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GLOSARIO

Diversificacion: Es el proceso mediante el cual una empresa se introduce en nuevos mercados y

en nuevos productos. (debitoor, 2016)

DOFA: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas. La matriz DOFA (conocido por
algunos como FODA, y SWOT en inglés) es un instrumento viable para analisis organizacional en

relacion con los factores que determinan el éxito en el cumplimiento de metas. (Talancon, 2007)

Participacion de Mercado: Se conoce como “participacion de mercado” al porcentaje de un
producto vendido por una empresa en relacion a las ventas totales de productos similares de otras

compaiias que comparten la misma categoria en un mercado especifico. (Headways, 2016)

Penetracion de Mercado: Consiste en incrementar la participacion de la empresa de distribucion
comercial en los mercados en los que opera y con los productos actuales, es decir, en el desarrollo

del negocio basico. (eumed, 2014)

Aplicacion digital: Las aplicaciones son herramientas informdticas que le permiten a los usuarios
comunicarse, realizar tramites, entretenerse, orientarse, aprender, trabajar, informarse y realizar
una serie de tareas de manera practica y desde distintos tipos de terminales como computadores,

tabletas o celulares.

Servidor: es una aplicacion en ejecucion (software) capaz de atender las peticiones de un cliente

y devolverle una respuesta en concordancia.

Programador: es aquella persona que escribe, depura y mantiene el codigo fuente de un programa
informatico, es decir, el conjunto de instrucciones que ejecuta el hardware de una computadora,

para realizar una tarea determinada.

Streaming: es la distribucion digital de contenido multimedia a través de una red de
computadoras, de manera que el usuario utiliza el producto a la vez que se descarga. La palabra
retransmision se refiere a una corriente continua que fluye sin interrupcion, y habitualmente a la

difusion de audio o video.



RESUMEN

La iniciativa nace a partir de la identificacion de una necesidad insatisfecha en el mercado
de la musica. En la actualidad, el mercado ofrece un gran numero de aplicaciones donde los
usuarios pueden buscar y reproducir sus preferencias musicales; encontrando en cada una de ellas

diferentes beneficios que las otras aplicaciones no ofrecen.

Ahora bien, el problema radica en que para cada una de las aplicaciones el usuario debe
ingresar en reiteradas ocasiones su organizacion y contenido musical. Razén por la cual este nunca
quedard exactamente igual para cada una de ellas. Por ello Jos¢é Baquero y Bruno Beltran, dos
amantes de la musica decidieron unir sus fuerzas, compartir su conocimiento y enrolarse en este
proyecto para darle vida a la aplicacion Waves, la cual tiene como objetivo sincronizar de manera
automatica, organizar e integrar todo el contenido musical que el usuario tiene en las diferentes

aplicaciones musicales que actualmente se encuentran activas en el mercado.

Nuestra vision es consolidarse como la opcion predilecta para administrar el contenido

musical del 2% de los usuarios a nivel mundial que escuchan su musica por medio digitales.

Ahora bien, a pesar de que son pocos competidores que brindan nuestro servicio, vale la
pena analizarlos y estudiarlos con el fin de encontrar y disefiar aquella propuesta de valor y ventaja
competitiva que nos permita alcanzar nuestros objetivos estratégicos. ;Cual es aquella ventaja
competitiva? Sin duda alguna seran la sincronizacidon automadtica, nuestro buscador y la
multiplicidad de aplicaciones que se permitiran sincronizar. Para alcanzar esta calidad en nuestro
servicio tenemos dentro de nuestro equipo de trabajo a un programador con alta experiencia y
habilidad en el mundo de las aplicaciones digitales. El es Diego Rodriguez programador de varias
aplicaciones en el mercado; entre las mas reconocidas Kiwi, que actualmente ya se encuentra

operando en mas de cuatro paises.

Para conocer la viabilidad del proyecto relacionamos con aquellos apasionados y amantes
por la musica, con el proposito de conocer las necesidades sin identificar, gustos, deseos, entre
otros aspectos que garanticen el éxito de nuestro aplicativo. Asimismo, sostuvimos entrevistas con
personas importantes del negocio de la musica con el proposito de conocer la viabilidad de la idea

en un negocio tan protegido y competido como este.



ABSTRACT

The initiative is born from the identification of an unmet need in the music market. At
present, the market offers a large number of applications where users can search and reproduce
their musical preferences; Finding in each one of them different benefits that the other applications

do not offer.

However, the problem is that for each of the applications the user must repeatedly enter
their organization and musical content. Reason why this will never remain exactly the same for
each one of them. That is why José Baquero and Bruno Beltran, two music lovers decided to join
forces, share their knowledge and join in this project to give life to the Waves application, which
aims to automatically synchronize, organize and integrate all content Musical that the user has in

the different musical applications that are currently active in the market.

Our vision is to consolidate as the preferred option to manage the musical content of 2%

of users worldwide who listen to their music through digital media.

However, although they are few competitors that offer our service, it is worth analyzing
and studying them in order to find and design that proposal of value and competitive advantage
that allows us to reach our strategic objectives. What is that competitive advantage? Without a
doubt will be the automatic synchronization, our search engine and the multiplicity of applications
that will be allowed to synchronize. In order to reach this quality in our service we have within our
work team a programmer with high experience and skill in the world of digital applications. He is
Diego Rodriguez programmer of several applications in the market; Among the most recognized

Kiwi, which is already operating in more than four countries.

To know the feasibility of the project we relate to those passionate and lovers of music,
with the purpose of knowing the unidentified needs, tastes, desires, among other aspects that
guarantee the success of our application. We also held interviews with important people in the
music business with the purpose of knowing the viability of the idea in a business as protected and

competitive as this.



1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1 Datos General.

v" Nombre de la empresa: Waves SAS.

v" Personeria: Persona juridica.

v Actividad econémica: Bajo la clasificacion del codigo CIIU nuestra actividad econdmica se
encuentra ubicada en: actividades de servicios de informaciéon 63, en el grupo de
procesamiento de datos, hospedaje y actividades conexas 631, en la clase de portales web 6312.

v" Direccién: La ubicacion de las oficinas no ha sido designada aun.

1.2 Creacion y operacion de la empresa.

Antes que nada, es importante mencionar que la financiacion se solicitard al iniciar el
proyecto, debido a que esta es la etapa en la cual se requiere de una mayor inversion economica.
Se estima que la inversidn inicial sea de aproximadamente $62°969500 COP, esto para cubrir
principalmente el salario de los programadores y el costo de los servidores. Este monto se divide
en $36°419500 destinados a inversion fija y $26°540000 en capital de trabajo. Asimismo, un
porcentaje de esta inversion se destinara para el cumplimiento de las estrategias de mercadeo y
desarrollo de la aplicacion. En la actualidad nos encontramos en el proceso de creacion de la
version beta y se espera que en aproximadamente en tres meses a partir de la fecha se tenga el
100% de la misma. Una vez se tenga esta version se realizaran las pruebas pertinentes para calificar
su funcionamiento y conocer el impacto que esta tenga en los primeros usuarios. A partir de esta

retroalimentacion se procedera a disefiar la version final para lanzar finalmente al mercado.



1.3 Antecedentes del Proyecto.

Antes del surgimiento del proyecto a exponer a continuacion exploramos y consideramos

las siguientes posibilidades:
Empresa para destacar y promover el talento de Artistas Colombianos.

Mediante una plataforma web de e-commerce y un punto fisico se promovera el talento de
artistas nacionales mediante la visibilizarian de sus obras. Estas tienen que cumplir con ciertas
caracteristicas como que sean conceptos unicos, de calidad y dentro de un rango de precio
determinado, con el objetivo de democratizar el arte en el sector medio de la sociedad colombiana.
Los productos con los que la empresa empezara a trabajar son obras plasticas tales como cuadros
y esculturas y por otra parte se dedicara al area de la moda enmarcada dentro de un concepto

artistico, enfocado inicialmente en articulos tales como camisetas y zapatos.
Integracion de Redes sociales para emisoras de Radio.

La empresa se realizara mediante una plataforma para celulares. Esta se encargara de
centrar las publicaciones, noticias, y concursos de relevancia que se realicen a través del dia por
parte de las emisoras, sus programas y periodistas. Igualmente, la principal caracteristica de la
aplicacion movil serd la opcion de escuchar los programas sin depender de los horarios especificos
en que se transmiten. Esto se logrard mediante el uso de la tecnologia conocida como podcast.
Todo el contenido nacional y global se encontrard en la plataforma y este sera alimentado por las

mismas personas de las diferentes emisoras radiales.

