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Médulo 1

1. De la idea del producto o servicio
1.1.Motivacion y sensibilizaciéon hacia la idea de empresa

1.1.1. Conocimiento y experiencia: Al ser un locutor he estado en la
posicion de ofrecer mis servicios para realizar productos audibles, sin
embargo, el cliente generalmente tiene el concepto de que es muy
costoso, y por otro lado las plataformas de bancos de voces se
demoran en el proceso de seleccion de sus trabajadores, por lo que
es complicado para un locutor encontrar la manera de ejercer
facilmente.

1.1.2. Antecedentes en general de la idea de negocio:

Teniendo en cuenta los integrantes del proceso de comunicacion (EMISOR -
MENSAJE - RECEPTOR — CANAL- CODIGO) es de gran importancia
observar como influyen dentro de las actividades cotidianas del
hombre.

Generalmente se pensaria que los medios, radio, television y prensa, son los
unicos influyentes dentro de la sociedad, sin embargo, existen otras
maneras de hacer uso del lenguaje oral y la manera de transmitirlo,
con normas Yy técnicas propias de cada medio en particular.

Para Voice Void App el locutor(a) es el principal responsable en la conduccion
del mensaje oral y puede tomar ventaja de su rol para influir dentro de
los mercados.

Al principio; locutores, presentadores, conductores, animadores -e incluso
moderadores, reproducian casi literalmente los textos literarios,
teatrales o periodisticos y finalmente, con la aparicion de los
guionistas, quedo muy poca oportunidad para la improvisacion.
Primero se les llamo hablantes, vocabloque, aunque por la influencia
del idioma norteamericano se le nombro speaker. Luego se impuso el
locutor-locutora que desde hace varios decenios, se alterna con el
comunicador-comunicadora. Cualesquiera de ellos devienen el término
genérico que agrupa roles con diversos matices, exigencias y aptitudes
diversas pues existen diferencias entre el locutor, el narrador, el
presentador, el conductor, el animador o el moderador.

En 1947, la locucién y el periodismo coinciden en momentos claves para sus
actividades: Se celebra el | Congreso de locucion cubano y egresa la
primera graduacion de la Escuela de escuela de periodismo Marques
Sterling, y muchos de esos alumnos se vuelcan al analisis noticioso, al
reporterismo y a la investigacion radial. La competitividad del entorno,
la intensidad o diversidad de funciones y el talento, forjé una hornada



de locutores destacados. Cuba fue elegida por ser la casa radiofonica
de América Latina en la organizacién industrial, los dramatizados, los
musicales, el humorismo, pero también en la locucién y en el
periodismo. Por ello Cuba estuvo entre los gestores del | Congreso de
locucion en habla hispana celebrado en México.

Actualmente la profesion varia en las acciones que puede desempefar un
locutor, sin embargo, ha llegado a perder cierro valor por el hecho de la

competencia.

Fuente: https://www.ecured.cu/Locuci%C3%B3n

1.1.3. DOFA personal:

Fortalezas

Debilidades

» Buenas relaciones interpersonales
* Facilidad para participar

* Facilidad para adquirir nuevos conocimientos

* Resistencia
» Autocontrol
* Liderazgo

* Creatividad

* Falta de decisiones, incapacidad de poder
decidir

» Falta de confianza

 Desorganizacion

* Ansiedad y estrés

» Tendencia de juzgar las cosas desde un
aspecto mas negativo

Oportunidades

Amenazas

» Crear marca personal

* El uso de las nuevas tecnologias

» Aprendizaje superior

* Intensificar el liderazgo

* Debilitamiento de competidores en el
mercado laboral

* Apoyo econdémico

* Debilitamiento de los medios de
comunicacion

* Division politica del pais

* Pocas oportunidades de estudio

« Cambios en la politica econdmica

* Inseguridad ciudadana

* Sufrir un accidente que me impida el
cumplimiento de metas y objetivos

1.2. El promotor o promotores



https://www.ecured.cu/Locuci%C3%B3n

1.2.1. Factores personales que orientan la busqueda de la actividad a
desarrollar: Durante mi formacion profesional, conoci varias
dificultades por las que atravesaban los medios de comunicacion de
antano, como lo son la radio y la television, tras la llegada de nuevas
tecnologias iban quedando en el olvido. Sin embargo, la publicidad
dentro de estos medios es un negocio rentable que aun se podia
explotar. Tras llegar a realizar varias campanas publicitarias, en estos
medios, encontré que era dificil llegar a encontrar un locutor para la
realizacién del material, por lo que surgio la idea de este proyecto, un
banco de voces donde se concilian todos los locutores
independientes y fuera mas facil contactarlos.

1.2.2. Factores sociales:

1.2.2.1. Estudios: El formarme como director y productor de radio y
television, fue un factor importante para el desarrollo de la idea de
negocio ya que, el estar al tanto de los medios tradicionales me
hizo entender el complicado mercado que aun no ha sido
explotado dentro de ellos

1.2.2.2. Experiencia: En el afno 2018 desarrollé una campafa
publicitaria de una marca que pretendia actuar en los medios;
radio, television, prensa y revistas. Al estar al mando de la
produccion de piezas audiovisuales entendi lo dificil que es
encontrar un locutor ideal para dicho proyecto, esto impulso la
idea de negocio.

