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 8 

 
INTRODUCCION 

 
Toda empresa que se quiera mantener competitiva en el mercado actual, el cual 
se caracteriza por ser un mundo globalizado, debe regirse por las exigencias del 
cliente, el mercado mismo y de su propia capacidad de responder y adaptarse a 
dichos requerimientos. Por ello, son importantes   las investigaciones de mercado, 
que muestran, las debilidades y fortalezas de sus productos y servicios  e inclusive 
la posibilidad de descubrir mercados potenciales o para el desarrollo de nuevos 
productos y servicios. 
 
 Las empresas necesitan y necesitarán mucho mas a aún a corto plazo, servicios 
expertos y eficientes de estas asesorías.  
 
La función de la investigación de mercados  implica el diagnóstico de las 
necesidades de información, la búsqueda sistemática y objetiva mediante el 
diseño de métodos para su obtención, la recogida de datos, el análisis e 
interpretación de la información relevante para identificar y solucionar cualquier 
problema u oportunidad en el campo del Marketing. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.monografias.com/trabajos15/diagn-estrategico/diagn-estrategico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/diseprod/diseprod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
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1  RESUMEN  

ASINMER está proyectada como una organización de servicios de asesoría e 
investigación de mercados en la ciudad de Santa Marta que brindara datos 
relevantes para la toma de decisiones en el lanzamiento de productos y servicios, 
de consumo masivo, además haremos Estudios de mercados con una fuerte 
capacidad empresarial, habilidades y experiencia en Marketing que nos permitirá 
modificar u organizar su idea de negocio para adaptarla al mercado, generando un 
novedoso y efectivo proyecto empresarial. 
 
La actividad principal de ASINMER será: 
 

 La comercialización de estudios de mercados y asesorías personalizada 

 Estudios Técnicos 
 

 Investigación de Mercados 
 

 Manejo y desarrollo de campañas publicitarias  
 

 Planes estratégicos de Mercadeo 
 

Nuestros clientes serán:  
 
Clientes Directos: Empresas que desean ampliar la cobertura de sus productos, 
que deseen hacer un sondeo de aceptación o de calidad, en general un estudio de 
mercado con la asesoría nuestra a nivel local 

 
Clientes Indirectos: Empresas que precisan desarrollar  sus campañas en Internet 
u optimizar y/o relanzar sus productos  y/o servicios. 
 
Los proponentes de esta idea de negocios guiados por las necesidades vistas en 
el mercado se destacan por sus habilidades empresariales y el manejo de clientes, 
además trabajan actualmente en diferentes sectores que les permiten interactuar 
con clientes potenciales. 
 
 
La inversión inicial se ha calculado  en:$ 30.000.000  
Donde cada socio haría un aporte de $10.000.000. Provenientes de recursos 
propios. 
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Los puntos fuertes y ventajas de Asesorías en Investigación de Mercados 
(ASINMER) son: 
 
Somos pioneros en Santa Marta, en el negocio de Asesorías/ Consultorías, y de 
Investigación de Mercados. 

 
Somos especialistas, conocedores de las claves precisas para tener éxito en el 
Marketing y en la Internet. 
  
 
Podemos ser altamente competitivos en rapidez de respuesta   
 
Podemos ofrecer servicios a un amplio espectro de clientes por la web, lo que 
limita los riesgos y magnifica nuestras probabilidades de crecimiento. 
                       
2  PROYECTO 
 
  La función de la investigación de mercados  implica el diagnóstico de las 
necesidades de información, su búsqueda sistemática y objetiva mediante el 
diseño de métodos para su obtención, la recogida de datos, el análisis e 
interpretación de la información relevante para identificar y solucionar cualquier 
problema u oportunidad en el campo del Marketing y su distribución a tiempo entre 
los usuarios que toman decisiones1 
 
2.1  LOS AUTORES 
 
Rafael Serrano Serrano: Administrador de Empresas egresado de la Universidad 
del Magdalena, estudiante de la Especialización Gerencia en Mercadeo en la 
Universidad Jorge Tadeo Lozano de Bogotá, cuenta con 2 años de experiencia en 
el sector de los seguros, actualmente se desempeña como  jefe administrativo en 
Migar asesores una administradora de negocios de la compañía  Liberty Seguros 
en la Ciudad de Santa Marta. 
 
Elaine Ospino: Instrumentadora quirúrgica egresada de la universidad Libre  
estudiante de especialización en gerencia de mercadeo de la universidad Jorge 
Tadeo Lozano de Bogotá, cuenta con una experiencia de 6 años como visitador 
médico desarrollando estrategias de venta y consecución de clientes. 

 
John Jairo Reyes Contreras: Administrador de Empresas egresado de la 
Universidad del Cesar, estudiante de la Especialización Gerencia en Mercadeo  en 
la Universidad Jorge Tadeo Lozano de Bogotá, cuenta con una experiencia de 3 
años como desarrollador de marca en la empresa BAVARIA, Empresa en la que 
trabaja actualmente en la Ciudad de Riohacha. 

                                                           
1
 www.marketin-xxi.com, marketing en el siglo xxi 2da edición, capitulo 3 

http://www.monografias.com/trabajos15/diagn-estrategico/diagn-estrategico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/diseprod/diseprod.shtml
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Quienes con su proyecto responderán a las necesidades del mercado que aun no 
están satisfechas además brindaran la oportunidad a diferentes empresas de 
adaptarse a los hábitos de los consumidores y aprovecharlo para convertirse en 
líderes del mercado. 