No obstante, después de analizar estas dos alternativas junto con la idea de este proyecto
llegamos a la conclusion que Waves era esa iniciativa mas ambiciosa y novedosa; de la cual
sacariamos mayor aprovechamiento en este camino guiado por profesionales en emprendimiento.
Por tanto, decidimos darle vida a este proyecto y para ello deberiamos buscar un buen equipo de

trabajo.



1.4 Equipo emprendedor.

Sin duda alguna el principal activo del proyecto es la creatividad e innovacién. Buscamos
constantemente encontrar puntos diferenciadores que generen valor agregado a quienes servimos.
Igualmente poseemos un amplio conocimiento de la industria musical, teniendo en cuenta que este
tema ha apasionado a lo largo de la vida a los integrantes del equipo. Ahora bien, el proyecto posee

una amplia red de contactos y gran networking en la industria.

v" Bruno Beltrdan: Estudiante de Administracién de Empresas de la Universidad del Rosario. Una
persona con gran aptitud por el emprendimiento con participaciones en proyectos como
Pataeperro Store y The Body Fuel Company. Desempefio labores comerciales y participo en
la junta directiva de la segunda empresa mencionada. Gran Aficionado a la musica lo que le
permite visualizar aspectos a mejorar de la aplicacion. El rol a desempefiar es el de promotor
y gestor como vendedor y promotor de la plataforma, al igual se encargara de construir y
consolidar las relaciones con los diferentes actores de la industria musical, de plataformas
existentes y contactos en general.

v’ Jose Alberto Baquero: Estudiante de Administracion de Empresas de la Universidad del
Rosario. Una persona que busca siempre los medios para cumplir con las metas y retos que se
me presentan en la vida personal y profesional, viendo en ellos una oportunidad para crecer.
Posee capacidad critica, aptitud emprendedora, liderazgo y buen desempefio de trabajo en
equipo. Cuenta con conocimientos tecnologicos que nos facilitaran el desarrollo del aplicativo
propuesto. Con gran afinidad por las finanzas corporativas, el marketing digital y el disefio. El
rol a desempenar es de disefiar y verificar la visualizacion, usabilidad y diferentes
caracteristicas que debe tener la aplicacion, igualmente controlara y verificara el
funcionamiento, actualizaciones y posibles mejoras con la comunicacion directo con el
ingeniero designado para desarrollar la aplicaciéon. Somos conscientes que para el desarrollo
del proyecto necesitamos de otras personas que nos proporcionen valor agregado y nos apoyen
en aquellas areas del negocio que no tenemos amplio conocimiento. Por ello a continuacioén
mencionamos nuestros aliados estratégicos:

V' Diego Rodriguez: Primo de José Baquero. Desde pequeiio demostro grandes habilidades para
los temas relacionados con la tecnologia, entre ellos, la programacion. Ha desarrollado un gran

numero de programas y aplicaciones, entre ellas la mas reconocida es Kiwi una aplicacion de



domicilios que actualmente estd tomando furor en varias universidades nacionales como
internacionales. Por tanto, €l es el programador lider del proyecto y encargado de todo el

desarrollo tecnoldgico del mismo.

1.5 Origen de la Idea.

La idea de este proyecto de grado surge a través de un problema personal que tuvieron los
integrantes del equipo con las plataformas de streaming musical existentes en el mercado. Para
mayor brevedad contaremos la historia de Bruno Beltran. En primera instancia Bruno usaba
Deezer en su teléfono celular, debido a que este venia incluido en el plan de datos que pagaba con
la compaiiia de telefonia movil Tigo. Posteriormente al no encontrar la totalidad del contenido
musical que deseaba escuchar y encontrar que se ofrecian otras caracteristicas en diferentes
plataformas, tales como calidad de sonido, relevancia a artistas emergentes, y mejor accesibilidad,
entre otras; empezé a probar en simultaneo las diferentes opciones que se ofrecian en el mercado.
Entre ellas Spotify por su facil usabilidad, gran interfaz y su gran amplitud de contenido;
soundcloud por conocer nuevos artistas; Youtube por el tema de los videos y su extenso contenido;
Deezer aplicacion donde ¢l ya tenia todo su biblioteca organizada; Shazam donde ¢l buscaba las
canciones desconocidas que escuchaba en su diario vivir, entre muchas otras aplicaciones que
hacian de su experiencia musical mucho mas completa y de las cuales hablaremos con mayor
detenimiento posteriormente en este documento. Al experimentar esta situacion €l se dio cuenta
del dispendioso trabajo que era pasar una a una cada canciéon de su contenido musical a cada una
de las aplicaciones que utilizaba; contenido que ya habia armado cuidadosamente y con gran
dedicacion de tiempo inicialmente en Deezer. Fue un trabajo bastante tedioso y dispendioso tener
que volver a pasar por el mismo proceso cada vez que migraba a otra aplicacion, mas sin embargo
las caracteristicas de una sola plataforma no satisfacian totalmente las necesidades que €l tenia
como una persona aficionada a la musica. A raiz de esta problematica y notar que en el mercado
no existia una plataforma que le permitiera, de manera sencilla realizar este tipo de operaciones,
¢l dialogo del tema con su compafiero Jos¢ Baquero y al observar que contaban con la misma

problematica decidieron iniciar la creacion de la aplicacion Waves.



Waves es una plataforma que propone como solucion centrar la totalidad del contenido
musical del usuario en un solo lugar. En este sistema se concentrara toda la informacion tanto de
las canciones como de las playlists y videos musicales que el usuario tiene en los diferentes
sistemas de musica en streaming o sistemas de musica digital convencionales (descargas). Dicha
aplicacion estara en una sincronizacion constante y automatica con todas las aplicaciones inscritas
en la plataforma, es decir una vez agregada una cancion y organizada una playlist en nuestra
aplicacion esta se vera reflejada de forma automatica en las demas plataformas. En otras palabras,
el usuario estara en la capacidad de aprovechar de forma rapida y eficaz de las diferentes ventajas
que ofrece cada una de las aplicaciones del mercado, teniendo en Waves una biblioteca musical
universal, que se sincronizara con cada una de las aplicaciones que el usuario utilice. Ahora bien,
al ser un aplicativo basado en la informacion de la distribucion musical del usuario, se convierte
en una gran oportunidad de mercado la venta de la informacion acerca de las preferencias y
tendencias del mercado, ya que a partir de la informacion que se almacenaria se podria realizar
analisis interesantes respecto a la dinamica del mercado. En este punto del proyecto decidimos que

era importante pensar a que punto deseariamos llegar con este proyecto; y las tareas para realizarlo.

1.6 Objetivo y cronograma.

1.6.1 Objetivos a Corto y Mediano Plazo:

1.6.1.1 Objetivos de Corto Plazo (6 meses — 1 afio)

Lanzamiento Version Beta

Realizar Crowdfounding en Kickstarter.
Adquisicion sede de la Organizacion.
Lanzamiento de la aplicacion Google Play Store.
Lanzamiento de la aplicacion App Store.

Captacion primeros 2.000 usuarios.

AN N N N N

Gestion equipo programadores.



1.6.1.2 Objetivos de Mediano Plazo (1 afio — 2 afios)

ASEENEE NN

Gestion plan de mercadeo.
Captacion primeros 50.000 usuarios.

Iniciar esquemas monetizacion.

Impulso de la aplicacion en Latinoamérica.

1.6.2 Cronograma.

Conectar una aplicacion adicional de streaming a la plataforma.

Tabla 1
Cronograma.
Cronograma Duracion Comienzo [Fin
1 Actividades Preoperativas 200 dias 05/09/2016| 24/03/2017
2 Elaboracidn Estatutos 20 dias 05/09/2016| 25/09/2016
3 Elaboracion plan de Negocios 40 dias 08/09/2016| 18/10/2016
4 Elaboracién Minuta 4 dias 09/09/2016| 13/09/2016
5 Protocolozacidon Notaria 1dia 10/09/2016| 11/09/2016
6 Registro Camara de Comercio 12 dias 10/09/2016| 22/09/2016
7 Constitucién 4 dias 11/09/2016| 15/09/2016
8 Negociar Esquema Mercadeo 12 dias 17/09/2016| 29/09/2016
9 Convocatoria Equipo Programadores 12 dias 18/09/2016| 30/09/2016
10 Desarrollo de disefio 15 dias 30/09/2016| 15/10/2016
11 Prototipado Aplicacion 20 dias 01/10/2016| 21/10/2016
12 Actividades expectativa Pre lanzamiento |8 dias 22/10/2016| 30/10/2016
13 Negociacidn hosting 5dias 01/10/2016| 06/10/2016
14 Lanzamiento Versidn Beta 1dia 22/10/2016| 23/10/2016
15 Retroalimentacién y Mejoras 8 dias 24/10/2016| 01/11/2016
16 Lanzamiento Oficial Waves App Store 1dia 09/11/2016| 10/11/2016
17 Lanzamiento Oficial Waves Google Play |1dia 09/11/2016| 10/11/2016
18 Crowdfounding Kickstarter 30dias 04/10/2016| 03/11/2016
19 Buscar oficina Arriendo 8 dias 04/11/2016| 12/11/2016

Fuente: Propia.