1.2.3. Factores econémicos: Para poder consolidar el dinero necesario
para la realizacién del proyecto ha sido necesario trabajar durante
mas de un ano, sin embargo, cada vez que avanza doy cuenta de
insumos que en un principio no estaban valorados.

1.2.4. Factores tecnoldgicos: Es necesario implementar una muy buena
plataforma para que los clientes puedan hacer contacto, ademas es
responsabilidad de la empresa contar con equipos 6ptimos para la
grabacion de cada uno de los productos, aunque estos pueden llegar
a tener un costo bastante alto.

1.3. Andlisis de las ideas preliminares

1.3.1. Ventajas: La experiencia y capacidad de desarrollar el modelo
base para iniciar con la aplicacion.

1.3.2. Inconvenientes: Los factores econdmicos y tecnoldgicos con los
que se debe contar para desarrollar el proyecto, es decir el
presupuesto base.

1.3.3. Conocimiento y experiencias: Cada uno de los proyectos que he
realizado como locutor demuestran la experiencia y ha generado el
conocimiento de como se debe formar una nueva plataforma, se



estableceran parametros a quienes busquen ofrecer su servicio a
través de la plataforma.

1.3.4. Justificacion de la idea: Al ser una aplicacion mévil que cualquier
persona pueda manipular en cualquier parte del mundo, les permite a
sus usuarios ingresar cuando este lo desee. Ademas, sera un campo
que genere rapidos tiempos de respuesta, como la facil contratacion
es evidente a través de una APP o pagina en internet, permite a los
locutores asociados desarrollar el producto en un tiempo de respuesta
minima, para satisfacer la necesidad del cliente.

1.4.Ildentificacion del bien, de los productos o servicios que seran el
objeto de la actividad econémica a desarrollar: La novedad del
producto en el mercado de aplicaciones permitira la contratacion de
locutores profesionales y utilizar sus voces para proyectos de audio, ya
que actualmente es poco, (solo una empresa posee estos servicios), no se
pretende copiar el sistema de esta, si no mejorarlo, incluyendo servicios
como “creacidon y mejoras” para asi ofrecer algo novedoso.

1.5.ldentificacion de las ideas, proyectos alternativos o complementarios:
Aparte de la creacién de la aplicacion, tener el respaldo de una pagina web
de la empresa.

Médulo 1

2. Estudio general del bien o servicio a desarrollar:

2.1. Antecedentes: A nivel nacional, este servicio lo implement6 VoiceBunny,
actualmente cuenta con 150.000 voces de actores profesionales y cerca de
100.000 clientes, entre los que figuran compafias como History Channel,
Pandora y Pixar. La compafiia de animacion, hoy de propiedad de Disney,
uso sus servicios en el 2010 para encontrar las voces de Toy Story 3. Hoy,
apenas un mes después de haber lanzado su versién en espafiol, una
treintena de personas se pasean en calcetines por las oficinas de Bunny
Inc. en la 93. Es el centro de operaciones de una empresa que fue
calificada como la segunda mas valiosa de las start-ups colombianas en el
Internet Hall of Fame, que en el 2013 la valoré en 50 millones de ddlares.
La idea surgi¢ en 2002 por parte de Alex Torrenegra en Bogota, decidio
crear una plataforma en linea, que permita a los clientes contactar
directamente a las voces, y que sea algo justo para ambos; y no dependa
de si a un agente le caiste bien o no, sino de las capacidades. Hoy en dia
es una empresa valorada en mas de 50 millones de ddlares.

2.2. Analisis DOFA:

2.2.1. DOFA empresarial:

Fortalezas Debilidades




* No tener intermediarios, si no, ser uno; la
empresa busca establecer conexion entre
locutores profesionales y clientes potenciales,
realizando un filtro estandar por el que todos
los proyectos deben pasar.

* No es apto para todas las personas que
viven en Colombia, debido a la poca
implementacion en tecnologia; algunos
departamentos no podran acceder.

Oportunidades

Amenazas

* Impulsar el mercado de locucién profesional
* Revivir la pauta publicitaria en la radio

* No llegar a ser aceptado en el mercado

2.2.2. DOFA estratégico:

Fortalezas

Debilidades

* Al ser un intermediario que verificara la
calidad del servicio, el producto final tendra un
plus para el usuario.

* Cubrir al 100 % las ciudades principales,
impulsando a los pueblos cercanos, pero
sin llegar a las zonas donde no hay
posibilidad de tener servicios como
internet.

Oportunidades

Amenazas




« Cautivar por medio de estrategias de venta a
los locutores profesionales del mercado actual,
impulsando su labor.

* Si se impulsa la pauta publicitaria, generando
cada vez mas publicidad para este medio, la
gente no dejara de escuchar radio y asi no se
perderia el medio tradicional con mas
inmediatez.

* Al haber otras empresas que plantean lo
mismo, lo que se busca es hacer el servicio
mas asequible implementando una
estrategia a bajo precio.

2.3.Reseiia de su evolucion: origen, usos competencia, sustitucion y

complementariedad:
2.3.1. Oirigen:

En las primeras emisoras colombianas, la labor de radiodifusién tomo vuelo
gracias a la Guerra con el Peru, cuando los locutores del momento
relataban la version que tenia el gobierno colombiano de lo que
ocurria en la frontera. Siguiendo las indicaciones de los libretos, los
primeros locutores fabricaron sus propias voces a partir de tonos

serios, planos, formales.