2.2  MISION 
 
La Empresa Asinmer Brindará a todos nuestros clientes del sector empresarial  las 
asesorías, Herramientas y procesos logísticos necesarios en la investigación de 
mercados.  
 
Además presentará  diferentes alternativas por medio de una red de servicios que 
den soluciones y facilitan el desempeño e intercambio comercial que generen 
valor y participación en mercados emergente a las empresas que acudan a 
nosotros 
 
2.3  VISION 
 
Convertirnos en líderes y pioneros expertos de referencia en la ciudad de Santa 
Marta, Llegar a ser reconocidos por el  intercambio de información, en beneficio de 
los actores del comercio local, con proyección Barranquilla y Cartagena a través 
de la Web. 
 
2.4  OBJETIVOS 
 
2.4.1 Objetivo General 
 
Diseñar una empresa de asesorías en investigación de mercados  en la ciudad de 
Santa Marta que supere las expectativas de nuestros clientes potenciales por 
medio de asesoría  innovadoras, ágiles, oportunas y un talento humano altamente 
capacitado que no solo garantice la prestación de un excelente servicio si no que 
logre posicionar marcas y empresas en el mercado Samario 
 
2.4.2 Objetivos Específicos: 
 
Contactar con todas las Empresas de Santa Marta, para la Asesoría 
Personalizada. 
 
Conseguir mínimo 20 clientes en el primer año y aumentarlos consecutivamente 
cada año hasta lograr 35 clientes a los 5 años de funcionamiento 
 
Ofrecer al cliente consultorías interactivas que van a la vanguardia de la 
tecnología y con un alto grado de conocimiento en el área.  
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Diagnosticar cada área de la empresa, para identificar las falencias que esta 
contenga, y así, planear estrategias que puedan generar soluciones a estos 
inconvenientes; para luego ejecutarlas y evaluar su desarrollo en la empresa2 

3  PRODUCTO Y MERCADO 
 
3.1 SECTOR 
 
En la actualidad en la ciudad de Santa Marta no encontramos empresas 
dedicadas a la actividad de investigación de mercados, existen muchas empresas 
dedicadas a las asesorías contables, financieras, tributarias pero no a la actividad 
de investigación o asesoría para el lanzamiento de productos y servicios. 

Es por esto que Por ser una innovación en la plaza propuesta para su lanzamiento  
les ofreceremos a nuestros clientes una solución completa de servicios probados y 
comprobados, los cuales estarán construidos sobre la base de un plan de acción 
estratégica y operativa, una sólida base de apoyo y colaboración por parte de 
nuestro equipo de trabajo. 
 
ASINMER brindara servicios con altos estándares de calidad, abarcando el ciclo 
completo de sus operaciones de negocios, desde una simple consulta hasta el 
desarrollo de un proyecto integral. 
 
Nuestros valores diferenciales en el mercado son los conocimientos profundos de 
la actividad, la calidad de nuestros servicios, la atención personalizada, la 
adecuada interpretación de las necesidades del cliente, el compromiso, la ética 
profesional y la obtención de resultados. Plataforma sólida para su desarrollo 
futuro, su eficiencia y competitividad 
 
3.2  OPORTUNIDADES  

ASINMER llega a Santa Marta, como producto de la idea de tres especialistas 
emprendedores  quienes desarrollan con éxito la comercialización y venta de 
productos y servicios en las diferentes áreas que se desempeñan. 
 
Esta empresa, en Santa Marta tiene como objetivo ser reconocida  como una 
organización líder en la prestación  de servicios de asesorías e investigación de 
mercados  tanto por su concepto como por la innovación, buscando siempre tener 
como la principal característica: el ofrecer productos efectivos y diferentes, dentro 
de elevados niveles de calidad. 
  
Actualmente no existe competencia fuerte en el mercado local, por lo que es 
importante ofrecerle al consumidor: un buen servicio, un producto de calidad y un 
precio adecuado. Estos elementos  contribuirán a posicionar la Empresa, ya que el 
                                                           
2
 www.emprendimiento.unal.com unidad de emprendimiento eacp, facultad de ciencias económicas 

http://www.emprendimiento.unal.com/
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Cliente recibirá más valor del producto por el precio que está pagando. Por lo 
tanto, esto generará la compra permanente del mismo.  
 
A nuestros potenciales clientes se les dificulta y se les encarece traer asesores e 
investigadores de mercado de la capital, por lo que hemos propuesto un nuevo 
diseño de servicio para lograr una mejor interacción entre cliente – asesor de 
mercado. 
 
Las estrategias en nuestro proyecto se han basado en el análisis de las 
preferencias de nuestros consumidores, siendo estos puntos claves para el 
desarrollo de las Asesorías dentro del mercado, el cual nos exige implementar e 
innovar estrategias que ayuden a la captación de clientes3 
 
Brindamos modernas técnicas de marketing para potenciar su propuesta de 
negocios en nuevos mercados. Comunicamos su estrategia a la comunidad de 
negocios mediante aplicaciones especialmente diseñadas y desarrolladas para 
generar contactos a nivel regional, realizar la apertura de nuevos canales 
alternativos de venta y aprovechar la capacidad de la economía virtual para 
conseguir el éxito en sus operaciones de comercio exterior o nacional. 
 
