio Personas Promoción Publicidad Plaza

Neuromarketing

Diseño pieza
publicitaria

Comportamiento
del consumidor
en el punto de
venta

Saber si el
empaque del
producto cumple
su función

Se puede 
encontrar en 
aproximadam
ente: $10 a 
12 millones.

Servicios 
dirigidos a
empresas de 
consumo, 
servicios y 
multinacionales 
con alto 
presupuesto 
con fines 
publicitarios.

Contacto 
directo con las 
empresas, 
email, 
llamadas, 
telemercadeo, 
invitaciones a 
eventos. 

Presentación de los
servicios
prestados, a través
de la página web.

Participación en
eventos
empresariales del
sector.

Publicaciones en
medios de
asociaciones de
empresas del
sector.

Comercialización 
directa con 
oficinas en 
Bogotá, ubicadas 
en el sector de 
Chapinero.

CONCLUSIONES
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4. ESTUDIO 
DE OFERTA

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

• Esta técnica permite tener mayor precisión a la hora de identificar los
criterios de decisión de los clientes, en pro de estrategias de mercado
más efectivas para todos los sectores de la economía.

• 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 errónea,
generando desconfianza entre la comunidad científica.

CONCLUSIONES

45

4. ESTUDIO 
DE OFERTA
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Entorno:

• Aumentar la formación académica neurocientífica de los profesionales en marketing
personas relacionadas con el tema.

• Generar línea de investigación 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 aplicación 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.

RECOMENDACIONES

46

4. ESTUDIO 
DE OFERTA

Estudio técnico:

• Establecer cuántos y cuáles equipos son necesarios para la puesta en marcha de la 
empresa.

• Tener en cuenta la capacitación que necesitan los empleados para la manipulación y 
mantenimiento adecuado de los equipos.

• Evaluar alternativas entre los principales proveedores en Europa y Estados Unidos.

Estudios administrativos:

• Planes de capacitación permanente y actualización tecnológica.

• Contemplar el pago de asesor especializado por lo menos, para los primeros años de 
operación. 

RECOMENDACIONES

47

4. ESTUDIO 
DE OFERTA

5. ESTUDIO DE DEMANDA

48
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OBJETIVOS Y METODOLOGÍA

49

5. ESTUDIO DE 
DEMANDA

Objetivo Información 
primaria

Información 
secundaria

Entrevistas 
personales

Encuestas 

por correo 

electrónico

Encuestas 

telefónicas

Observación 

directa

Cliente

oculto

1. Establecer el conocimiento que
tienen las empresas de consumo
masivo ante el neuromarketing

Expertos marketing 
empresas de

consumo masivo
NA

2. Determinar el tamaño y las
características del mercado .

Técnicas de 
búsqueda de 
información

3. Dimensionar el mercado y el
crecimiento del servicio.

Expertos marketing 
empresas de

consumo masivo
NA

DEMANDA EN EL CONSUMO MASIVO EN ALIMENTOS

Consumo 
masivo en 
alimentos

Productos 
básicos de la 

canasta 
familiar

Tales como: 
Leche, 
huevos, 

quesos, etc.

Para 
identificar las 
necesidades 

de los 
clientes

Se usa la 
investigación 
de mercados

Así se enlaza 
el cliente con 
el producto

Mediante 
técnicas de 

neuromarketing

50

5. ESTUDIO DE 
DEMANDA

PRINCIPALES EMPRESAS

NOMBRE DE LA EMPRESA
VENTAS 

(millones)
ACTIVOS (millones)

UTILIDAD 
(millones)

GRUPO NUTRESA $5´898.466 $10´580.498 $ 380.235 

QUALA $ 582.250 $ 587.601 $ 24.052 

NESTLÉ $1´237.421 $ 764.797 $ 79.398 

ALPINA $1´635.992 $1´212.250 $ 36.097 

RAMO $ 237.842 $ 227.727 $ 16.209 

BAVARIA $5´709.877 $9´206.066 $1´604.103

POSTOBON $2´149.489 $3´486.004 $ 148.378 

COCA COLA FEMSA $1´862.139 $1´591.377 $ 83.459 

Fuente: Revista Dinero, junio 13 de 2014, edición No 447 

51

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos
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LOGOS DE LAS EMPRESAS

52

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Mayor número de marcas asociadas. 
Foco de la investigación.