Estos primeros locutores fueron autodidactas, pero luego a partir de 1944, la
profesidn de Locutor se reglamento y para ello se creé la Licencia de
locucion en distintas categorias. En el afio 1991 la nueva Constitucion
politica de Colombia permitié echar abajo esta exigencia con el aparte
del articulo 26 que indica que “Las ocupaciones, artes y oficios que no
exijan formacién académica son de libre ejercicio, salvo aquellas que

impliquen un riesgo social”.

Incontables son los locutores que innovaron a partir de esta licencia, en la
Voz de Barranquilla (primera emisora comercial), surgio la primera
locutora mujer, dofia Maria Emma Rebollo Samper. La voz de Bogota,
fundada en 1930 le abri6 los microéfonos a escritores y personajes
publicos; en 1938, Radio Santafé resultoé definitiva para consolidar el
estilo de aquellos locutores que promovia la musica colombiana; alli,
Blanquita Bernal y dofia Luisa de Bernal se destacaron como
locutoras en plena década de los afios 1930, cuando sobrevino el
auge de emisoras en todas las ciudades grandes y medianas del pais
y con ellas, filas infinitas de hombres y mujeres que afinaban su voz
para hacer de la radio un medio efectivo, magico, infalible contra el

paso del tiempo.




Gracias a los locutores, a su identidad, se ha revolucionado la manera de
utilizar como recurso la voz.

Fuente:
https://www.senalmemoria.co/articulos/las-primeras-voces-vivas-desd
e-1929

2.3.2. Usos: Nuestros clientes son compainiias, personas o hasta
estudiantes que necesitan una voz profesional. Puede ser para una
pauta en radio o television, o el sistema telefonico de tu compaifiia, un
videojuego, una aplicacion, un video corporativo, un video de
entrenamiento, ETC. El usuario entra y selecciona una voz que le
llame la atencién, o define como quiere que sea y nosotros te
ayudamos a encontrarla. También puedes hacer una audicion y
nosotros conseguimos que hagan una audicion personalizada.
Cuando el cliente acepta una voz, el locutor empieza a grabar la voz
en su estudio profesional, nos manda el audio, y nosotros hacemos
un control de calidad bastante estricto, y si todo el analisis es positivo,
devolvemos el audio al locutor para que este al final envié el audio al
cliente. Si no esta satisfecho, tiene dos opciones: nos pide revisiones
(tenemos cantidad ilimitada de revisiones sin que tenga que pagar
mas), o rechaza el producto final y se le devuelve el dinero.

2.3.3. Competencia: Bancos de voces nacionales e internacionales.

2.3.3.1. Barreras de entrada de nuevos competidores en el sector:
Debido a la revolucién de apps de servicios, puede llegar a surgir
dentro del mercado la competencia, sin embargo, Voice Void
cuenta con la ventaja de ser de agil respuesta, un factor
fundamental.

2.3.4. Sustitucion: No habra productos o servicios sustitutos, se ofrecera
el mismo servicio.

2.3.5. Complementariedad: Se llevaran a cabo estrategias de fidelizacion
de clientes, como descuentos, promociones, etc.

2.4 Evaluacién natural del entorno:

2.4.1. Factores Politicos y legales: La llegada de nuevos mandatarios
puede incentivar los nuevos mercados.

2.4.2. Factores Econdmicos, Sociales y demogréficos:

Factores Econdmicos (Macroambiente): Debido a que la economia
nacional no se encuentra en un buen momento, puede llegar a
impedir que los clientes quieran invertir en publicidad auditiva. El
desempleo dentro de los jovenes puede ser un factor a favor, ya
que quienes tengan conocimientos pueden entrar a hacer parte
del grupo de locutores, pues son voces llamativas y versatiles.



https://www.senalmemoria.co/articulos/las-primeras-voces-vivas-desde-1929
https://www.senalmemoria.co/articulos/las-primeras-voces-vivas-desde-1929

24.21. Factores Sociales (Macroambiente): Los consumidores
deben ser personas que tengan el conocimiento basico de
manipulacion de teléfonos inteligentes y se encontraran en
cercanias de universidades que presten la carrera de Publicidad,
Comunicacion Social, Produccion o afines.

242.2. Factores Demograficos (Macroambiente): El producto se
realizara a través de una aplicacion movil, dentro de la ciudad de
Bogota la gran mayoria de ciudadanos cuenta con acceso a
internet, y el publico objetivo son quienes mas utilizan la red.

2.4.3. Analisis de riesgos: Un riesgo puede ser la saturacion de
informacion que existe dentro de la web, ya que, si se quiere llegar a
pautar, sera complicado obtener una atencidén de un publico porque
esta expuesto a un gran ruido comunicativo.

24.3.1. Cambios tecnoldgicos: El hecho de que se implemente cobro por
aplicacion podria ocasionar que los clientes no busquen un mercado de
locutores, sino que lo hagan fisicamente.