2. CONCEPTO DE NEGOCIO

2.1 Propuesta de valor.

Permitirle al consumidor disfrutar de forma facil, rapida y efectiva de las ventajas que de
cada una de las aplicaciones que el mercado de la musica actualmente nos ofrece. Sirviendo como
puente entre los aplicativos, facilitando asi la integracion del contenido y permitiendo transicion
rapida entre aplicativos. Es importante mencionar que el sistema propuesto se centrard inicamente
en la informacion del contenido y no en el contenido como tal; en otras palabras, nuestra aplicacién
no permitird reproducir las canciones, solo captara y trasladara la informacion de la organizacion

musical para replicarla de la misma forma en todos los aplicativos relacionados.

Asimismo, Waves brindara la oportunidad a aquellos usuarios que en la actualidad estan
migrando del contenido digital como es el caso de iTunes a la musica en streaming, puesto que
Waves se encargara de buscar y replicar la organizacion de su contenido digital a las aplicaciones
en Streaming. Lo que anteriormente era una completa tortura, con Waves bastara con hacer un
Click para trasladar el contenido musical a estos nuevos sistemas que mejoran la experiencia

musical de los usuarios.

Asimismo, cabe resaltar que Waves, estara disponible tanto para computadores como para
SmartPhones lo que le permitira actualizar sus listas de reproduccion en cualquier momento y
lugar; previniendo asi que parte de su contenido se pierda. En otras palabras, lo que Waves ofrece
a sus usuarios es darle la capacidad de tratar su coleccién musical en streaming como si fuera la
que alguna vez tuvo fisica o digital; organizandola como a ¢l mas le guste sin tener que invertir

mucha energia y tiempo.

A continuacién, compartimos el proceso con el cual generamos nuestra propuesta de valor.
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2.2 Disefio de la propuesta de valor.

llustracion 1.

Diserio de la propuesta de valor.

CREADORES DE BENEFICIOS BEMEEICIOS (GAINS)

PRODUCTO\
¥/ O SERVICIOS

.,./4;510.5 DEL

USUARIO

N

“,

. Q_

DOLORES O PERDIDAS I

ALIVIANTES DE DOLORES

Fuente: https://www.leadersummaries.com/ver-resumen/disenando-la-propuesta-de-valor.

v Productos y/Servicios: aplicacion informatica que se encargard de unificar, organizar y
sincronizar de manera automatica la informacion del contenido musical de los usuarios de las
diferentes aplicaciones musicales en el mercado.

v' Creadores de beneficios: El usuario estard en la capacidad de organizar todo su contenido
musical en un solo lugar; permitiéndole transferir esta organizacion a las demas aplicaciones
musicales que utiliza de forma automatica. Permitiéndole disfrutar de las ventajas que genera
cada una de las aplicaciones de manera sencilla y rapida.

V' Aliviantes de dolor:

o Un grupo talentoso de programadores que permitan disefiar la aplicacion de forma que
satisfaga las necesidades de los usuarios de la manera mas eficaz.

o Servidores de buena calidad que nos permita sostener un gran nimero de contenido y
usuarios.

o Sincronizacion rapida entre aplicaciones.

o Aplicacién inteligente.

V' Beneficios:
o Organizar una sola vez y en un solo lugar su contenido musical.

o La aplicacion se acopla a las necesidades y gusto del usuario.
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©)

©)

Rapidez a la hora de trasladar el contenido entre aplicaciones.
Disfrutar de manera sencilla todos los beneficios de las diferentes aplicaciones en el

mercado a la vez.

v" Dolores:

©)

©)

Que la aplicacion amigable con el usuario.
Lentitud a la hora de transferir el contenido musical entre aplicaciones.
Que el contenido que el usuario este buscando no se encuentre disponible en todas las

aplicaciones que conoce.

2.3 Modelo de negocio.

v" Socio Clave:

(@)

Empresas que mediante sus aplicaciones distribuyen musica digital y musica por
streaming.

Diego Rodriguez, programador de alta calidad con gran experiencia en el mercado de
las aplicaciones digitales.

Abogado con alta experiencia en temas de derechos de autor que nos ayude a minimizar

todas las amenazas que surjan en el mercado.

v" Actividades Clave:

(@)

(@)

(@)

(@)

Desarrollo de la aplicacion y mantenimiento de la misma.
Administracion y utilizacion de las redes sociales.
Negociaciones con las aplicaciones musicales de streaming en el mercado.

Investigaciones con el propdsito de conocer las necesidades de nuestros usuarios.

v" Recursos clave:

©)

O

o

©)

Acuerdos respecto a permisos de uso de la informacion de las aplicaciones.
Plataformas, el software y la marca.
Los programadores que desarrollan el aplicativo.

El equipo de mercadeo.

v' La propuesta de valor:

o

La integracion y sincronizacion instantanea de todo el contenido musical que el usuario

tenga en su portafolio de aplicaciones musicales.
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©)

©)

Un orden unificado y unico de este contenido, el cual se encontrard en un solo lugar.
Le permite al usuario disfrutar a la vez las ventajas que cada una de las aplicaciones

disponibles en el mercado ofrece.

v" Relaciones con clientes:

©)

©)

O

O

Servicio automatico.
Gran calidad y disefio de la interfaz de la aplicacion.
Rapidez y eficacia en su funcionamiento.

El usuario tendri el control total de su contenido musical.

v" Canales:

©)

©)

Péagina web de la aplicacion.

Aplicacion para computadores.

Aplicacion para smartphones.

Redes sociales como Facebook e Instagram.

Eventos de desarrollo y promocion de aplicaciones digitales.

v’ Segmento de cliente:

o

Amantes de la musica: seguramente tuvieron o han tenido una coleccion musical bien
definida (Coleccién fisica o digital) Buscan acceso a un gran numero de contenido
musical y estan enterados de las tltimas novedades musicales. Desean tener el control
total sobre su contenido musical.

Fanaticos de la musica: no son tan aficionados como los amantes de la musica pero aun
asi esta juega un papel fundamental en su vida. Igualmente les gusta tener el control
total sobre su contenido y manejarlo de una forma organizada que les permita plasmar
sus sentimientos en su organizacion.

Los compradores de la informacion: empresas interesadas en conocer los gustos y las

tendencias de los usuarios.

v' Estructura de costos:

Mantenimiento de los servidores.

Salario programadores.

Procentajes de comisiones a Apple Store y google.

Costo del dominio de la pagina web y funcionamiento de los servidores.

Costos operativos y fisicos de la creacion de la aplicacion.
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v" Fuentes de ingresos:

©)

In-app purchaces. Tales como estructuras de la organizacion musical, fondos de
pantallas, upgrades de la apliacion, sistemas de busqueda de canciones mas eficientes,
entre muchas otras funciones adicionales que mejoren la experiencia del usuario.
Comision por Broker: ingreso que esperamos nos brinden las aplicaciones de streaming
por cada usuario nuevo que utilice y adquiera su apliacion.

Venta de formatos fisicos: le daremos la oportunidad al consumidor de adquirir en
formatos fisicos todo el contenido musical de su biblioteca musical.

Data analytics cuando ya exista un trafico considerable al igual que primas por broker
de mayor visibilidad de la aplicacion de streaming dentro de nuestra aplicacion.
Publicidad: serd poco los ingresos que generaremos mediante este tipo de ingresos ya
que so6lo usaremos herramientas como Billboards que se activaran después de cierto

tiempo de inactividad.

Ahora bien, ;Como es la logica de funcionamiento de nuestro negocio? El usuario

descargara nuestra aplicacion de forma gratuita en las tiendas virtuales disponibles en el mercado.

Una vez descargada la aplicacion, el usuario tendra la opcion de sincronizar todo el contenido

musical que tienen en las diferentes aplicaciones con Waves. Es decir, la informacion (no el

contenido) de cada cancion y playlist serd ingresada a nuestro sistema, ahora bien, es importante

mencionar que Waves tendra la habilidad de identificar y eliminar el contenido repetido que pueda

trasladarse de las diferentes aplicaciones. Una €l haya sincronizado y organizado todo su contenido

en nuestro aplicativo el usuario podrd buscar y editar su organizacion, organizacion que se

replicard de manera automatica a las diferentes aplicaciones sincronizadas con Waves. Finalmente,

como mencionamos anteriormente Waves ofrecerd al usuario diferentes funciones adicionales que

tendran cierto costo, pero le mejoraran la experiencia.