Grupo objetivo
Empresa de consumo masivo en 
alimentos

Técnica de recolección

Presencial con aplicación de cuestionario  
semiestructurado. 
On line (por internet) con aplicación de 
cuestionario estructurado.

Cubrimiento Bogotá D.C.

Número de entrevistados 5

Instrumento

Cuestionario semiestructurado con 
duración de aplicación  aproximada de 
20 minutos. Elaborada por: Andrea 
Mayorga, María Fernanda Sabogal y 
Guillermo Guevara. 

Fecha de campo 24/10/2014 hasta el 8/11/2014

53

Fuente: Elaboración propia

Fuente: Elaboración propia

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Principales empresas de consumo
masivo en alimentos

8

Foco de la investigación 3

Entrevistas realizadas
5 expertos en 2 

empresas: Quala
y Nutresa

Cubrimiento 66%

54

ESTRUCTURA Y TIPO DE PREGUNTAS

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos
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0 20 40 60 80 100 120

Consumer insight

Focus group

Shopper understanding

Cliente oculto

Retail audit

Observer (Estudio multiclientes)

Neuromarketing

Paneles de acceso

Paneles continuos

Estudios de satisfacción

Estudios de lealtad de clientes

Salud de marca

Estudios ad-hoc

Investigaciones de mercado utilizado en las empresas de consumo 
masivo en alimentos.

Fuente: Elaboración propia

55

Frecuencia
Consumer insight Trimestral
Focus group Mensual
Shopper understanding Semestral
Cliente oculto Mensual
Retail audit Trimestral
Observer (Estudio 
multiclientes) Otros
Neuromarketing
Paneles de acceso Trimestral
Paneles continuos Trimestral
Estudios de satisfacción Trimestral
Estudios de lealtad de 
clientes 

Mensual

Salud de marca Mensual
Desempeño de marca Mensual
Estudios ad-hoc Mensual
Otros, cuáles

Frecuencia con que utilizan las investigaciones 
de mercados.

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

20%

40%

20%

20%

De 1% a 2% De 3% a 4% De 5% a 10% Más del 10%

¿Qué porcentaje de las ventas totales de la empresa, 
destinan a estudios de investigación de mercados, según el 

porcentaje de ventas?

Valor promedio destinado a la investigación de mercados

Fuente: Elaboración propia Fuente: Elaboración propia

$206.446,31 

$199.845,70 

$75.232,12 

$65.174,87 

$57.259,72 

$43.309,74 

$20.378,75 

$8.324,47 

GRUPO NUTRESA

BAVARIA

POSTOBON

COCA COLA FEMSA

ALPINA

NESTLÉ

QUALA

RAMO

56

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Fuente: Elaboración propia

¿Conoce usted las técnicas de investigación de mercados 
conocidas como neuromarketing?

57

Si. 4

No. 1

0

0,5

1

1,5

2

2,5

3

3,5

4

4,5

Si No

¿Qué empresas conoce en el mercado colombiano que 
realicen investigaciones de mercado utilizando técnicas 

de neuromarketing?

100%

100% ninguna

Fuente: Elaboración propia

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos
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DINERO DISPUESTO PARA PAGAR POR UNA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS CON

TÉCNICAS DE NEUROMARKETING

60%

40%

Entre $11 y $15 millones Más de $20 millones

Fuente: Elaboración propia
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5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos
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5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Fuente: Elaboración propia

¿Contrataría este tipo de servicios con una empresa nueva?

Si. 4

No. 1

0

0,5

1

1,5

2

2,5

3

3,5

4

4,5

Si No

¿Cuál 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 0%

Poco prometedor 0%

Otro, cuál 0%

Fuente: Elaboración propia
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5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Encefalograma (EEG)
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%
Resonancia magnética funcional (FMRI) 
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%
Magnetoencefalograma (MEG) 
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%
Tomografía de emisión de positrones (PET) 
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%
Seguimiento ocular (Eye tracking)
¿Ha escuchado esta técnica? 0%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 20%
Respuesta galvánica de la piel 
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%
Electromiografía (EMG) 
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%
Ritmo cardiaco 
¿Ha escuchado esta técnica? 20%
¿La empresa ha contratado alguna vez este tipo de estudios? 0%

¿Qué técnicas de neuromarketing conoce y cuál ha aplicado?