Médulo 2

3. El Mercado

3.1.1. Estudio del mercado: Los locutores comerciales o ‘voice overs’,
frecuentemente tienen que cotizar su trabajo, tarea que no siempre es
tan facil como parece, el precio depende de varios factores como el
medio y/o territorio de difusion, la duracién de la pieza y en algunos
casos la edicidn y hasta el idioma. Ademas, las tarifas que cada afio
publicaba la Asociacién Colombiana de Locutores no eran acordes
con las necesidades del mercado, puesto que se centraban en los
medios tradicionales, sin embargo, este afo la asociacion hizo un
buen trabajo actualizando su tarifario, teniendo en cuenta los trabajos
para internet y redes sociales, e-learning, difusion por territorios, entre
otras condiciones y caracteristicas.

3.1.2. Objetivo General del estudio de mercado: Personas que estén
entre los 22 a 32 afos, estudiantes de publicidad, mercadeo o
carreras afines, que vivan en ciudades principales y tengan las
ganancias suficientes para la contratacion de servicios a internet y
celulares Smartphone, pueden ser profesionales que trabajan en la
publicidad en medios de comunicacion (Radio, Television, Internet),
asi mismo las agencias de publicidad que no cuentan con el capital
humano suficiente para el desarrollo de una cufia o proyecto de
audio. Suelen estar al tanto de la informacion que se transmite en los
medios (Noticias), ya sea porque escuchan radio, ven television o
navegan en internet — redes sociales.



3.1.3. Obijetivos Especificos del estudio de mercado: Analisis de objetivos
especificos de como se va a desarrollar dicho estudio de mercado.
exe: saber que quiere mi cliente, capacidad de pago ... etc.

3.2. Definicion del producto, bienes o servicios que se desarrollaran:
Precisar que productos, bienes o servicios de la “Empresa o idea de
negocio “se desarrollaran y principales caracteristicas. Exe:
Estadisticas, Graficos componentes...etc.

3.3.Nombres, Marcas, logotipos, emblemas, slogan.

3.3.1. Nombres: Voice Void

3.3.2. Marcas: No aplica.

3.3.3. Logotipos:

3.3.4. Emblemas:

3.3.5. Slogan: El locutor perfecto para tu proyecto.

3.3.6. Etiqueta: No aplica.

3.3.7. Empaque: No aplica.

3.4. Definicidon y descripcion:

3.4.1. Investigacion de mercado:

icto do de voces profesionales para
proyectos de locucion.

a web propia de la compaiiia y
aplicativo para dispositivos
celulares.

D tenido que se encuentra
disponible en la pagina y el
aplicativo, podra ser visualizado
después de que los clientes y
usuarios hayan visto la
publicidad del producto.

ocion lentos que podran aplicar
después de cierta cantidad de
trabajos realizados, ya sea para
usuarios que realizan la compra
tanto como para los mismos
locutores que ofrecen su servicio
a través de nuestra plataforma.

3.4.2. Determinacion de la muestra de mercado: Hombres y mujeres,
estudiantes de publicidad, mercadeo o carreras afines, que vivan en



ciudades principales y tengan las ganancias suficientes para la
contratacion de servicios a internet y celulares Smartphone, pueden
ser profesionales que trabajan en la publicidad en medios de
comunicaciéon (Radio, Television, Internet), asi mismo las agencias de
publicidad que no cuentan con el capital humano suficiente para el
desarrollo de una cufa o proyecto de audio.

3.4.3. Herramientas y/o herramientas de recoleccion: Para la recoleccion
de informacién se realizara una encuesta a personas del publico
objetivo via internet.

3.4.4. Conclusién de analisis de resultados: Basandonos en los resultados
arrojados por la encuesta realizada, se encontré que el proyecto fue
aceptado por la mayoria de las personas, indicando asi, que estarian
dispuestos a prestar su voz para un trabajo de locucién desde nuestra
plataforma y a su vez, contratarian por medio de esta.

3.5.Usos y usuarios: Definicién de la clientela potencial:

3.5.1. Usos: El servicio que brinda Voice Void sera por medio de una
aplicacion y pagina web, llegando a los celulares inteligentes,
ofreciendo asi rapidez y agilidad al momento de contratar un servicio.

3.5.2. Usuarios: Aquellas personas que tengan la necesidad de encontrar
una voz profesional para un trabajo de locucion, que cuenten con
pocos recursos financieros y necesiten de una pronta respuesta.

3.5.3. Poder de negociacién con los clientes: Dentro de un contrato
realizado nuestros usuarios podran encontrar servicios adicionales a
bajo precio como opcion, con el fin de entregar un trabajo mas
profesional.

3.6. Factores de competencia: La innovacion que se pretende, es hacer el
servicio mas rapido y econdmico, a comparacion de la competencia
directa, un precio mas asequible hara que potenciales clientes como
estudiantes universitarios puedan llevar a cabo sus proyectos con nuestra
ayuda profesional.

3.7. Aprovisionamiento de insumos o apoyo tecnolégico: Al ser una
empresa intermediaria entre proveedor y cliente, se cuenta con la
distribucion por medios tecnoldgicos, ya que la pagina y aplicacion
realizaran este trabajo.

3.8. Proveedores internos y externos:

3.8.1. Proveedores internos: Trabajadores que cumplan el rol de vigilar
cada servicio contratado dentro de nuestra plataforma, realizando un
seguimiento hasta su entrega final.