El Servicio Comercial de ASESORIA EN INVESTIGACION DE MERCADOS, 
proporciona  a su compañía la investigación de mercados que se requiere para 
que concentre sus esfuerzos en los mercados más apropiados para sus productos 
y cree un plan de comercialización una vez identificados esos mercados. Además 
de las investigaciones típicas, puede preparar análisis específicos del mercado 
para su producto.  
 
3.3  CLIENTES 

Clientes Directos: Empresas que desean ampliar la cobertura de sus productos, 
que deseen hacer un sondeo de aceptación o de calidad, en general un estudio de 
mercado con la asesoría nuestra a nivel local. 
 
Clientes Indirectos: Empresas que precisan desarrollar  sus campañas en Internet 
u optimizar y/o relanzar sus sitios y prefieren subcontratar dichos servicios. 
 
El segmento de mercado son las clases socioeconómicas media alta, con un 
rango de edades entre los 24 a 45 años donde se ubican la mayor parte de 
nuestros potenciales clientes. 
 
 
 
 

                                                           
3
 www.apuntesgestion.com centro para servicios educativos Princeton 1998, plan de negocios 

http://www.apuntesgestion.com/
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3.4  MERCADO POTENCIAL 
 
 Serán todos  las empresas comerciales, industriales y de servicios, quienes 
quieran y estén dispuestos a invertir en una investigación de mercado o análisis de 
sensibilidad empresarial  bien sea para proyectar sus negocios  o para invertir en 
una nueva empresa para lo cual se necesitan conocer datos que permitan el éxito 
de cada nuevo negocio así como manejar información económica, de marketing y 
financiera real que permita la inversión o el desarrollo de proyectos productivos. 
 
4. LA COMPETENCIA 
 
Es claro que nuestra competencia directa está representada por empresas de 
investigación de mercados y sondeos de opinión que se encuentran en las 
ciudades principales como Bogotá y Medellín  posicionadas en el mercado desde 
hace mucho tiempo, y que tienen  demanda representativa del mercado, 
ASINMER  quiere entrar en el mercado con una participación del 30% para ello 
contamos con un excelente equipo de trabajo honesto y competitivo que nos 
permite estar sobre  los más altos estándares de calidad. 
Los competidores más representativos son 
 

DATEXCO COMPAÑÍA S.A.  

CENTRO NACIONAL DE CONSULTORIA S.A.  

IPSOS - NAPOLEON FRANCO & CÍA. S.A.  

YANHAAS S.A.  

MARKET TEAM INVESTIGACIONES  

INVESTIGACIÓN ASESORÍA MERCADEO S.A. - INVAMER  

GFK COLOMBIA S.A.  

IBOPE COLOMBIA S.A.   

C.J.S. INVESTIGACIONES DE MERCADO E.U.  

Afortunadamente en Santa Marta, hasta el momento no contamos con 
competidores establecidos en la línea de Asesorías de Investigación de Mercados, 
motivo por el cual se han planeado metas ambiciosas, ofreciendo una solución 
completa de servicios relacionados los cuales están construidos sobre la base de 
un plan de acción estratégico y operativo. 
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4.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

DATEXCO COMPANY S.A.,  además de ser una empresa de investigación,  es un 
gran equipo de profesionales comprometidos con la excelencia y el mejoramiento 
continuo,  cuyo principal interés es el acompañamiento de los clientes en sus 
procesos de toma de decisiones. Después de 11 años de experiencia en el 
mercado, ha desarrollado un interesante portafolio de servicios, respondiendo a 
necesidades del mercado.4 

CENTRO NACIONAL DE CONSULTORIA S.A., Es una compañía de 
investigación y consultoría, centrada en la creación de valor a través de la escucha 
generosa de las necesidades de sus clientes, el estudio cuidadoso de sus 
problemas y el desarrollo de soluciones creativas y comercialmente viables que 
les garanticen el progreso.5 

IBOPE COLOMBIA S.A. ofrece el TGI Colombia, Target Group Índex, el mayor 
estudio de fuente individual sobre los hábitos de consumo de medios, productos y 
marcas, las opiniones y actitudes de la población, con posibilidades de acceso al 
mismo tipo de información a nivel latinoamericano, americano, europeo y mundial. 

Certificación ISO 9001-2000 otorgada por BVQI para todos sus procesos.2007 

YANHAAS S.A. Fundada en el año 1992 y desde entonces ha venido acumulando 
experiencia en la realización de todo tipo de investigaciones de mercados con 
clientes de diferentes sectores económicos. 

2008 (2do. semestre) Realización del primer estudio psicográfico del consumidor 
colombiano, el estudio Monitor 
Otras mediciones: 2006, 2004, 2001,1999 

2008 (2do. semestre) YanHaas se especializa en el conocimiento del consumidor 
de bajos ingresos en Colombia. Realización de la primera medición del estudio 
CMR CBI. Otras mediciones: 2007, 2006  

2008 (1er. semestre) Realización del primer estudio psicográfico del niño 
colombiano, el estudio Monitor Kids  
Otras mediciones: 2003 

2007 Obtención de Certificación de Calidad ISO 9001:2000. Septiembre 

                                                           
4
 www.datexco.com  

5
 www.centronacionaldeconsultoria.com  

http://www.datexco.com/
http://www.centronacionaldeconsultoria.com/
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2007 Continuación en la profundización en el conocimiento de los canales de 
distribución.  
Estudio etnográfico de Farmacias Bogotá 2007  

2006 Inicia profundización en el conocimiento de los canales de distribución.  
Estudio etnográfico de Tenderos Bogotá 2006  
Estudio etnográfico de Tenderos Barranquilla 2006  

2005 Realización del estudio sindicado CMR Giros Internacionales y CMR 
Loncheras. 

2005 Realización del primer estudio sindicado del sector de seguros, CMR 
Seguros. Otras mediciones: 2006, 2007.  

IPSOS - NAPOLEON FRANCO & CÍA. S.A. Explora, profundiza y confronta el 
conocimiento convencional. Evalúa potenciales de mercado e interpreta sus 
tendencias, prueba productos, publicidad, ayuda a crear relaciones de largo plazo 
entre sus clientes y consumidores. 