2.4 Orientacion estratégica.

v" Proposito: Romper con las barreras que limitan la experiencia musical; sincronizando e

integrando el contenido que el usuario tiene en las diferentes aplicaciones musicales.
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v

Meta: Ser el sistema de integracion de contendié musical electrénico mas reconocido y usado

entre los melomanos a nivel mundial.

2.4.1 Filosofia orientadora.

v

Mision: Brindarles la oportunidad a los usuarios de utilizar simultdneamente y de manera
sencilla e integrada las diferentes aplicaciones. Permitiéndole asi vivir la totalidad de la
experiencia musical a las personas apasionadas por la musica.

Vision 2023: Waves se consolida como la opcion predilecta para administrar el contenido
musical del 2% de los usuarios mundiales que escuchan su musica por medios digitales, con
presencia en 110 paises y la aplicacion mas usada para gestionar el contenido musical de los

colombianos con 450mil usuarios.

2.4.2 Valores.

v

Participacion: Todos los miembros de la organizacion, no importa el nivel jerarquico pueden
aportar e intervenir con sus ideas para, entre todos, lograr un mejor resultado.

Creatividad: Los procesos creativos y de innovacién son un pilar clave en Waves por lo que se
daréan todas las herramientas y el ambiente para su desarrollo.

Solidaridad: Estamos comprometidos con la industria musical, los artistas y los amantes de la
musica.

Seguridad: Se transmitira la confianza y las herramientas para que los usuarios puedan dar su
concepto, sugerencias y opiniones de la aplicacion y de este modo tenerlas en cuenta para

mejoras y reformas,

2.4.3 Creencias.

v

Creemos que la musica nos hace libres y por eso no debemos tener impedimentos para
escucharla, los usuarios no se deben ver limitados a no escuchar una cancidon porque fue

eliminada de su aplicacion de streaming predeterminada.
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v Creemos que las personas son lo principal en nuestra empresa por encima de todos por lo que
daremos el ambiente propicio para su desarrollo integral y el fomento a su talento.

v Creemos que la usabilidad nos hace tinicos, mantenemos todo lo mas simple posible, pensamos
de manera minimalista.

v Creemos en un mercado colaborativo donde cooperamos en vez de competir y surgimos como

industria musical tecnologica con el apoyo y apoyando a nuestros rivales empresariales.

2.4.4 Imagen intangible.

En la actualidad la imagen tangible de la compaifiia se compone de la pagina web

www.wavesconection.wix.com/registrate el logotipo de la organizacion, al igual que el slogan.

Tustracion 2.

Logo de “Waves”.

Fuente: propia

El logotipo pretende transmitir una sensacion de armonia e integracion mediante el uso de figuras
geométricas. Adicionalmente dentro de un tipo de reloj se ve una especie de ola basada en la
funcion trigonométrica de coseno y pretendiendo simular una ola el cual es el nombre de la
compaiia en inglés.
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llustracion 3.

Display de la pagina web.

Fuente: Propia

En la parte inicial de la pagina web podemos observar el logotipo de la organizacion seguido del
nombre y el slogan. Seguido de las tres principales caracteristicas de la aplicacion.
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[lustracion 4.

Ventajas de utilizar nuestra aplicacion.
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Fuente: Propia

En seguida se encuentra las ventajas ofrecidas por la aplicacion en lo que consideramos los colores
emblematicos de la organizacion. Cada una de las ventajas va acompafiada de una ayuda visual
simple que representa de manera sencilla lo que ofrece Waves.
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llustracion 5.

Aplicaciones con las que se sincroniza nuestra aplicacion.
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Fuente: Propia

Adicionalmente, se encuentra una asociacion directa con las diversas aplicaciones que
complementa y conecta Waves, estas con base de color negro para no generar confusion en el
usuario con los diferentes colores de cada logotipo de las aplicaciones asociadas. Finalmente, en
la pagina se encuentra una suscripcion para bajar la aplicacion el cual igualmente nos sirvié como
herramienta para verificar la idea de negocio y cuantificar en cierta medida el tamafio de mercado.

3. PRODUCTO O SERVICIO

Waves no se define como un producto sino como un servicio. Por tanto, al considerarse
como un servicio serd de vital importancia la precision y rapidez de la sincronizacion, aspectos
tales como el disefio y la interfaz, que le generen al usuario confiabilidad, agrado y le permita

hacer su trabajo o desempefiar una tarea en la manera que hace mas sentido para ellos.
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4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1 Descripcion entorno de negocios.

Actualmente en el mercado de la industria musical digital existente una gran regulacion
respecto a los derechos de autor. Existe un oligopolio en el que pocas disqueras se lleva la mayor
parte de los ingresos lo que estd afectando en gran medida tanto a los artistas como a las

aplicaciones de streaming existentes.

Abhora bien, es claro que este modelo contemporaneo donde las aplicaciones en streaming
son las protagonistas del mercado; ha permitido contrarrestar de una manera muy eficaz el gran
volumen de pirateria que el mercado de la musica vivia hace algunos afios; sin embargo, los artistas
no han percibido estos beneficios de manera significativa. Debido a que dicho sistema ha permitido
mantenerse a las disqueras como actor dominante dentro del mercado. Por tal razon estas disqueras
han concentrado la mayoria de sus esfuerzos en identificar amenazas competidoras que peligren
su posicion en el mercado. Ahora bien, a lo largo de los aflos para contrarrestar las diferentes
amenazas en el mercado estas sociedades han utilizado principalmente las normas de los derechos
de autor, lo que ha llevado a demandas y algunos cierres de compaiiias como es el caso de

grooveshark.

Lo anterior nos hace pensar en definir una de las principales caracteristicas de nuestra
aplicacion. Waves no utilizard el contenido musical, es decir, en la aplicacion no se podra
reproducir canciones o ver videos. Nuestra aplicacion utilizard la informacion de la organizacion
musical de los usuarios para replicarla en las diferentes aplicaciones de streaming en el mercado.
Algunos se preguntaran ;Como haremos para utilizar la informacion de las aplicaciones de las
cuales no tenemos ni permisos ni acceso? Cada interfaz, cada cancion, cada operacion de las
aplicaciones a integrar maneja un codigo URL (Uniform Resource Locator) en espafiol
Localizador Uniforme de Recursos, que lo hace tnico. Entendiendo URL como la secuencia de
caracteres que sigue un estandar y que permite denominar recursos dentro del entorno de Internet
para que puedan ser localizados. Dichos codigos son de conocimiento publico y no cuentan con

restricciones para ser usados. Por tanto, esto nos permitira utilizar la informacién de estas
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aplicaciones sin utilizar el contenido como tal. Al utilizar esta metodologia nos estaremos

protegiendo tanto de las disqueras como de las aplicaciones en temas musicales.

Igualmente, es relevante mencionar que no solo estaremos compitiendo en el dificil mundo
de la distribucion musical descrito anteriormente, sino que también estaremos entrando al dificil
entorno de la tecnologia donde sera de vital importancia la innovacion, creatividad y constante
mejoramiento de nuestra empresa con el fin de sobrevivir de manera exitosa en este turbulento y
competitivo ambiente. Caracterizado principalmente por presentar incertidumbre, dinamismo y
complejidad. La incertidumbre se hara evidente al momento de tomar decisiones; sin lograr tener
certeza sobre lo que puede pasarle a la empresa; el dinamismo se lograra observar por el cambio
permanente en las necesidades de los clientes, que origina incremento de la rivalidad por precio;

y la complejidad que puede identificarse en el surgimiento de nuevos actores.

4.2 Descripcion del mercado.

Como mencionamos anteriormente el mercado de las aplicaciones musicales es
excesivamente competido, razéon por la cual cada aplicacion debe desarrollar alguna ventaja
competitiva y sostenible en comparacion a su competencia para poder sobrevivir en el mercado.
Igualmente se han desarrollado diversas herramientas complementarias a estas aplicaciones lo cual
brinda una experiencia musical mucho més completa. Por tal razén gran nimero de usuarios en el
mercado han optado por descargar en sus dispositivos electronicos varias de estas aplicaciones

para poder satisfacer diferentes necesidades que con solo una de ellas no alcanzarian.

Es esta diversidad de aplicaciones que genera en los usuarios el deseo de descargar y
utilizar nuestra aplicacion, ya que €l debe manejar y organizar de manera independiente en cada

una de las aplicaciones musicales que utilice todo su contenido musical.