3.8.2. Proveedores externos: Ingenieros de sistemas o empresas
desarrolladoras de paginas web y aplicativos méviles, que brinde,



ademas, el servicio de mantenimiento y mejoras tecnoldgicas
continuas.

3.8.3. Poder de negociacion con los proveedores: Descuento con relacion
al paquete de pagina Web y la aplicacion, que la empresa va a
adquirir por parte del proveedor a cambio contrato a largo plazo y
promocién dentro del producto.

3.9.Estacionalidad del mercadeo: En épocas de campafias publicitarias y
semestres educativos, dado a que es donde estudiantes y profesionales
realizan la busqueda de personas aptas para el desarrollo de proyectos de
locucion, el flujo de servicios aumentara.

3.10. Poder de compra: Segun un articulo del observatorio eCommerce, el
97% de los colombianos tiene acceso a Internet, de los cuales 5.5 millones
realizan transacciones por medio de la red, es por eso que la inversion en
digitalizacion de las pequefias y medianas empresas no esta totalmente
definida pero si es importante, no obstante, un estudio realizado por la
agencia Colombia-inn, estima que entre un 5y 7% son inversion para
mercadeo y en el afno 2019 se registré un incremento de 30.2% y segun
prondsticos seguiran subiendo. Es dificil llegar a estimar cuanto estarian
dispuestos a pagar los colombianos por un servicio en internet que no sea
de entretenimiento como por ejemplo plataformas de streaming tipo Netflix.
Se estima que, con la estrategia de bajo precio, los colombianos puedan
destinar desde 50 a 500 mil pesos en el servicio que prestara Voice Void.

3.11. Rango de precios o tarifas: Tras realizar un analisis a la competencia
directa, se conocio que el precio de los proyectos depende del numero de
palabras que tenga el guién. Entre mas largo sea, mas bajo sera el precio
por palabra. Como lo muestra el siguiente ejemplo:

sion del guidn A partir de...
40 palabras A partir de
gundos* 44
Y00 pesos colombianos)
75 palabras A partir de
jundos* USD $60
(207.150 pesos colombianos)
150 palabras A partir de
1 minuto* USD $84

(289.950 pesos colombianos)




3.12. Comportamiento de la clientela: El consumo del servicio se vera
influenciado en lanzamientos de campanas de publicidad o semestres
estudiantiles, donde podria presentarse una frecuencia lineal de la
contratacion de este. Las condiciones de la compra se estableceran antes
de realizar un contrato y todo sera via online.

3.13. Ciclo de vida del producto:

Introduccion: Realizar una campana publicitaria de lanzamiento para dar a
conocer al publico objetivo la plataforma, promover por redes sociales y
por medio de anuncios publicitarios los servicios que se prestaran tanto
para clientes como para locutores profesionales.

Crecimiento: Por medio de estrategias de ventas, influenciar al mayor publico
objetivo y a los locutores independientes posibles, para que hagan parte de
nuestra plataforma.

Madurez: Realizar constantes campafias publicitarias a través de la radio y la
internet, para continuar con la campafa inicial, permitiendo asi que la
empresa pueda sostenerse por si misma.

Declive: Surgimiento de nuevas competencias que presten el servicio de una
forma mas innovadora al que se presta en Voice Void.

3.14. Zonas o areas potenciales del mercado: Carteles, vallas publicitarias,
rétulos luminosos, banderolas, marquesinas. Esta se usara como complemento
al principal tipo de publicidad (Redes sociales). Se realizaran lanzamientos de
marca en lugares cercanos a las universidades que ofertan la carrera de
‘Publicidad’ en Colombia, puesto que ese es el publico objetivo que se quiere
atraer. (Anexo listado de universidades que ofrecen ‘Publicidad’ como carrera
profesional).

UCLA - Universidad Catdlica Luis Amigo (4)

UDES - Universidad de Santander (4)

POLIGRAN - Institucion Universitaria Politécnico Grancolombiano (3)
UPB - Universidad Pontificia Bolivariana (2)

UTADEO - Universidad de Bogota Jorge Tadeo Lozano (2)

AREA ANDINA - Fundacién Universitaria del Area Andina (2)
Corporacion Universitaria Unitec (2)

FESC - Fundacion de Estudios Superiores Comfanorte (2)

Artes y Letras - Corporacion Escuela de Artes y Letras — Institucion universitaria (2)
UAM - Fundacién Universitaria Autbnoma de las Américas (1)
Fundacion Universitaria Los Libertadores (1)

UNIMETA - Corporacion Universitaria del Meta (1)



CORHUILA - Corporacion Universitaria del Huila (1)

USA - Universidad Sergio Arboleda (1)

SANMARTIN - Fundacién Universitaria San Martin (1)

UCENTRAL - Universidad Central (1)

FADP - Fundaciéon Academia de Dibujo Profesional (1)

CUA - Corporacién Universal de los Andes (1)

UNICIENCIA - Corporacion Universitaria de Ciencia y Desarrollo (1)

CESDE - CESDE Formacion Técnica (1)

INCESI - Universidad ICESI (1)

FESSANJOSE - San José - Fundacién de Educacion Superior Institucion Tecnoldgica
(1)

UCM - Universidad Catolica de Manizales (1)

BELLAS ARTES MED - Fundacion Universitaria de Bellas Artes (1)

UDI - Universitaria de Investigacion y Desarrollo (1)

IUSH - Instituciéon Universitaria - Salazar y Herrera (1)

COLEGIATURA - Colegiatura Colombiana (1)

Médulo 2
4. Plan de Mercadeo.