Electroencefalografía
Resonancia magnética 

funcional

TÉCNICAS DE NEUROMARKETING
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5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

Ana María Uribe 
(Nestlé)

• Que hagan un acercamiento a los clientes poniendo en evidencia que ya conocen las técnicas de
investigación tradicional pero que esto va un paso más allá, 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.

José Alejandro 
Jiménez  
(Quala)

• 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 investigación de mercados y empezar a buscar las metodologías y estandarizarlas porque las
compañías de consumo masivo hacen un seguimiento muy cauteloso a que estas metodologías
estén garantizadas en cuanto a resultados y que no haya un nivel de incertidumbre muy alto.

RECOMENDACIONES DE LOS ENCUESTADOS

PROYECCIÓN DE DEMANDA

62

DEMANDA

CANTIDAD %

EMPRESAS DE CONSUMO MASIVO 
ENCUESTADAS

8 100%

EMPRESAS DE CONSUMO MASIVO 
INTERESADAS EN TOMAR SERVICIOS 
DE NEROMARKETING

8 100%

FRECUENCIA DE REALIZACIÓN DE 
ESTUDIO TRIMESTRAL

PORCENTAJE OBJETIVO DEL MERCADO 
(ESTIMADO)

0,8 10%

NÚMERO DE SERVICIOS 
ESTIMADOS POR PERIODO DE 

TIEMPO
PERIODO # SERVICIOS

MENSUAL 0

TRIMESTRAL 1

SEMESTRAL 2

ANUAL 4

Fuente: Elaboración propia

Fuente: Elaboración propia

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos

PROYECCIÓN DE DEMANDA

63

Fuente: Elaboración propia

0

1

2

3

4

5

6

7

8

9

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

PORCENTAJE DE
CRECIMIENTO ANUAL
SEGÚN OFERTA (17%)

PORCENTAJE DE 
CRECIMIENTO ANUAL 
SEGÚN OFERTA (17%)

AÑO

4 1

5 2

6 3

7 4

8 5

5. ESTUDIO DE 
DEMANDAHallazgos: empresas de consumo masivo en alimentos
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• En la medida que se vaya conociendo en el mercado de consumo masivo
las técnicas de neuromarketing va ser más fácil ingresar al mercado.

• Hay una gran oportunidad de formar empresa con el estudio de
investigación 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.

CONCLUSIONES
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5. ESTUDIO DE 
DEMANDA

RECOMENDACIONES

65

5. ESTUDIO DE 
DEMANDA

6. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACIÓN

66
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67

Producto

Precio

Promoción

Publicidad

Plaza

Personas

El objetivo es 
llegar el 

servicio al 
consumidor

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos

68

Producto
Prestación de servicios en
investigaciones de mercado
utilizando técnicas de
neuromarketing.

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos

69

Precio
$12,7 millones de pesos promedio 
por estudio.

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos
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70

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

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos

71

Publicidad
Presentación de los servicios
prestados, a través de la página
web.
Participación en eventos
empresariales del sector.
Publicaciones en medios de
asociaciones de empresas del
sector.

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos

72

Plaza Comercialización directa con 
oficinas en Bogotá.

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos
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Personas
Servicios dirigidos a empresas de 
consumo masivo en Bogotá.

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

Hallazgos

-El precio de venta promedio por estudio será de $12.700.000, aunque
puede variar según las necesidades del cliente (estudio ad hoc).

-Las técnicas que se ofrecerán son eye tracking, encefalografía y
cámaras instaladas en lugares estratégicos en el punto de venta.

-La principal estrategia de publicidad será el telemercadeo, en cuanto a 
la promoción se ofrecerán descuentos por pronto pago.

74

CONCLUSIONES

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

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

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

75

RECOMENDACIONES

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN
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El precio de venta promedio por estudio será de $12.700.000, aunque
varía según las necesidades de la empresa (estudio ad hoc).

Las técnicas que se ofrecerán son eye tracking, encefalografía y
cámaras instaladas en lugares estratégicos en el punto de venta.

La principal estrategia de publicidad será el telemercadeo, en cuanto a 
la promoción se ofrecerán descuentos por pronto pago.