Este fenémeno de falta de integracion ha vuelto hecho que se vuelva tedioso tener mas de una
aplicacion referente a la musica. Lo que ha llevado a que muchos de los usuarios no puedan
aprovechar las diversas ventajas de cada una de las aplicaciones y a los pocos que han decidido a
hacerlo, les ha tocado ponerse en la dificil tarea de realizar una rigurosa introduccion de su
contenido musical favorito a los diferentes sistemas. Lo anteriormente mencionado ha llevado a
que ocurra lo que ningin amante permitiria a su biblioteca musical: 1) desorganizacion del

contenido musical y 2) pérdida de la informacion.
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Por otra parte, es importante mencionar que el mercado estd empezando a evidenciar un
fenomeno bastante interesante, los usuarios que permanecian fieles a iTunes estdn migrando a la
musica en streaming con el lanzamiento de Apple Music por lo que se presenta una oportunidad
muy interesante para la solucion presentada anteriormente en este escrito. Nuestra aplicacion no
solo permitira migrar contenido entre aplicaciones en streaming sino que también le dara al usuario
poder realizar la transicion de aplicaciones digitales a aplicaciones en streaming. Para ello sera
fundamental realizar alianzas estratégicas que nos faciliten extraer la informacion que no es de

acceso publico.

Ahora bien, se torna también importante revisar y analizar el comportamiento de este
mercado. Para nadie es un secreto que el negocio de la musica alrededor del mundo tiene una cara
totalmente diferente a la que mostraba hace poco mas de una década. El desarrollo de dispositivos
portatiles y nuevos formatos de almacenamiento han permitido a los usuarios escuchar lo que

quieren, en el momento que ellos lo deseen.

No es necesario esperar que la radio ponga a sonar una cancion para que se convierta en un
€xito, basta con un que la pista llegue a la red para que viaje a cualquier rincén del mundo. La
responsabilidad de buena parte de esta expansion musical ha sido de las cientos compaiias de
‘streaming’ que se han creado alrededor del mundo, las cuales no s6lo han dado un vuelco a la
industria musical, sino que estan transformando la forma en la que los musicos se relacionan con

su publico.

Colombia no se ha quedado atras y en el pais estan presentes algunas de las compaiias mas
importantes de la industria del streaming de musica. Una de ellas es Deezer, que junto con Tigo
Music, se han convertido en la plataforma de streaming y el distribuidor musical mas grandes de

Colombia respectivamente.

Lo que se ha evidenciado en algunos estudios que indicaron que en el pais el mercado de
musica por streaming o en linea tuvo un crecimiento del 94% en los Ultimos 2 afios y que el
segmento de la musica en aplicaciones moviles es la mas usada por los usuarios en el pais, con un
promedio de 40 horas al mes. Otros factores de suma importancia en el andlisis de tendencias
realizado es que Colombia es el tercer pais en la region que mas consume musica en streaming, y
su crecimiento como se mencionaba anteriormente es muy superior al mundial que se ubic6 en 7%

el Oltimo afo.
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Respecto al segmento de la musica en linea comparado con los formatos fisicos, este afio
por primera vez el primero tiene mayor participacion. Esto marca una tendencia interesante y
sumandolo a factores como el crecimiento en el pais, la falta de penetracion en usuarios
potenciales, y el gusto del consumidor por este medio de entretencion, vuelve a este mercado en
muy atractivo, para hacer parte de €l. En cuanto a la penetracion es importante mencionar que solo
41 millones de usuarios son pagos en un sistema global de 1,8 billones de Smartphone activos.
(http://blog.deezer.com/co/latinoamerica-se-dispara-el-mercado-del-streaming-de-musica/

consultado octubre 2015)

Como se observa en el Anexo 1.

4.3 Segmento objetivo.

El usuario o cliente principal se ubicard en un segmento de edades de personas jovenes y
adultos jovenes entre los 18 y 28 afios. Inicialmente los clientes seran los melémanos obsesionados
con la musica independientemente si es hombre o mujer. Adicionalmente la aplicacion es una
herramienta muy util para las personas que estan migrando hacia sistemas musicales de streaming.
Personas podrian mediante la aplicacion transferir facilmente y en pocos minutos toda la
informacion y distribucion del contenido de aplicativos de descarga como lo es Itunes a estos

nuevos sistemas de streaming que estan revolucionando este mercado.

Ahora bien los usuarios que estan cada vez mas tentados a migrar a este tipo de sistemas
debido a los beneficios que los sistemas de streaming ofrecen han comenzado a usar los diferentes
servicios que el mercado oferta segin las ventajas que el aplicativo ofrezca; spotify por su
usabilidad, Sound Cloud para musica emergente, Tidal por su calidad, Itunes el cual domino el
mercado por mucho tiempo, Music X Match para tener las letras sincronizadas, entre muchas otras
aplicaciones que conforman y definen la dindmica del mercado musical. Estas personas
actualmente usan estas aplicaciones por separado lo cual se vuelve una tarea tediosa, debido al
extenso ejercicio lleva transferir el contenido una y otra vez a los diferentes sistemas. Esto ha
llevado a que muchos de ellos opten usar un solo sistema, lo cual los ha llevado a perder las
ventajas que brindan los demas aplicativos; deteriorando asi la experiencia musical del usuario,

siendo este un aspecto importante en el dia a dia de los consumidores colombianos.
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Por lo tanto, puntualmente el segmento de clientes, inicialmente se ubicara en Colombia,
el cual el afio pasado tuvo un crecimiento del 94%. El segmento social se encuentra en los estratos
medios y altos ya que estan estos son los que estaran dispuestos a pagar por las plataformas. Por
otra parte, en cuanto a los habitos la persona este debe escuchar mas de 40 horas de musica al mes,
le gusta tener su contenido en orden, ademds de ser personas apasionadas por la musica que

busquen vivir una experiencia Unica y completa.

El segundo segmento objetivo lo comprenden mujeres y hombres entre los 29 a 45 afios.
Son personas con los suficientes recursos econdmicos para adquirir los teléfonos inteligentes que
soportan este tipo de aplicaciones. Son personas aficionadas por la musica que dedican a esta
actividad mas de 40 horas al mes. En este segmento se encuentran individuos que tienen en sus
dispositivos méviles mas de una aplicacion de streaming musical, en los cuales tienen un gran
numero de canciones y playlist almacenadas. Es de tal magnitud su coleccion musical en las
diferentes aplicaciones que dicha coleccion les genera disgusto la falta de integracion y
organizacion de dicha coleccién. Asimismo, se sienten frustrados por no poder disfrutar de la
manera como quieren este tiempo que le dedican de su vida a la musica. Ahora bien, ;Cémo vamos
a llegar a estas personas? Como se mencion6 anteriormente nuestro principal canal de promocion
serdn inicialmente las redes sociales, estas nos permitiran llegar a clientes potenciales que hayan
experimentado esta necesidad. Nos promocionaremos en grupos y comunidades altamente
relacionados a la musica, donde sin duda alguna hay personas de la naturaleza anteriormente
descrita. Inicialmente la aplicacion serd totalmente gratuita lo que nos permitird atraer y acercarnos
a nuestros clientes. Asi conoceremos todas sus necesidades reales y expectativas que nos
permitiran ir actualizando y engrosando el aplicativo, para luego activar a un numero mayor de
clientes y usuarios. Esto debido a que esperamos que los mismos usuarios atraigan a otros usuarios,
teniendo en cuenta que se espera que la misma tenga ciertas caracteristicas y propiedades, donde

las personas podran compartir sus gustos, colecciones y experiencias musicales con amigos.

4.4 Necesidades.

Las necesidades de los usuarios objetivos las hemos tratado e identificado en anteriores

segmentos de este documento, no obstante, a continuacion, las enunciamos de manera concisa:

v’ Necesidad de usar varias aplicaciones para mejorar la experiencia musical.
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Necesidad de encontrar su contenido musical en todas ellas facil y rapido.

El usuario no quiero perder su tiempo ingresando en cada aplicacion una y otra vez una nueva
cancion o playlist.

Necesidad de tener su biblioteca musical como en el pasado en sus bibliotecas fisicas de
musica.

En caso de migrar a una nueva aplicacion el usuario quisiera poder trasladar todo su contenido
de forma facil y rapida.

A los fanaticos de la musica le gusta tener su musica organizada, ya sea por género, banda,

estilos, sentimientos, etc,

Para lograr satisfacer de manera efectiva todas estas necesidades anteriormente nombradas

seran fundamentales los siguientes recursos, teniendo como base que estamos ofreciendo un

Servicio:

v

Plataforma e infraestructura: la plataforma e infraestructura es lo més importante en este caso
debido a que esto es lo que permitira llevar a cabo de manera precisa, amigable y satisfactoria
la integracion entre las diferentes aplicaciones. El funcionamiento correcto de estos dos
aspectos es la clave que nos llevaran a generan los ingresos del negocio.