4.1.Tipologia del mercado: Mercado de competencia perfecta; Ya que
actualmente existen muchos compradores y vendedores y todos participan
en la compra—venta de este bien o servicio que se ofrecera.

4.2. Diferenciacion del producto o servicio: La disponibilidad, al ser una
aplicacion movil que cualquier persona pueda manipular en cualquier parte
del mundo, les permite a mis clientes ingresar cuando este lo desee.
Tiempos de respuesta, como la facil contratacion es evidente a través de
una APP o pagina en internet, permite a los locutores asociados desarrollar
el producto en un tiempo de respuesta minima, para satisfacer la
necesidad del cliente. Novedad: El mercado de aplicaciones que permitan
la contratacion de locutores profesionales y utilizar sus voces para
proyectos de audio es poco, (Actualmente solo una empresa posee estos
servicios), no se pretende copiar el sistema de esta, si no mejorarlo,
incluyendo servicios como “creacion y mejoras” para asi ofrecer algo
novedoso.

4.2.1. Ficha técnica del producto:

FICHA TECNICA

re del servicio Void APP




ipcion

ha aplicacion que cuenta con
pagina web, que permite a sus
usuarios escoger dentro de una
biblioteca de voces, la mas
adecuada para iniciar un
proyecto de locucidbn con
parametros definidos por el
mismo usuario y un precio

estandar.

teristicas

Al ingresar los clientes, ya sea
la pagina web o la aplicacion
movil, encontraran un gran
listado de voces, de locutores
profesionales que se vinculan
con nuestra plataforma, para
ellos prestar sus servicios. Cada
usuario podra escuchar trabajos
ya realizados o DEMOS de los
locutores y escogera el mas
adecuado para la realizacion de
su proyecto de locucién. Se

debera plantear las condiciones




y el guién para definir el precio
estandar. Al final el locutor
enviara el trabajo realizado al
cliente en un proceso contra
entrega para realizar el pago.
Voice Void se quedara con un
porcentaje minimo, lo demas

sera ganancia del locutor.

4.3. Politicas de precios o tarifas: Actualmente el gobierno colombiano
establece politicas publicas para las paginas web en internet, sin embargo,
no establece normas o leyes que rigen la venta de productos o servicios
por internet. Al servicio que se prestara no esta fichado por el IVA. Por lo
tanto, los precios seran establecidos por la organizacion.

4.4.Estrategias de ventas:

4.4.1. Promocién: Junto con la campafa de lanzamiento que se realizara
se va a pautar en redes sociales como Facebook, YouTube,
Instagram, Twitter. Para llegar al publico objetivo se pautara en radio.

4.4.2. Ventas directas: La campafa de lanzamiento y promocion.

4.4.3. Ventas indirectas: Como la plataforma no es la encargada de enviar
el producto final al cliente, si no los mismos locutores, lo que se
pretende es que este sea enviado a través de nuestro sistema, para
asi establecer en este paso una marca que promocione y genere voz
a voz.

4.5. Distribuciéon y mercadeo: En este caso como todo se emplea a través de
una pagina web y aplicacion movil, no aplica este punto.

4.6. Promocion y publicidad: No aplica.

4.7.Estrategias de comunicacion: Como se ha planteado en puntos
anteriores se realizara una estrategia de lanzamiento en puntos
estratégicos de la ciudad de Bogota donde se dara a conocer el servicio
que brinda Voice Void APP, ya sea para los clientes o para los mismos
locutores.

Médulo 3

5. Aspectos técnicos y financieros:



5.1. Estudio técnico del proyecto:
5.1.1. Estructura organizacional:
Organigrama de la “Empresa o idea de negocio”:

Alta gerencia

Asesores

Coordinador
asesores

Director Operaciones

Director de
cuenta

Director Comercial

Soporte
EJECUtiVD -
técnico
cuenta

Cargos y funciones del personal:

Cargo Funcion
erencia pfio de la compania quien esta al
tanto de las operaciones y de lo
comercial.
tor operaciones director de la operacion, donde se

realiza el seguimiento a todos los
proyectos que se realizan en la
plataforma y de igual forma esta
al tanto para brindar soporte a la
misma.

tor comercial director del area comercial, quien
se encarga de coordinar a los
directores de cuenta.

tor de cuenta DS encargados de traer mas
locutores profesionales a la
compania. Se encargara de que
se cumplan las necesidades de
estos.




dinador de asesores encargado del rendimiento y
funcionamiento correcto de los
asesores, estan al tanto de las
PQR de los clientes en relaciéon
con sus proyectos.

tivo de cuenta cargan de realizar el seguimiento
directo a los proyectos mas
rigurosos. Estaran al tanto de la
labor de los asesores, se
comunicara con el coordinador
para saber el proceso de los

proyectos.

Dr DS encargados de la atencion al
cliente.

rte técnico area que se encarga del

funcionamiento correcto de la
pagina web y la aplicacion.