Estudian audiencias y su respuesta a varios medios, miden la opinión pública 
alrededor del mundo. 

Compañía independiente cuyo único enfoque es la investigación de mercados 
basada en el consumidor. Investigación con raíces en la realidad. 

MARKET TEAM INVESTIGACIONES. Es una de las compañías de investigación 
con mayor conocimiento del mercado colombiano. Desde 1.994 provee apoyo 
integral para la toma de decisiones en el área de mercadeo. Busca que sus 
clientes obtengan mejores resultados y los consumidores reciban mayores 
beneficios. 

Implementa uno de los estudios más completos sobre Responsabilidad Social 
Corporativa y desarrolla una metodología de evaluación que cubre todos los 
posibles Stakeholders para una compañía: Clientes, consumidores, empleados 
directos e indirectos, proveedores, socios estratégicos, competencia, autoridades 
y líderes de opinión. 

 
Sus métodos de recolección y sus análisis estadísticos están a la altura de los 
últimos avances en el área a nivel mundial. A través de su afiliación a Harris 
Interactive, una de las compañías más grandes del mundo en este sector, ofrece 
metodologías de investigación innovadoras. 
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INVESTIGACIÓN ASESORÍA MERCADEO S.A. - INVAMER  

Nuestro portafolio está dedicado a la elaboración de estudios exclusivos, 
ad hoc. Estos estudios están diseñados específicamente para las  
necesidades de un solo cliente, quien es el propietario final de la  
información y por la cual asume la totalidad de los costos. 

Entre otros, manejamos los siguientes tipos de estudios:    

• Estudios de Hábitos y Usos y Actitudes.  
 

• Pruebas de Concepto de nuevos productos o servicios.  
 

• Pruebas de Producto para nuevos desarrollos.  
 

• Pruebas de Nombre y Empaque.    
 

• Evaluaciones Publicitarias.  
 

• Estudios de Demandas de Mercado.  
 

• Estudios de Satisfacción de Empleados o Clima Laboral.  
 

• Estudios o Auditorias sobre Calidad del Servicio (QSA).  
 

• Opinión Pública.  
 

• Análisis Estadísticos.  

 

Estudios de Posicionamiento de Marcas:  
 

• Tracking de Consumo.  
 

• BEA Brand Equity Audit.  
 

• Evaluación de desempeño. 

GFK COLOMBIA S.A. Es una agencia global de investigación de mercados, 
especializados en distintas Áreas que cuadran con su industria. Presentes en 
México desde 1991, con oficinas propias en Colombia, Venezuela y Ecuador. 

C.J.S. INVESTIGACIONES DE MERCADO EU.  Más de 10 años de trayectoria en 
el análisis del comportamiento del consumidor, en mercados tanto nacionales 
como internacionales. 



 18 

Conocimiento de más de 50 categorías de productos y servicios de consumo 
masivo, a través de un vasto espectro de estudios cualitativos. 
 
Dominio de categorías relacionadas con Alimentos, Cuidado del Hogar, Tabaco, 
Higiene y Cuidado Personal 

5. PLAN DE MARKETING 
 

Utilización de medios de comunicación  
   
Se utilizaran diferentes medios para llegar a nuestro grupo  objetivo 
 
Publicidad: El desarrollo publicitario se estructurará de la siguiente forma.  
 
Internet: Creación de la página Web: www.asinmer.com.co.  
 
Publicidad en vallas: Se desarrollara una campaña agresiva de expectativa a nivel 
local a través de paraderos de buses y Mogadores ubicados en vías principales 
 
Propaganda: Contaremos con folletos y tarjetas de presentación  con datos para 
nuestro contacto.  
 
Voz a Voz: La satisfacción de nuestros clientes será nuestra mayor carta de 
presentación frente a clientes potenciales. 
 
Prensa: Publicaremos en el periódico de mayor circulación soportado con estudio 
de encuestas con el número de lectores diarios  para resaltar los beneficios y 
atributos de ASINMER 
 
Radio: Pautaremos en la emisora número uno en la ciudad, organización                               
radial olímpica. 
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5.1  D.A.F.O 
 

DEBILIDADES FORTALEZAS 

Somos una empresa nueva en el 
mercado 

Reconocimiento en el mercado. 

Interés por parte del cliente potencial 

Asignación de presupuestos para 
investigación de mercados. 

Conocimiento del cliente por parte de 
las diferentes empresas. 

Podemos ser altamente competitivos 
en rapidez de respuesta  y en precios. 
 
Somos especialistas, conocedores de 
las claves precisas para tener éxito en 
el Marketing. 
 
Orientados al servicio al cliente. 
 