76

CONCLUSIONES

6. ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN

7.FLUJO FINANCIERO 

77

Fuente: los autores

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

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

INGRESOS -
COSTOS DE 

COMERCIALIZACIÓN
= FLUJO ESTUDIO DE 

MERCADO

78

7. FLUJO 
FINANCIERO
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DATOS PARA EL FLUJO DEL PROYECTO
COSTO PROMEDIO SERVICIO $ 12.700.000 Costo establecido según el análisis del capítulo

oferta.

HORIZONTE DE PROYECCIÓN 5 Años Se tomó como tiempo horizonte (5 años), teniendo
presente que las empresas que prestan servicio de
Neuromarketing llevan entre uno y dos años prestando
este tipo de servicios, y se requiere de tiempo para
establecer las operaciones de la empresa nueva.

CANTIDAD DE SERVICIOS PRIMER AÑO 4 Servicios Según lo obtenido en el capítulo oferta, se toma la
prestación de un servicio trimestral, para el primer año,
con un incremento anual de un servicio por año.

INCREMENTO ANUAL COSTO POR 
SERVICIO

2,87% Basado en el costo promedio proyectado de
crecimiento del IPC, ya que los resultados obtenidos
en la oferta presentan porcentajes muy altos.

INCREMENTO ANUAL DE SERVICIOS 4,48% Se toma como base el promedio de la proyección de
crecimiento del PIB, teniendo presente los resultados
obtenidos en la oferta.

79

7. FLUJO 
FINANCIEROHallazgos

PERIODO 1 2 3 4 5

VENTAS

Cantidad de servicios 
por año 4 5 6 7 8

Precio unitario del 
servicio $         12.700.000 $     13.064.490 $     13.439.441 $     13.825.153 $     14.221.935 

Ingresos por ventas $         50.800.000 $     65.322.450 $     80.636.645 $     96.776.070 $   113.775.478 

COSTOS

Costos por ventas 10% $           5.080.000 $       6.532.245 $       8.063.665 $       9.677.607 $     11.377.548 

UTILIDAD BRUTA $         50.800.000 $     65.322.450 $     80.636.645 $     96.776.070 $   113.775.478 

UTILIDAD 
OPERACIONAL $         45.720.000 $     58.790.205 $     72.572.981 $     87.098.463 $   102.397.930 

Utilidad antes de 
impuestos $         45.720.000 $     58.790.205 $     72.572.981 $     87.098.463 $   102.397.930 

Impuestos 33% $         15.087.600 $     19.400.768 $     23.949.084 $     28.742.493 $     33.791.317 

UTILIDAD NETA $         30.632.400 $     39.389.437 $     48.623.897 $     58.355.970 $     68.606.613 

80

FLUJO PROYECTADO PARA EL PROYECTO

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 año.

-La proyección utilizada fue basada en los indicadores económicos 
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.

81

CONCLUSIONES

7. FLUJO 
FINANCIERO
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CONCLUSIÓN GENERAL DEL 
ESTUDIO

82
83

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

CONCLUSIÓN

8.GERENCIA DEL TRABAJO GRADO

84
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PROJECT CHARTER

El proyecto “Montaje de una empresa prestadora de servicios de consultoría en neuromarketing para el sector de consumo masivo
en Bogotá”, busca asesorar en la toma de decisiones de mercado a las empresas de consumo masivo en Colombia bajo técnicas
de neuromarketing, contribuyendo con la competitividad del país a través del impulso a emprendimientos con alta aplicación de
ciencia, tecnología e innovación.

Para dirigir este proyecto se nombró a la ingeniera Andrea Mayorga Gómez, como gerente del proyecto, confiriéndole autonomía
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 utilización de los recursos humanos y económicos.

Para que el proyecto sea exitoso los requisitos son: la empresa montada y lista para entrar en operación en un tiempo no mayor a
166 días y un costo de $189´200.000.

La autorización del proyecto es firmada por el ingeniero Guillermo Andrés Guevara como (sponsor) patrocinador del proyecto.

APROBADO Y FIRMADO POR:

-------------------------------------------------

GUILLERMO ANDRÉS GUEVARA 

Patrocinador del proyecto          

INICIACIÓN
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PLANEACIÓN
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ESTUDIO DE MERCADO PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD DE UNA 
EMPRESA PRESTADORA DE SERVICIOS DE CONSULTORÍA EN 

NEUROMARKETING PARA EL  SECTOR DE CONSUMO MASIVO EN 
BOGOTÁ.