5.1.2. Direccionamiento estratégico:

Misidn: Basados en el servicio profesional de locucion, proveer a personas
del comun y empresas publicas o privadas, grabaciones de calidad en
varios formatos, que les sirva para cualquier tipo de proyecto. A
través de nuestro equipo profesional de locutores y herramientas
estratégicas, garantizando asi una entrega rapida y predecible,
satisfaccion garantizada, profesionalismo y transparencia a nuestros
clientes.

Vision: Ser para el 2025 la plataforma de locucién mas rapida, confiable y
eficiente con + 28000 locutores que hablan mas de 50 idiomas y
dialectos. Combinando la eficacia de la tecnologia con un equipo de
profesionales de todo el mundo para garantizar la excelencia de un
servicio de 24/7 a nuestros clientes.

Objetivos: Conectar a través de una plataforma, el servicio que prestan los
locutores profesionales a clientes potenciales, mejorando asi la
comunicacién entre las dos partes.

5.1.3. Tamano del producto o tamafo optimo: Al ser un servicio que se
prestara por medio de plataformas virtuales, su grado de



abarcamiento es maximo, sin embargo, se prestara el servicio para
Colombia, con oficinas en las principales ciudades.

5.2. Requerimientos técnicos, tecnolégicos y cientificos: Locutores: Uno de
los items mas importantes para una empresa son sus empleados, en Void
Voice queremos que cada locutor sea su propio jefe. Son un recurso clave
porque son quienes haran los proyectos solicitados por los usuarios.

Ingenieros de sistemas: Son importantes para el desarrollo y sostenibilidad de la
aplicacion mévil y pagina web.

Alta tecnologia: Nuestra tecnologia nos dira exactamente la fecha de entrega en
funcién al tipo de proyecto. Y nuestros encargados de produccién se
aseguran de entregar todo a tiempo.

5.3.Planes generales: No aplica.

5.4. Mano de obra directa: El ingeniero contratado desarrollara la pagina web
y la aplicacién movil, para la cual se tiene destinado 40 millones de pesos,
de igual forma se iniciara un contrato para que trabaje en la empresa y
realice un mantenimiento mensual por un costo de 900 mil pesos.

5.5.Localizacion de la plata o actividad econémica: Se buscara proyectar el
servicio a las ciudades donde se encuentran las universidades listadas en
el anexo. Sin embargo, para una mejor prestacion del servicio se busca
como minimo una oficia en ciudades como, Bogota, Medellin, Cali y
Barranquilla.

5.6. Precision de inversiones y gastos iniciales:
Arriendo: 550.000
Nomina: 17,877,493
Aplicacion: 54’000.000

5.7. Gastos preoperativos:
Servicios: 751.900
Publicidad en redes sociales: Se contratara el servicio en Facebook e
Instagram, para ello se realizé la siguiente cotizacion:

Basico: Entre 560 y 2100 visitas mensuales - 90.000 mensual
Creacioén de avisos con imagenes
Administracion de la campana
Informes periddicos
Medicién de conversiones
Integracion con Google Analytics



Creacion pagina de empresa en Facebook

Desarrollo de aplicacion y pagina web: Se contratara el servicio de un
ingeniero de sistemas para que desarrolle y realice el mantenimiento de
estos, (esta incluido en el pago nominal), para ello se realiz6 la siguiente
cotizacion:

Desarrollo de aplicacion: 54°000.000
Mantenimiento: 900.000 x mes

Publicidad exterior: Para el lanzamiento de eventos, en zonas universitarias
se tiene planeado el uso de: 2’500.000, se busca poner vallas que tienen un
costo de (4 mts. por 2 mts) 336.000 y publicidad en las paradas de buses:
586.000.

5.8. Gastos generales:
Maquinaria y equipo: 83,692,470.00
Arriendo: 550.000
Mano de obra: 4,150,000.00
Nomina: 17,877,493
Aplicacion: 54’000.000
5.9.Inversiones iniciales:
Aplicacion: 54’000.000
Maquinaria y equipo: 83,692,470.00
Arriendo: 550.000
Publicidad: 2'590.000
5.10. Factibilidad financiera

TIPO ELEMENTO COSTO UNITARIO FUENTE
APLICACION 90,000.00 | DESARROLLO
TELEFONO 3.06 [PANASONIC
UG TELEVISOR 27.72 |ALKOSTO
EQUIPO ESCRITORIO 267.22 [FALABELLA
SILLAS 261.59|COMPUMUEBLES
CANECAS 6.67 |PAPELERIAS
COMPUTADOR 1,083.33|ALKOSTO
ARRIENDO 30.56 |ARRENDATARIO
SERVICIOS INTERNET 6.94|ETB
LUz 2.67|CODENSA
AGUA 1.61|ACUEDUCTO
CREDITO CREDITO LIBRE INVERSION 3,629.40(BANCO CAJA SOCIAL




SUPERVISOR 4,416.67
MANO DE OBRA
INGENIEROS 2,500.00
5.11. Punto de equilibrio
Ano 1
20,000,000.00
®
10,000,000.00
&
o
0.00
e
-10,000,000.00
&
-20,000,000.00
-91.97 -41.97 8.03 58.03 108.03
. VENTAS COSTOS UTILIDAD

Aro 2




20,000,000.00

10,000,000.00 @
&
0.00
L

-10,000,000.00

®
-20,000,000.00

92.89 42.89 7.11 57.11 107.11

@ venas @ cosos UTILIDAD

5.12. Gastos de constitucion

Sostenibilidad:

El alta como desarrollador tiene un coste de $ 25 (94.461). Por cada
aplicacién que se suba se realizara un nuevo pago unico de $ 25.