Eficiente labor en el campo de la 
investigación de mercado. 
 

Volumen pequeño de inversión. 

AMENAZAS OPORTUNIDADES 

Aparición de nuevos competidores 

Precios más bajos 

Ciudad en crecimiento empresarial. 

Confianza e inversión. 

No hay competencia local. 
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5.2 POLITICA DE SERVICIO Y ATENCION AL CLIENTE 
 
Para asegurar el éxito de nuestra organización reconoce que lo más importante es 
la satisfacción del cliente es por ello que se fundamentara nuestra actividad no 
solo en la calidad de la información que se le suministrara para el éxito de su 
negocio sino también en la atención personalizada, con objetividad y no 
pretendiendo solo un lucro. Lo que representara un valor agregado y un paso muy 
importante para la consolidación en el mercado.6 
 
Para tal efecto se realizaran seguimientos y controles de la información que se le 
suministrara y la que necesitara para el lanzamiento  de su nuevo producto y/o 
servicio, con esto lograremos la fidelizacion y confianza de nuestros cliente y 
consecutivamente la adquisición de nuevos clientes. 
 
El cliente es la pieza fundamental de toda organización es por ello que ASINMER 
ha establecido un plan de incentivos como descuentos especiales, reconocimiento 
público a las organizaciones que gracias a su interés por la investigación de 
mercado han aumentado su participación en el sector. 
Estableceremos una política de clientes preferentes o elegidos los cuales gozaran 
de beneficios especiales. 
 
Adicionalmente a esto se creara un servicio de call center que permitirá la atención 
a distancia para clientes, recopilación de quejas y sugerencias y poder brindarle 
información sobre el estado del servicio contratado. 
Dispondremos de un manual con normas específicas de comunicación y dejar a 
un lado el sentido común y la percepción del cliente   
Enfocamos nuestros esfuerzos hacia la fidelidad y la satisfacción de nuestros 
clientes. 
 

5.3 PRECIO 

Debemos cobrar adecuadamente por los servicio de apoyo y de alta calidad así 
como por los buenos resultados que ofrecemos. Nuestra estructura de rendimiento 
tiene que coincidir con la estructura de costo para que los salarios que pagaremos 
aseguren un buen servicio y el apoyo este balanceado con los costos que 
cobramos. 

Según estudio de mercado, el precio de venta por asesorías se ha calculado en 

valor absoluto de $2.800.000, es de anotar que estos valores correspondientes al 

pago a profesionales varía, dependiendo de la especialidad en los temas y la 

confianza que genera la Empresa Asesora y corresponde a un valor de Honorarios 

                                                           
6
 Karl albrech/ron zemke, gerencia del servico, capitulo 4 pag 53 
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por 4 horas diarias, estaríamos hablando de unos Honorarios de $5.600.000 por 

Asesorías. 

Competiremos con calidad en el servicio y no por precio teniendo en cuenta que 
los clientes están dispuestos a pagar más por un mejor servicio logrando de esta 
manera posicionar la marca y obtener volumen. 

Se tiene que para los siguientes años se ha proyectado un incremento del 10% 

año por año. 

5.4 PROMOCIONES Y DESCUENTOS 
 
Se ofrecerá una amplia gama de incentivos promocionales a los primeros clientes, 
que en la oferta de lanzamiento adquieran nuestro paquete de Asesorías, recibirá 
un estudio de mercado gratuito  y una muestra demo por 30 días de la web, si 
cancela en efectivo o con cheque al día el paquete por un año de servicios   
ASINMER 
 
Precios especiales, tratando de recompensar a los clientes que realizan compras 
recurrentes de nuestros servicios. 
 
Además ofrecemos un plan  promocional de facilidad de pago dirigido a  clientes 
Premium para incentivar la adquisición del producto y además crear y mantener 
una actitud favorable frente a la marca, y por ende aumentar las ventas, 
utilizaremos también un plan promocional interno dirigida a los asesor comerciales 
como un incentivo en su labor de venta.  
 
5.5  MIX DE COMUNICACIÓN 
 

La comunicación aplicada a nuestro servicio ASINMER  tiene tres objetivos 
principales:  
 
Que el cliente conozca nuestro producto físicamente. 
Que el cliente conozca los beneficios de nuestro servicio. 
Que nuestra marca quede grabada en la memoria a largo plazo del cliente. 
 
Aprovechando las facilidades de comunicación y el mínimo costo que brinda 
Internet,  ASINMER  planificara su estrategia comercial de manera que reduzca al 
máximo los costos operativos innecesarios, optimizando la gestión de venta, 
ampliando la colocación de productos y servicios, mediante aplicaciones 
especialmente desarrolladas para trabajar en la Web, lo que permitirá posicionar y 
crecer la  empresa. Teniendo en cuenta que nuestros clientes provienen de los 
segmentos más jóvenes, quienes buscan y prefieren utilizar productos 
innovadores.  
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5.6 PENETRACIÓN EN EL MERCADO 
 
En el lanzamiento de ASINMER al mercado, como una innovación de aportes y 
servicios  a las empresas samarias se concentraran los esfuerzos en los 
segmentos más rentables incitando más a la utilización de este servicio. 
  
La clave del éxito está cifrada en mirar siempre al mercado, al cliente, y reaccionar 
anticipadamente. Entregar un producto que satisfaga plenamente las necesidades 
de nuestros clientes, si es posible, algo más.  
 