1. Gerencia del 
trabajo de 

grado
2. IAEP

2.1. Perfil del 
proyecto

2.2. Alineación 
Estategica

3.Estudio de 
mercado

3.1. Análisis de 
Competitividad

3.2. Estudio de 
Oferta

3.3. Estudio de 
Demanda

3.4. Estrategia de 
Comercialización

3.5. Flujo de 
Beneficios- Costos 

4. Entregables 
Académicos

4.1.Informe 
Trabajo de Grado

4.2. Sustentación

4.3. Entrega final 
Trabajo de Grado

88

WBS

PLANEACIÓN

LÍNEA BASE DE TIEMPO
EDT Nombre de tarea Duración Comienzo Fin

0

ELABORACIÓN DE UN ESTUDIO DE MERCADO PARA DETERMINAR LA 

VIABILIDAD DE UNA EMPRESA PRESTADORA DE SERVICIOS DE 

CONSULTORÍA EN NEUROMARKETING PARA EL SECTOR DE CONSUMO 

MASIVO EN BOGOTÁ

115 días vie 22/08/14 vie 20/03/15

1 GERENCIA DE PROYECTOS 115 días vie 22/08/14 lun 09/02/15

2 IAEP 16 días vie 22/08/14 vie 12/09/14

2.1 Planteamiento del proyecto 8 días vie 22/08/14 mar 02/09/14

2.2 Alineación estratégica 8 días mié 03/09/14 vie 12/09/14

3 ESTUDIOS DE MERCADO 54 días vie 22/08/14 vie 07/11/14

3.1 Análisis de competitividad 5 días vie 22/08/14 jue 28/08/14

3.2 Estudio de oferta 30 días vie 29/08/14 jue 09/10/14

3.3 Estudio de demanda 30 días vie 29/08/14 jue 09/10/14

3.4 Estrategia de comercialización 12 días vie 10/10/14 mar 28/10/14

3.5 Flujo beneficio y costo 7 días mié 29/10/14 vie 07/11/14

4 ENTREGABLES ACADÉMICOS 61 días lun 10/11/14 lun 09/02/15

4.1 Entrega Informe del T.G. 1 día lun 10/11/14 lun 10/11/14

4.2 Correcciones al informe de trabajo de grado 20 días mar 11/11/14 mié 10/12/14

4.3 Sustentación 1 día vie 13/03/15 vie 13/03/15

4.4 Entrega final del T.G. 1 día vie 20/03/15 Vie 20/03/15

89
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LÍNEA BASE DE COSTO

90

PLANEACIÓN
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ORGANIGRAMA

Gerente
Andrea Mayorga Gómez

María Fernanda Sabogal 
Barrera

Coordinador neuromarketing

Guillermo Guevara Castro
Coordinador academico 

Directora
Edna Paola Najar Rodriguez

Consultores Externos

Segundo Evaluador
Fredy Carreño 
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SEGUIMIENTO Y CONTROL
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REGISTRO DE RIESGOS

93

Elemento de la 

WBS 

ID del 

riesgo

Riesgo Análisis Cualitativo Estrategia de 

Gestión
Posibles Respuestas

Causa Evento Consecuencia Objetivo Probabilidad Impacto Grado

3 R01

Las empresas no 

respondan las 

encuestas 

propuestas.

Trabajo de Grado 

incompleto.

No completar el 

alcance propuesto

Alcance

MEDIA

ALTO MEDIO

MITIGAR

Utilizar otras técnicas para 

obtener la información

correspondiente.

Tiempo ALTO MEDIO

Costo MEDIO MEDIO

Calidad ALTO MEDIO

2,3 R02

Prohibición al 

neuromarketing por 

nueva legislación.

Trabajo de Grado 

sin alcance real.

Desinterés general 

por este tipo de 

métodos de 

mercadeo.

Alcance

BAJA

ALTO MEDIO

ACEPTAR

Solicitar control de cambios para 

el Trabajo de Grado y cambiar 

el alcance.