Programadores: son los responsables de poder materializar el modelo de negocio; puesto que
seran los encargados de crear y administrar la plataforma musical.

Las alianzas estratégicas: este es un recurso fundamental debido a que estas se seran de vital

importancia para sobrevivir en la industria.

4.5 Tamano del mercado.

La estimacion del mercado inicialmente se puede tomar analizando el mercado potencial

lo que se puede ver desde varios puntos de vista, la cantidad de teléfonos inteligentes presentes en

el mercado objetivo o la cantidad de usuarios pagos y no pagos de musica mediante aplicaciones

de streaming. Mirando estos datos encontramos que por primera vez los ingresos de musica por

streaming sobrepasa el de las descargas dentro de la industria musical en estados en Estados

Unidos.
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Tabla 2

El crecimiento de la musica por streaming en los Estados Unidos.

The Rise of Music Streaming
U.S. music industry revenue by format (in million U.S. dollars)

W03 P02 W 2015

$2,823m
reriat $2,445m
$2,407m
$2,528m $2,251m
1 B $2,024m
m
$1,450m
r\|r||:\ "

Streaming Downloads Physmat

@statistacharts  Source: RIAA

Ingresos EEUU por tipo de formato 1

Fuente: https://es.statista.com/

Este mismo fenomeno se esta viviendo mundialmente, aunque la descarga atin conserva el

45 % de ganancias del total de los ingresos por el formato digital dentro de la industria musical el

streaming se encuentra muy cerca con un 43% de participacion, y el crecimiento de este tltimo es

el mas alto dentro de las formas de ingresos de la industria con un crecimiento del 45,2% llegando

a $2,9 billones de dolares. Este rubro se ha cuadruplicado en los tltimos 5 anos potencializado

especialmente por el uso de estos servicios mediante Smartphone al igual que la expansion de los

servicios en diferentes regiones y el gran crecimiento que ha tenido la suscripcion a servicios

premium de las diferentes aplicaciones, las cuales ha llegado a consolidar 68 millones de

suscriptores pagos.
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Tabla 3

Cantidad de subscritores en el mundo por plataforma de Streaming.

Where Tidal Stands 12 Months After Its Relaunch

Worldwide paid subscribers of music streaming services

30.0m
11.0m
3.9m 3.5m 3.0m 3.0m*
_ C Rhapsody ”*
@Spotify @€ MusIC PANDORA  5psccr TIDAL & ¢ DEEZER

@ ® @ * including 1.46 bundle subscribers, excluding inactive bundle subscribers
@statistacharis  Source: Company announcements

Fuente: https://es.statista.com/

Aunque spotify representa la plataforma que mas usuarios pagos tiene a nivel mundial este
aun solo tiene el 25% de sus usuarios mediante esta modalidad, mientras que el 75% usan la version
paga. Esto muestra que existe una gran cantidad del mercado para conquistar y un gran crecimiento
de los ingresos del sector aun sin aprovechar. La cantidad de usuarios pagos en los servicios de
streaming han aumentado exponencialmente, en el afio 2014 con 41 millones de suscriptores pagos
existia un incremento de 5 veces la cantidad de suscriptores existenetes respecto al 2010. (

http://ifpi.org/facts-and-stats.php).
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Tabla 4
Numero de usarios Vs. Numero de subscritores en Soptify.

Spotify Has 60M Users But Only 1in 4 Pays

Worldwide active users and paying subscribers of Spotify (in millions)

Active users @ Paying subscribers
60m

" = Spotify .

40m

60

30m
24
20
20m 15 : 15

o M
10m 5 6

0
Jan Jul Dec Mar May Dec

2012 2013 2014

Fuente: https://es.statista.com/

En el caso especifico del mercado latinoamericano y enfocandonos en Colombia cabe
resaltar que este mercado tiene un comportamiento sumamente atractivo con crecimientos del 44,5
por ciento en el formato digital el cual es 4 veces mayor al crecimiento promedio mundial.
Colombia es el tercer actor con mayor crecimiento de ingresos digitales en Latinoamérica con un
16,4%. En Colombia segiin Asomovil en el 2014 se reportd que 25°785262 usuarios usaba internet
movil lo que representa que mas de la mitad de los Colombianos hace uso de dispositivos
inteligentes. Estos se dividen en 6 millones pagan un cargo fijo mensual mientras que 19 millones
son abonados. Entre el 2013 y el 2014 hubo un crecimiento del 58% en el consumo de datos en
Colombia segtin la comision de regulacion de comunicaciones. En cuanto a los servicios de musica
de suscripcion por streaming el mercado genera USD$7,8 millones ubicando a Colombia como
tercer actor mas importante en la region por detras solo de Brasil y México. En el Pais hay menos
de 600,000 suscriptores pagos lo que deja una brecha muy importante de mercado por crecer y
cubrir. En comparacion existen 68 millones de personas suscritas pagas en el mundo segin el
informe presentado por la federacion Internacional de la Industria Fonografica. En nuestro caso
queremos cubrir en el mediano plazo el 1% de esta poblacion en el mediano plazo, enfocandonos

en los melomanos y musicos como early adopters, empezando atreves del mercado
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latinoamericano resaltado como el de mayor crecimiento por 4 afos consecutivos y teniendo

como base de operacion a Colombia.

Cabe resaltar que el mercado mundial de la industria musical en el 2014 vendio 15 billones
de dolares y el segmento digital por primera vez supero la participacion total al segmento de ventas
fisicas lo cual es un indicador muy positivo para los propositos de este proyecto. Estas cifras estan
especificadas en Anexo 1: Ingresos Mundiales de las Grabaciones de la Industria Musical 2004-

2014 pagina 58 del presente documento.

4.6 Analisis de la competencia.

4.6.1 Entorno competitivo.

Después de una extensa busqueda encontramos que hoy en dia no existe una aplicacion
movil que ofrezca el servicio que nosotros ofertamos. No obstante si existen diversas paginas web
que ofrecen dicha opcion de conversion de playlists. Después de evaluar las diferentes opciones

encontramos que estas son nuestros competidores directos:

v’ Spotizr: la cual es ofrecida por la app studio de dezzer. Al probar esta aplicacion pudimos
verificar que la interfaz grafica es muy pobre y solo ofrece la opcion de transferir la totalidad
de la biblioteca desde spotify y hacia deezer ya que es una aplicacion desarrollada para ellos.
Otro aspecto negativo de esta opcion es que no existe la opcion de transferir un segmento
determinada de la biblioteca, a través de playlist o de mantenerlas sincronizadas. Cabe destacar
que la transferencia se realiz6 en un tiempo corto y contaba con gran porcentaje de las
canciones de la biblioteca previa.

v’ Soundiiz: este es sin duda alguna el competidor actual mas directo debido a que se asemeja en
mayor medida a nuestro modela de negocio. Este aplicativo cuanta con una buena interfaz
grafica y diversas opciones de traslado entre aplicaciones. Como defectos encontramos que
recae en lo tedioso que es pasar archivos entre plataformas ya que toca pasar playlist por
playlist y se demora bastante haciendo la conversion. Otro defecto es que no mantiene las lista

automaticamente sincronizadas. En las 2 plataformas que encontramos no se destaca ninguna
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aplicacion movil que nos ofrezca alguna opcidon al respecto para solucionar el problema
planteado.

Youtube music: Esta tendrd gran repercusion en el mundo del streaming musical segun lo
manifestado en entrevistas y en cifras de usuarios esta es la plataforma més usada. En este caso
youtube music solo se entrelazara con google music, la cual actualmente no cuenta con gran
acogida en Latinoamérica, y en el mercado mundial no sobresale como una de las opciones

mas usadas.

4.6.2 Analisis DOFA.

Analisis Interno. El andlisis interno se debe realizar sobre los recursos disponibles con los

que cuenta el negocio.

Tabla 5

Matriz DOFA. (Fortalezas y debilidades)

Fortalezas Debilidades
o Equipo de trabajo o Musculo financiero
o Conocimiento de la industria o Conocimiento de temas legales
o Concepto de negocio novedoso o Falta de experiencia en el mercado

o Estructura liviana
o Primera aplicacion con estas caracteristicas

en el mercado.

Fuente: Propia.

Defina las estrategias para contrarrestar sus debilidades

v

Estar abiertos a la inversion de capital privado asi como estar en permanente busqueda de
recursos de fomento y adelantar la consecucion de recursos financieros necesarios via deuda
ordinaria.

Actualmente uno de los integrantes trabaja en una prestigiosa firma de abogados, por lo cual

podrian recibir una asesoria en temas relacionados a los derechos de autor a un bajo costo.
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Analisis Externo. El andlisis externo se debe realizar sobre el entorno empresarial, social y
economico de la empresa.
Usar a los aliados estrategicos de forma efectiva para crecer la participacion en el mercado y

adquirir la experiencia necesaria.