Dotar a ASINMER  de eficaces servicios adicionales que ayuden a la fidelizacion y 
refuercen el valor de la empresa.  
 
Aplicar el Marketing Uno a Uno, con nuestro cliente potencial, y sobre todo, incidir 
siempre en el profesionalismo y la calidez del trato humano. 
 
Asesorías de Investigación de Mercados (ASINMER) ofrece nuevas oportunidades 
tanto a las grandes corporaciones como a las pequeñas empresas. Por todo esto 
no tenemos ninguna duda que (ASINMER) se convertirá a corto plazo, en la 
primera empresa de Asesorías y de actuación comercial de la mayor parte de las 
empresas en Santa Marta. 
 
Cada asesoría que brindamos se ajustara a las necesidades reales de cada 
cliente. Efectuando un diagnóstico de su empresa, se evaluaran sus objetivos y se 
presentara un plan de trabajo con estrategias y tiempos claramente definidos. 

Los beneficios incluyen una evaluación de entrada en el mercado con informe 
escrito, luego un seguimiento por videoconferencia con un profesional del sector, 
para que pueda obtener respuestas inmediatas a sus preguntas sobre el mercado.  
Además del valor añadido que ofrecen nuestros servicios al cliente en la venta, 
como garantía de satisfacción del usuario, de un asesoramiento post-venta, todo 
esto sumado a los promociones de lanzamiento propuestos para nuestro servicio. 
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5.6.1 MEDIOS 
 

Utilizaremos una publicidad creciente que permita posicionar la marca y crear una 
excelente recordación en la mente del consumidor además se utilizara y 
participara en: 
 
Exposiciones en revistas y catálogos 
 
Ferias Industriales 
 
Resumen de Mercado en video Demos 
 
Entrevistas cara a cara, telefónicas 
 
Encuestas 

 
 ASINMER, a través de múltiples instrumentos, podrá llevar el mensaje 
personalizado a cada cliente y establecer una vía directa, ágil y eficaz de 
comunicación empresa-mercado, con un coste muy reducido,  pero especialmente 
ventajoso por cuanto elimina interferencias en la comunicación ya que es persona 
a persona. Las actuaciones de marketing de ASINMER, permiten conocer con 
gran precisión la opinión de los clientes. 
 
6 PLAN DE VENTAS 

 
 (ASINMER) se proyecta como una compañía de servicios, especializada en la 
investigación de proyectos y sondeos de mercadeo, para terceras empresas, vía 
Internet o por  Asesoría Personal, contempla dentro de sus perspectivas fines y 
medios relacionados entre sí para el comienzo o desarrollo de la empresa metas 
determinadas tendientes a cubrir en servicio, todas las Empresas de Santa Marta. 
 
 
6.1. ESTRATEGIAS 

Enfatizar en el servicio y el apoyo.  

Basar el negocio en relaciones a largo plazo.  

Enfocarse en las grandes empresas  como sus mercados objetivos principales 

Captar empresas líderes en el segmento,  inicialmente, llenaremos nuestra base 
de datos con los informes obtenidos en la Cámara de Comercio de Santa Marta, 
de la totalidad de las  empresas grandes así como de el comercio en general, 
emprender un barrido con encuestas, personalizadas, telefónicas, por la web, vía 
correo electrónico para así segmentar el mercado adecuadamente de acuerdo a 
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sus necesidades, conocer el compromiso de cada cliente potencial, emitir un 
diagnostico, para luego proceder a la búsqueda sistemática y objetiva, mediante el 
diseño de métodos de análisis e interpretación de información relevante para 
identificar y solucionar los problemas o la oportunidad que en el campo del 
Marketing le podamos brindar a cada uno de  nuestros posibles clientes, y 
preparar el Plan de Venta a proponer a cada entidad que llenen las expectativas 
oportunas de sus necesidades. 
 
Para el desarrollo técnico y eficiente de nuestro proyecto, presentaremos a 
nuestros clientes con claridad los resultados finales esperados, al prestar la 
Asesoría, por cualquiera de los medios escogidos. 
 
Presentaremos en la propuesta de manera clara y concisa, las medidas 
correctivas a tomar, se establecerán criterios de medición con gráficos, cuadros 
estadísticos de  las metas trazadas y los logros que se esperan alcanzar con la 
proyección de la asesoría.  
 
Además buscando la preferencia y el posicionamiento de ASINMER en el mercado 
de Santa Marta, se diseñaran ciertos parámetros con miras a lograr la 
permanencia de nuestros clientes y que aun estos sean el puente para agregar 
más. 
 
Ofrecer mayor  comodidad y conveniencia a nuestros clientes, que le faciliten las 
cosas en cuestión de ahorros en tiempo o eliminación de preocupaciones, por 
nuestra línea on-line. 
 
6.2. FUERZA DE VENTAS. 
 
Si bien es claro que la venta de servicios es considerada como un producto 
intangible ASIMER, presentara varias formas de incrementar la fidelizacion de sus 
clientes porque contara con profesionales capaces de darle una satisfacción 
constante a los deseos actuales y futuros. 
 
Para desarrollar con éxito todas las estrategias anteriores Asinmer contara con 
asesores comerciales debidamente capacitados y conocedores de todos los 
servicios  que ofreceremos, además contara con herramientas tecnológica que 
permitan conocer los hábitos de nuestros clientes gracias al archivo de todo el 
proceso de ventas. 
 