Tiempo ALTO MEDIO

Costo ALTO MEDIO

Calidad ALTO MEDIO

2,3 R03

Creación de marco 

Jurídico para el 

neuromarketing.

Trabajo de grado sin 

soporte legal.
Cambio de alcance 

del trabajo de grado.

Alcance

BAJA

BAJO BAJO

ACEPTAR

Solicitar control de cambios para 

el Trabajo de Grado y cambiar 

el alcance.

Tiempo MEDIO MEDIO

Costo MEDIO MEDIO

Calidad MEDIO MEDIO

3 R04

Inexistencia 

consultores 

externos del tema 

calificados.

Trabajo de grado 

sesgado. Baja calidad del 

informe de Trabajo 

de Grado.

Alcance

ALTA

ALTO ALTO

EVITAR

Complementar encuestas con 

entrevistas a docentes 

reconocidos en el medio de la 

investigación de mercados.

Tiempo MEDIO MEDIO

Costo ALTO ALTO

Calidad MEDIO MEDIO

R05
Uso masivo del 

neuromarketing

Patrocinador de la 

idea de negocio. Inversionistas 

externos al proyecto.

Alcance

MEDIA

ALTO MEDIO

EXPLORAR

Evaluar propuestas y compartir 

la información obtenida con los 

inversionistas.

Tiempo ALTO MEDIO

Costo MEDIO MEDIO

Calidad ALTO MEDIO
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SEGUIMIENTO Y CONTROL

RIESGOS MATERIALIZADOS

R01: las empresas no respondan las encuestas propuestas.

Acción: cambio de estrategia para obtener la información.

94

SEGUIMIENTO Y CONTROL

- COST PERFORMANCE INDEX (CPI):1,048

- Variación al inicio del proyecto.

- Seguimiento a los tiempos de dedicación.

- Finalización del proyecto sin sobrecostos.

- Fecha de corte 26/01/2015 0

0,2

0,4

0,6

0,8

1

1,2

1,4

CPI

Rango

95

SEGUIMIENTO Y CONTROL

- SCHDULE PERFORMANCE INDEX (SPI):1,0

- Desviaciones al inicio del proyecto.

- Sin desviaciones en la finalización

del proyecto.

96

0

0,2

0,4

0,6

0,8

1

1,2

SPI

Rango
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SEGUIMIENTO Y CONTROL

- COST VARIANCE (CV): $1.500.000

- Sin costos adicionales.

- Al cierre del proyecto se tuvo 

una variación, que corresponde

al 4,2%.
-6000000

-4000000

-2000000

0

2000000

4000000

6000000

CV

Rango

97

SEGUIMIENTO Y CONTROL

- SCHEDULE VARIANCE (SV): 1

- En cuanto a cronograma

se realizaron la totalidad

de actividades.

-15000000

-10000000

-5000000

0

5000000

10000000

15000000

SV

Rango

98

CONTROL DE CAMBIOS
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SEGUIMIENTO Y CONTROL

• Acta de Reunión

ACTA DE REUNIÓN DEL GRUPO DEL TRABAJO DE GRADO

Acta número XX con fecha XXXXXXX, se ha celebrado una reunión ordinaria 
del Grupo del trabajo de grado elaboración de un estudio de mercado para 
determinar la viabilidad de una empresa prestadora de servicios de 
consultoría en Neuromarketing para el  sector de consumo masivo en Bogotá.

•Resultados obtenidos durante esta reunión y sus responsables:

_______________________________________________________

•Compromisos y responsabilidades pendientes:

_______________________________________________________

•Lecciones aprendidas:

______________________________________________________

Asistentes:

Andrea Mayorga Gómez       María Fernanda Sabogal        Guillermo Guevara         

Gerente                                 Coordinadora                           Coordinador

Neuromarketing

------------------------------- -------------------------------- -----------------------------