Tabla 6

Matriz DOFA. (Oportunidades y amenazas)

Oportunidades Amenazas
o Industria creciente. o Industria controlada por pocos
o Concepto vagamente explorado en actores de gran tamafio
el mercado. o Barreras de entrada con algunos
o Programas para promocion de canales
empresas en el sector de parte de o Imitacion del concepto por actores
la Alcaldia, la Camara de consolidados.

Comercio, el ministerio de las TIC
y el gobierno nacional.

o Segmento objetivo no satisfecho
completamente con las opciones

que cuenta actualmente.

Fuente: Propia.

Defina las estrategias para contrarrestar sus amenazas

v
v

Desarrollar un esquema de conocimiento del sistema de copirights.

Adelantar alianzas con expertos en el manejo de relaciones industriales

Proteccion de formulas desarrolladas mediante registro de propiedad intelectual, marcas y
patentes necesarias.

Desarrollo de relaciones y activacion de red de contactos con los socios en la distribucion y los
canales

Definicion de esquemas claros de relaciones con proveedores para seleccionarlos por su
calidad, cumplimiento y estandares.

Estrategia de Mercadeo
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v La propuesta de valor al ser esta una alternativa que satisface una necesidad vagamente
atendida o hasta ahora practicamente inexistente en el mercado. Por lo anterior Waves se tiene
que centrar en comunicar las ventajas que ofrece respecto a las aplicaciones de streaming
presentes en el mercado y trasmitir de una forma efectiva que este no es un remplazo de la

misma sino un complemento.

4.7 Estrategia de mercado.

La propuesta de valor sera trasmitida de manera personalizada, para maximizar el impacto
de la misma, dependiendo al segmento objetivo al que vaya dirigido, para el segmento principal el
enfoque de la propuesta o del valor agregado serd la posibilidad de poder aprovechar las diferentes
ventajas de cada plataforma y la posibilidad de tener la totalidad de su musica y videos musicales
en un solo lugar. Mientras que para el segundo segmento la comunicacion de la propuesta de valor
se centrara en la fécil transicion que puede realizar entre su biblioteca digital o la fisica a los
principales sistemas de streaming existentes en el mercado, enfocandose en que se puede hacer

uso de todas las alternativas y mantener los formatos anteriormente usados todos en un solo lugar.

El 100% de la transicion de la propuesta de valor se realizard mediante medios digitales
enfocandose en redes sociales, aplicaciones y especialmente, al ser este un producto dirigido
inicialmente a un nicho especifico, mediante aplicaciones, paginas web, revistas digitales y blogs

especializados en musica.

4.8 Mezcla de mercado.

4.8.1 Precio.

Entre las diferentes maneras que expusimos para monetizar la aplicacion el precio lo
centraremos en las compras realizadas por los consumidores para mejorar la experiencia de la
aplicacion. Asimismo, la venta de la informacion almacenada en nuestra aplaicion serd una fuente
importante de dinero. Finalmente, esperamos generar ingresos mediante la publicidad en nuestra
aplicacion, siendo esta la fuente menos significativa de nuestros ingresos, teniendo en cuenta que

estos usuarios pagan membresia en otras apliaciones precisamente para eliminar este tipo de
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anuncios. Por tanto solo tendremos la opcion de salvapantallas que consiste en la imagen en el
display al momento de la inactividad de la aplicacion. Segun lo anterior a partir de la publicidad

se generaran el 15% de nuestros ingresos operacionales.

4.8.2 Distribucion.

v' Canales de distribucion.

Los canales de distribucidon que servirdn como interfaz entre la empresa y nuestros clientes
son: Se creard una aplicacion para teléfonos modviles, que funcionara en los diferentes sistemas
operativos. Pagina web: A través de nuestra pdgina buscaremos contratar y comunicar los
diferentes servicios o promociones. La direccion web de la empresa sera:

http.//wavesconection.com

Aplicacion descargable en el ordenador: este es el canal que le permitira al usuario vivir de

manera mas completa la experiencia y ventajas que oferta nuestro aplicativo.

Redes sociales: a través de este canal comunicaremos todos nuestros servicios,
promociones y actualizacion. El mismo nos permitira llegar de forma masiva al mayor nimero de

clientes de nuestro segmento de mercado.

4.8.3 Comunicacion.

El tipo de relacionamiento que utilizaremos en los canales de distribucion seran las

siguientes:

Relaciones automatizadas y personales: se deben automatizar los procesos, que nos permita
simular una relacion personal que es en si lo que debera generar valor a nuestros clientes. Hay que
tener en cuenta que el aplicativo tiene la naturaleza de un autoservicio, donde el usuario sera el

encargado de gestionar el mismo.

Comunidades: el aplicativo tendré en cierto modo un comportamiento parecido al de una
red social, lo cual nos permitird comunicarnos y entender mejor a nuestros clientes actuales y
potenciales. Asimismo, habra una comunicacion entre usuarios que fomentara el intercambio de

conocimientos e informacidn agregando de esta manera valor a la experiencia.
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4.8.4 Presupuesto de mercadeo.

El mercadeo es uno de los pilares basicos dentro del proyecto ya que la captacion y uso
masivo de la aplicacion es el principal objetivo de esta por lo que el presupuesto en mercadeo y
publicidad es considerable respecto a otros costos, adicionalmente analizamos el posible efecto

que este tenga en la captacion de nuevos clientes y el costo de adquisicion de estos.

Tabla 7

Presupuesto de mercado en los primeros 5 aros de operacion.

Publicidad y
Marketing

Costos $ - $ 850.000,00 $ 8.500.000,00 $ 35.000.000,00 $ 70.000.000,00

2.000 20.000 60.000 280.000 940.000
Cantidad de
Usuarios
Captados

Costo de = $212,50 $ 159,09 $ 106,06
adquisicién $42,50

Fuente: Propia.

4.9 Objetivos comerciales.

4.9.1 Ciclo de ventas.

Como se ha descrito anteriormente la mayor parte del ciclo de ventas y conexion con el
cliente potencial serd de manera electronica debido a la naturaleza de nuestro servicio, por lo cual
sera fundamental utilizar de forma precisa y adecuada nuestros canales de distribucion. El éxito de
la forma como interactuemos con ellos la primera vez sera fundamental ya que de ello depende de
que llamemos o no su atencion. Por ende, necesitaremos excelentes programadores que nos
permitan abordar al mayor nimero de clientes de manera exitosa. Una vez esto, debemos explicar
muy bien la necesidad y solucidon propuesta con el propodsito de generar interés en estas personas
de las cuales ya logramos su atencion. En otras palabras, el cliente potencial debe comenzar a
inclinarse hacia las posibilidades que nosotros ofrecemos, y eso s6lo lo logramos si nos

aseguramos que le ofrecemos la informacion que necesita y somos claros, concisos y diferentes al

34



resto en esto. Si somos efectivos en estas dos ultimas fases descritas muy seguramente lograremos
generar el deseo esperado en buen numero de estas personas captadas, inclinandolos asi a descargar
nuestro producto. Es importante mencionar que como inicialmente se ofrecera de manera gratuito
el programa esto generara que nuestros clientes potenciales superen con mayor facilidad las etapas

anteriormente mencionadas.

Ahora bien, a continuacién, exponemos las métricas que usaremos para medir la

efectividad de nuestro ciclo de ventas:

Numero de visitantes al sitio web.

Suscripciones a notificaciones.

Registrados en el sitio web.

Respuestas a un anuncio de AdWords.

Quejas: ;Cuantas ha habido en el ultimo periodo? ;Quiénes las generan? ;Por qué existen?
(Qué tan exitosas son las campafias? ;Tengo ubicadas tendencias?

(Estoy invirtiendo mas en los medios que tienen mejor retorno?

AN NNV VU N N N

(Qué retorno de ventas hay por cada canal y por cada medio?

4.10 Estimativos de ventas.

Los ingresos operativos como mencionabamos anteriormente se basan en la publicidad
presente en la aplicacion, de app purchaces permitiendo acceso a caracteristicas especiales o venta
de formatos fisicos, de venta de comportamientos de consumidor o data analytics cuando ya exista
un trafico considerable al igual que primas por broker de mayor visibilidad de la aplicacion de
streaming dentro de nuestra aplicacion. El primer afo no se generaran ingresos y se enfocard en
ampliar la base de usuarios de la aplicacion lo cual seguiré siendo el objetivo principal los primeros

tres afios de existencia de la empresa.
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Tabla 8
Ingresos Proyectados ($COP)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S S S S S 950.000.000
- 30.000.000 70.000.000 400.000.000

ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
S S S S

3.000.000.000 3.400.000.000 4.000.000.000 5.200.000.000
Fuente: Propia.