Se contara con especialistas en las diferentes áreas y un completo grupo 
interdisciplinario que actuara en procura de los objetivos organizacionales y en el 
desarrollo de las estrategias propuestas. 
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6.3 E STIMACIÓN DE VENTAS 

La estimación de ventas de Asinmer está representada de la siguiente manera: 

En el primer año Asinmer estima vender 20 servicios a un precio de $2.800.000 lo 
que representaría $112.000.000 al año. 

Progresivamente esta cifra se duplicar hasta llegar a las 35 ventas en 5 años para 

un total de $ 286.800.646   millones en servicios. ( 

7 REQUISITOS DE OPERACIÓN 

Debemos diferenciarnos de quienes sólo quieren vender. Necesitamos establecer 
nuestra oferta de servicios como una alternativa clara y viable para nuestro 
mercado objetivo, resaltando el compromiso con la alta calidad y la prestación de 
un inigualable servicio, para esto contaremos con las herramientas necesaria que 
nos permitan posicionar nuestra marca y crear en la mente del cliente el verdadero 
top of mind. 

Nuestra política de contratación permitirá un funcionamiento operativo muy 
rentable debido a la modalidad de corretaje que permite mantener un bajo costo 
de operación y un mayor margen de utilidad en la venta. 

Tramites en Cámara de Comercio 

Licencias de Funcionamiento 
 
Escritorios y muebles modulares 
  
Computadores  
 
Todos estos aspectos complementan la actividad del activo más importante de 
una organización como lo es el talento humano que se desempeñara en el área 
administrativa que estará conformado así: 
 
Gerente  
 
Estará encargado de Desarrollar las estrategias del servicio, estrategias de 
mercadeo, relaciones públicas entre otros. 
 
 
Asistente administrativo 
 
Supervisar y auditar internamente lo que suceda en la organización. 
Secretaria 
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Organizar lista de prospectos, programar visitas para el gerente entre otras 
funciones inherentes al cargo. 
 
Contador 
 
Vigilar las finanzas de la organización, mantener actualizados los estados 
financieros, propender por el buen uso de los recursos financieros entre otras 
funciones inherentes al cargo. 
 
Asesores Comerciales 
 
Poner en práctica las estrategias de ventas para la captación de nuevos clientes, 
logrando así las metas y objetivos establecidos por la organización. 

ASINMER iniciara sus operaciones en instalaciones alquiladas; como la naturaleza 
del negocio no exige grandes instalaciones se contara con un espacio promedio 
de 100 metros cuadrados los que serán suficientes para el personal requerido y 
los equipos utilizados. 
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8. PERFIL DEL TALENTO HUMANO 

Los perfiles que la organización tiene establecidos para los diferentes cargos 
deben ajustarse a la visión y misión  de la organización, de igual manera a los 
retos que ofrece el medio. 

Gerente 

Formación superior en Administración de Empresas, Derecho, Economía, 
Contaduría, e Ingeniería Industrial con posgrados en cualquiera de las siguientes 
áreas: Gestión Humana, Gerencia de Mercadeo, Gerencia de Servicio entre otros. 
Experiencia en cargos relacionados.  

Asistente Administrativo 

Formación superior en Administración de Empresas y carreras a fines con 
experiencia en servicio de atención al cliente y manejo de conflictos, experiencia 
relacionada con el cargo 

Secretaria 

Técnico profesional en administración de empresas estudios avanzados de una 
segunda lengua preferiblemente ingles, excelentes relaciones interpersonales, 
buen manejo del tiempo, experiencia relacionada con el cargo 

Contador 

Formación superior en contaduría, especialización en finanzas, experiencia en el 
área contable de 5 años 

Asesores Comerciales 

Técnico profesional en áreas comerciales con conocimiento en atención y servicio 
al cliente, proactivo y con capacidad de adaptarse a los cambios organizacionales. 
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 9. ADMINISTRACION FINANCIERA 

 El espacio  o área  definido para el ejercicio de nuestras actividades será un local 
comercial de aproximadamente 100 mts cuadrados a modalidad de alquiler que 
tiene un valor aproximado de $1.000.000.  Cumpliendo con  todas las exigencias  
de  espacios requeridos lo que representaría $12.000.000 anuales 

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 

Escritorios y 
muebles 

4 $1.200.000 $4.800.000 

Sillas de oficina 12 $80.000 $960.000 

Computadores de 
última tecnología 

5 $1.500.000 $7.000.000 

Aires 
acondicionados 

3 $700.000 $2.100.000 

TOTAL   $13.300.000 

  

Dentro de los gastos de personal, que son los que debe hacer la empresa, como 

contraprestación de los servicios que recibe, sea por una relación laboral o a 

través de contratos, se ha definido de la siguiente forma: 

CANT DESCRIPCION VR MENSUAL VR. TOTAL 

 

2 Profesionales Asesores $1.500.000.oo $3.000.000.oo 

1 Profesional Contador $   700.000.oo $   700.000.oo 

1 Secretaria Aux 

Administrativa 

$   750.000.oo  $1.140.000.oo 

1 Servicios Generales $   500.000.oo $   760.000.oo 

 

 

 



 29 

Para los Profesionales asesores que son tres (3) incluyendo el Contador, se 

trabajara con la modalidad de Contratos de Prestación de Servicios, para no iniciar 

con contratos laborales, disminuyendo inicialmente los costos prestacionales, sin 

embargo para el caso de la Secretaria y la persona de Servicios Generales se 

calcula que su contratación será a través de Contratos con pagos de prestaciones 

sociales, las cuales se proyectaron en el valor total, que equivalen a un 52%.  