Directora de T.G Edna Paola Najar                 Firma:____________________

ACTA DE REUNIÓN DEL GRUPO DEL TRABAJO DE GRADO 10
0

CONTROL DE CAMBIOS AL PROYECTO

FECHA

TRABAJO DE GRADO

Elaboración de un estudio de mercado para determinar la viabilidad de 

una empresa prestadora de servicios de consultoría en Neuromarketing

para el  sector de consumo masivo en Bogotá

NOMBRE DEL GERENTE DEL PROYECTO Andrea Mayorga

SOLICITUD DE CAMBIOS

Cambio propuesto

Razón por la cual se propone el cambio

Justificación

Cambio propuesto por

ANALISIS DE LA SOLICITUD DEL CAMBIO

Impacto en el alcance

Impacto en el tiempo

Impacto en el costo

Impacto en la calidad

RESULTADO DE LA SOLICITUD DEL CAMBIO

Aprobado Si X

N

o

Aprobado por: Comité de la especialización

CONTROL DE CAMBIOS

CONTROL DE CAMBIOS(2)

CONTROL DE CAMBIOS AL PROYECTO

FECHA 18/11/2014

TRABAJO DE GRADO

Elaboración de un estudio de mercado para 

determinar la viabilidad de una empresa prestadora 

de servicios de consultoría en Neuromarketing para 

el  sector de consumo masivo en Bogotá

NOMBRE DEL GERENTE DEL 

PROYECTO Andrea Mayorga

SOLICITUD DE CAMBIOS

Cambio propuesto

Aplazamiento de la fecha de entrega del 

informe final

Razón por la cual se propone el 

cambio

Los integrantes de la cohorte 18 solicitan 

cambio.

Justificación

Por razones de disponibilidad de tiempo y entrega 

de trabajos finales de algunas clases.

Cambio propuesto por Estudiantes de la cohorte 18

ANALISIS DE LA SOLICITUD DEL CAMBIO

Impacto en el alcance El alcance no se verá afectado.

Impacto en el tiempo Entrega del informe: 24 de noviembre.

Comentarios al informe: 19 de diciembre.

Sustentación final: sin cambios

Entrega definitiva: sin Cambios

Impacto en el costo No se tiene impactos

Impacto en la calidad Se espera que el trabajo tenga una mejor calidad

RESULTADO DE LA SOLICITUD DEL CAMBIO

Aprobado Si X

N

o

Aprobado por: Comité de la especialización

CONTROL DE CAMBIOS AL PROYECTO

FECHA 31/10/2014

TRABAJO DE GRADO

Elaboración de un estudio de mercado para 

determinar la viabilidad de una empresa prestadora 

de servicios de consultoría en Neuromarketing para 

el  sector de consumo masivo en Bogotá

NOMBRE DEL GERENTE DEL 

PROYECTO Andrea Mayorga

SOLICITUD DE CAMBIOS

Cambio propuesto

Aplazamiento de la fecha de entrega del 

informe final

Razón por la cual se propone el 

cambio

Los integrantes de la cohorte 18 solicitan 

cambio.

Justificación

Por razones de disponibilidad de tiempo y entrega 

de trabajos finales de algunas clases.

Cambio propuesto por Estudiantes de la cohorte 18

ANALISIS DE LA SOLICITUD DEL CAMBIO

Impacto en el alcance El alcance no se verá afectado.

Impacto en el tiempo Entrega del informe: 18 de noviembre.

Comentarios al informe: 12 de diciembre.

Sustentación final: sin cambios

Entrega definitiva: sin Cambios

Impacto en el costo No se tiene impactos

Impacto en la calidad Se espera que el trabajo tenga una mejor calidad

RESULTADO DE LA SOLICITUD DEL CAMBIO

Aprobado Si X

N

o

Aprobado por: Comité de la especialización 10
1
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CIERRE

CHECK LIST DE ENTREGABLES

ITEM Entregables
ENTREGADO

OBSERVACIONES
SI NO

1 Estudio de mercado
x

Este ítem se encuentra compuesto por los 

siguientes ítems

1,1 Análisis de competitividad x

1,2 Estudio de oferta x

1,3 Estudio de demanda x

1,4
Estrategia de comercialización x

1,5 Flujo costo-beneficios x

2 Plan de gerencia x

3
Entregables académicos x

Pendiente entrega final de los 

documentos.

10
3

LECCIONES APRENDIDAS

10
4

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 físicas entre los participantes del equipo, ya que la comunicación
puede ser más efectiva.

La persona que desarrolle el rol de gerente de proyectos, es la que debe
contar con más 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 cálculo y no en procesadores de texto, ya que el
manejo y análisis de información se facilita más desde este tipo de
programas (Hojas de cálculo).

10
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GRACIAS
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