El coste del alta como desarrollador es de $ 99 (374.067) con renovacion
anual. Con esta licencia puedes subir aplicaciones al App Store.

Mantenimiento de la aplicacion: 900.000
5.13. Entradas de efectivo

5.14. Flujo de tesoreria

Flujo de tesoreria proyectado 0 1 2
Ingresos

Aportes Socios 25,000,000

Créditos Obtenidos 100,000,00




0

Cuentas por cobrar 157,036,677 | 255,905,746

125,000,00
Total Ingresos Operativos 0( 157,036,677 | 255,905,746
Egresos Operativos
Compra de Activos 30,444,370
Proveedores 13,404,233| 18,731,465
Gastos de Administracion y
ventas 15,703,668| 25,590,575
Pago Crédito 26,131,674 26,131,674
Impuesto a la Renta 43,192,056
Total Egresos 30,444,370 55,239,575| 113,645,769
Saldo en Caja 94,555,630 101,797,102 | 142,259,977
Caja inicial -| 94,555,630 196,352,732
Caja Final 94,555,630| 196,352,732 338,612,708

5.15. Tabla beneficio costo
TASA 12.32%
Ano 0 1 2 VNA
8.7

BENEFICIOS -196,295,845.81 270,808,220.65 389,423,104.40 B/C= 9
COSTOS 15,000,000.00 15,769,686.40 19,254,131.79 44,301,903.27

5.16. Valor presente neto

TIO 12.32%

Periodo Ingresos Egresos FNE
0| 100,000,000 0( 100,000,000
1] 196,295,846 15,769,686| 180,526,159
21270,808,221 19,254,132 251,554,089

TASA INTERNA DE OPORTUNIDAD - TIO

TIO=DTF-IPC +i1 + ie

dtf - (depdsito a término fijo) 5.32%



ipc - (indice precios al consumidor) 3.49%
il = tasa esperada por el inversionista 5.49%
le = tasa esperada por el empresario 5.00%
TIO 12.32%
VPN $260,121,201.13
5.17. Solicitud de crédito
cuota crédito |Va $ 100,000,000 |crédito
i 1.70% [tasa interés mensual
n per 90|numero de periodos
Valor por unidades
proyectadas a vender por
mes y se carga en el costo al
18147.00 | ¥ 3e e
vr por docena, respecto de la
cuota mensual a pagar del
crédito
pago | (S 2,177,639.48) |valor cuota mensual

5.18. Aspectos legales

comercio en el registro mercantil (en la Camara de Comercio de

Paso 1: Verificar la disponibilidad del nombre en la Camara

-Paso 2 : Presentar el acta de constitucion y los estatutos de

-Paso 3: Firmar escritura publica de constitucion de la

Inscribir la sociedad y el establecimiento de

5.18.1.

de Comercio.
5.18.2. Duracion: 1 dia.
5.18.3.

la sociedad en una notaria.
5.18.4. Duracion: 1 dia.
5.18.5.

sociedad y obtener copias.
5.18.6. Duracion : 4 dias
5.18.7. -Paso 4.

Bogota)
5.18.8. Duracion : 1 dia

5.18.9.

Representacion Legal?, en la Camara de Comercio.

5.18.10.

-Paso 5: Obtener copia del ?Certificado de existencia y

Duracion: 1 dia




5.18.11. -Paso 6: Obtener numero de identificacion tributaria (NIT)
para impuestos del orden nacional.

5.18.12. Duracion : 1 dia

5.18.13. -Paso 7: Abrir una cuenta bancaria y depositar la totalidad
del capital social.

5.18.14. Duracion: 1 dia

5.18.15. -Paso 8: Inscribir libros de comercio ante la Camara de
Comercio.

5.18.16. Duracion : 1 dia

5.18.17. -Paso 9: Inscribirse ante la Administracion de Impuestos
Distritales.

5.18.18. Duracion : 1 dia.

5.18.19. -Paso 10: Obtener concepto favorable de uso del suelo de

Planeacién Distrital o la Curaduria Urbana.

5.18.20. Duracion : 10 dias

5.18.21. -Paso 11: Inscribir compania ante Caja de Compensacion
Familiar, SENA e ICBF.

5.18.22. Duracion : 2 dias.

5.18.23. -Paso 12: Inscribir la compafiia ante una Administradora de
Riesgos Profesionales

5.18.24. Duracion: 1 dia

5.18.25. -Paso 13: Inscribir empleados al sistema de pensiones.
5.18.26. Duracion: 5 dias

5.18.27. -Paso 14: Inscribir empleados al sistema nacional de salud.
5.18.28. Duracion: 5 dias.

5.18.29. -Paso 15: Obtener certificado de higiene y sanidad de la

Secretaria Distrital de Salud.
5.18.30. Duracioén: 15 dias.

5.18.31. -Paso 16 : Obtener certificado de Bomberos.
5.18.32. Duracion: 18 dias
5.18.33. -Paso 17: Notificar apertura del establecimiento comercial a

Planeacion Distrital (enviar carta por correo)
5.18.34. Duracion : 1 dia.