Se estimo un incremento anual de 5%, basado en el comportamiento de la 

inflación, se decidió establecer un promedio y tomar este valor fijo, durante el 

tiempo de duración del proyecto.  

Los gastos generales son los gastos relacionados con la marcha y buen 

funcionamiento de cualquier empresa, tales como arriendo, servicios públicos, 

publicidad, para nuestro caso, se han definido de la siguiente forma.    

CANT DESCRIPCION VR MENSUAL VR. TOTAL 

 

 Arriendo  $1.000.000.oo $12.000.000.oo 

 Servicio de energía $   700.000.oo $  8.400.000.oo 

 Servicio de agua  $   200.000.oo  $  2.400.000.oo 

 Servicio de telf. E internet  $   300.000.oo $  3.600.000.oo 

 Gastos varios  $   500.000.oo $  6.000.000.oo 

 Gastos Publicidad y 

Mercadeo 

$   500.000.oo $  6.000.000.oo 

 

Se estimo un incremento anual de 5%, basado en el comportamiento de la 

inflación, se decidió establecer un promedio y tomar este valor fijo, durante el 

tiempo de duración del proyecto.  
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ASINMER, se proyecta dentro de la investigación de mercado como  una empresa 

muy competitiva, manteniendo una constancia en sus Ingresos y sus costos fijos 

se determinaron a través de estudios de mercado, arrastrando  un porcentaje 

alternativo dada que la inversión inicial de este proyecto  fue de $30.000.000, 

representado en todos los bienes que se requieren para el inicio y funcionamiento 

de la Sociedad, representados en Equipos de Cómputos, Equipos de Oficina, 

Inversiones en tecnología.  

Se observa que las necesidades básicas de la Sociedad, se proyectaron a cinco 

años y se ha mantenido con una utilidad operacional positiva, gracias a la 

constancia de sus ingresos, trayendo esto como consecuencia, que esta sociedad 

ofrece confianza, solidez, responsabilidad, dentro del mercado.  

El flujo de Caja, muestra un equilibrio dentro de la inversión, sin generar riesgos.  

Siempre que se inicie un proyecto, es necesario evaluarlo, antes de invertir en él, 

con el fin de evitar futuras perdidas;  siempre debe haber una UTILIDAD 

OPERACIONAL, se debe evaluar la rentabilidad para ver que tan viable es el 

proyecto. 

Dentro de este proyecto se observa que la recuperación de la inversión se da 

totalmente  con el segundo año, es decir muestra una excelente recuperación y de 

manera rápida.  

 

El Valor Presente Neto, de esta inversión nos permitió determinar que la 

inversión si cumplió con el objetivo básico financiero, que era Maximizar la 

Inversión. Es decir al finalizar el proyecto tendremos un incremento equivalente al 

VPN. 

Es de anotar que si la inversión hubiera presentado un resultado negativo, no 

resultaría conveniente seguir con el proyecto, ya que se generaría una 

disminución en el VPN. 

Si se presentaba un resultado igual a cero, indicaría que no habría modificación en 

el valor de la inversión, es decir todo se mantendría igual, en ese caso se valoraría 

si es conveniente manejar un proyecto con ese comportamiento.  
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La TASA INTERNA DE RETORNO, comparada con la Tasa de Descuento, nos 

muestra que el Proyecto se debe aceptar, ya que resulto mayor  la TIR que la 

Tasa de Descuento, es decir se recibirá un rendimiento mayor al mínimo  

requerido.  

Si se hubiera llegado a presentar una TIR negativa, se tendría que haber 

rechazado el proyecto, ya que muy seguramente se iba a recibir un rendimiento 

menor al mínimo requerido.  

Este indicador nos apoya y beneficia mucho, ya que se ajusta al valor del dinero 

en el tiempo y puede compararse con la tasa mínima de aceptación de 

rendimiento. 

Es importante manifestar que la naturaleza de todo proyecto de inversión, es que 

los beneficios y costos a través de los diferentes periodos presenten una 

rentabilidad mayor a cero.  Y su VPN, sea como mínimo mayor a la inversión 

inicial.  

 

Dentro de los beneficios que se puede observar de la TIR, podemos concluir: 

 Se centraliza en los flujos netos de efectivo del proyecto al considerarse la TIR, 

como una Tasa efectiva.  

 Este indicador se ajusta al valor del dinero en el tiempo y puede cotejarse  con 

la tasa mínima de aceptación de rendimiento. 
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10. CONCLUSIONES 

 

El desarrollo de esta propuesta en la ciudad de Santa Marta significaría un ahorro 
en gastos para las organizaciones que precisan de este servicio puesto que no 
será necesario la contratación de investigadores de mercado y asesores en 
ciudades como Bogotá.  

Constituye una fuente de empleo para gente joven, entusiasta que desean poner 
en práctica los conocimientos adquiridos en su formación profesional. 

Es un proyecto viable ya que requiere de poca inversión y el retorno de la misma 
es a corto plazo. 

A través de este servicio se logra diagnosticar cada área de la empresa que lo 
solicite identificando fallas para poder establecer estrategias con el fin de 
solucionaras. 
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