5. ESTRATEGIA OPERATIVA

5.1 Descripcion técnica del servicio.

Tabla 9

Lenguaje de programacion.

Lenguaje de progracion HTMLS, JavaScript
o Software de edicion y o Android Studio, Xcode
programacion
o Formato de empaquetamiento o .APK
o Software (CMS) o Movil Facil
o Programa de preview o Android e IOS

Fuente: Propia.

5.1.1 Principales Actores:

v" Los programadores.
v" Los clientes.

v' Las aplicaciones de musica por streaming.

36



Tabla 10

Descrpicion tecnica de las principales apliaciones de streaming en el mercado.

Mod Vide Conteni
. ., Modalidad Precio ) 0 0s do
Aplicacion gratuita ~ Premium Calidad Oftli Plataformas musi  exclusi
ne cales VO
Web, Windows,
Mac, Linux,
+30 Hasta Android, 108,
= Si $99.00/m mill 320 Si Windows Phone, No Si
es ones kbps Blackberry,
(0GG) Playstation, otros
sistemas de
sonido
+30 Hasta Web, Android,
$99.00/m . 320 . 108, otros
No mill Si . Si No
es ones kbps sistemas de
(OGG) sonido
Hasta
lszf?s Web, Windows,
(MP3), Mac, Apdrmd,
. $99.00/m 3> 1411 . 105, Windows .
= = -DEEZER Si ) mill Si Phone, No Si
©s ones kbps BlackBerry, otros
(FLAC ; ’
) para sistemas de
sisl‘zema sonido
s Sonos
Hasta
320
kbps
(AAC)
el
servicio )
g $99.00/m * .25 estanda ) Web, Wmdoyvs, ) )
No mill Si Mac, Android, Si Si
TIDAL es ones r, hasta :Os
1411 ’
kbps
(FLAC
)
Servicio
HiFi
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_u $99.00/m 3V
No . M omill N/A O Si Mac, i0S, PC Si No
ones
Web, Windows,
Android, 108,
) $9.99/me . Windows Phone, . )
You [T} Si . N/A  N/A Si BlackBerry, otros Si Si
sistemas de
sonido
EPrr(());m Web, Windows,
4 > Android, iOS,
Si Pro N/A N/A no Windows Phone, no si
. BlackBerry, otros
unlim:9 .
sistemas de
Euros/m )
o sonido

Fuente: Propia.

5.2 Identificacion de necesidades de maquinaria y equipos.

En un principio no se va a adquirir ningtn tipo de maquina o equipo, en el mediano plazo

se adquiriran computadores con las capacidades suficientes para atender los requerimientos de los

programadores y hacerles mantenimiento a los servidores, al igual que constante mejoras y arreglo

de problemas detectados a la aplicacion, por lo que se adquiriran 5 computadores en un plazo de

4 anos cada uno con un valor aproximado de $2°500,000.
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6. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

6.1 Estructura organizacional.

llustracion 6.

Mapa de Stakeholders.
s Revistas Digitales
grou.:’wdf:n?:mg t Especializadas
ondos de Ol Blogs Musicales

Melomanos
Usuarios Muasica Digital

AEDEM
RIAA
Bruno Bel IFP
Jose Baq
Diego Spotify
Rodrigue: Deezer
Apple Music
Prog Soundcloud
Curado Youtube

Contador

Fuente: Propia.

Las areas funcionales de la organizacion segun las necesidades y pilares fundamentales

analizados previamente se conformaran en orden de importancia por:
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Tustracion 7.

Areas funcionales.
’ Area
Area de . .
: D Tecnologicay de
Direccion S,
Programacion
Area de ,
Ar Analisi
Mercadeo y ea de Analisis

Publicidad de Datos

Area

Area de Ventas Administrativa

Fuente: Propia.

Como se mencion6 anteriormente el producto estara listo una vez la version beta de la aplicacion
hay superado todas las pruebas requeridas. En ese momento se lanzara la version definitiva al
mercado, se espera que la misma esté listo en aproximadamente 6 meses. Ahora bien, para ello es
importante que los integrantes del equipo cumplan con sus actividades y tareas clave. A
continuacion, se expone los roles y responsabilidades de las personas que participaran en el

proyecto.
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llustracion 8.

Diserio del Organigrama y Analisis de Cargos.

Gerente Financiero Gerente Comercial

Area administrativa Programador lider Area de Mercadeo y
publicidad

Otros programadores

Fuente: Propia.

6.1.1 Rol gerente financiero:

v’ Buscar opciones de inversion con las que pueda contar la empresa.

v" Evaluar dichas opciones de inversion, teniendo en cuenta cuél presenta una mayor rentabilidad,
cudl nos permite recuperar nuestro dinero en el menor tiempo posible. Y, a la vez, evaluar si
contamos con la capacidad financiera suficiente para adquirir la inversion, ya sea usando
capital propio, o si contamos con la posibilidad de poder acceder a alguna fuente externa de
financiamiento.

v" Buscar fuentes de financiamiento para la empresa, fuentes tales como préstamos, créditos, de

acciones, etc.
v’ Evaluar dichas fuentes de financiamiento, evaluar cudl nos brinda mejores facilidades de pago,
cudl tiene un menor costo (menor tasa de interés). Y, a la vez, evaluar nuestra capacidad para
hacer frente a la adquisicion de la deuda.
Seleccionar la mas conveniente para nuestro negocio.

El analisis de datos financieros.

La determinacion de la estructura de activos de la empresa.

D N N NN

La fijacion de la estructura de capital.
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6.1.2 Rol gerente comercial:

v" Definir y dirigir la estrategia comercial.

v’ Analizar e investigar mercados, (en conjunto con ventas y operaciones). Busqueda
permanente de nuevas ideas.

v Proponer los proyectos de desarrollo, asi como los presupuestos de ventas, gastos e
inversiones derivados de estos.

v Generar estrategia y plan de marketing.

<

Definir estrategia de posicionamiento.

v' Definir estrategia comunicacional.

6.1.3 Rol programador lider:

v Coordinar y dirigir al equipo de programadores.
v" Planificar y estructurar el plan para desarrollar la aplicacion.
v" Desarrollar la version Beta de la aplicacion.

v" Desarrollar la version final de Waves.

Hustracion 9.

Presentacion y participacion de los socios.

Participacion de socios

M José Baquero
® Bruno Beltran

 Diego Rodriguez

Fuente: Propia.



7. PLAN ECONOMICO

7.1 Plan de inversiones.

La inversion inicial se centrara principalmente en la aplicacion y adicionalmente se
invertira un monto mucho menor en muebles enseres y elementos de oficina de $2°919500. La
aplicacion en su version beta y final incluyendo campafia de expectativa y tramites para

lanzamiento en el app store y google play store tienen el siguiente valor:

Tabla 11

Plan de inversion.

Aplicacion
Concepto Total
Pago Prototipo Version Beta $ 23.500.000,00
Pago Prototipo Version Final $ 10.000.000,00
TOTAL $ 33.500.000,00

Fuente: Propia.

7.2 Presupuesto de inversion fija y capital de trabajo.

Para iniciar la operacion de la compaifiia se estima que se requieren $62°959500 COP
divididos en la inversion fija mencionada anteriormente y $26°540000 en capital de trabajo. Los

montos anuales de capital de trabajo igualmente seran de los siguientes valores:

Tabla 12

Inverison de capital de trabajo en los primeros cinco aiios de operacion.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion
capitalde | $ $ $ $ $
trabajo 26.540.000,00 |30.275.000,00 |71.775.800,00 | 133.499.242,00 |222.181.226,18

Fuente: Propia.
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7.3 Estructura de costos.

La mayor proporcion de costos se deriva del uso de los servidores para almacenamiento de
la informacion y la gestion de la aplicacion. Este costo incrementa exponencialmente ya que las
capacidades de los servidores aumentan respecto a la cantidad de usuarios que tenga la aplicacion.
Pedimos diversas cotizaciones, a continuacioén, exponemos la propuesta que consideramos mas

atractiva para hacerse la gestion de los servidores presentada por la empresa Axesnet.

PROPUESTA TECNICA

Tipo de Intel Xeon
Servidor QuadCore
Sitema Windows Server
Operativo 2003

Disco Duro 20Ghb
Memoria RAM | 4 Gb
Base de Datos | SOL Server 2000

Infraestructura

» Centros de datos administrados con altos niveles de ingenieria y seguridad, sistema de aire
acondicionado de precision que permite tener un medio ambiente que cumple con los
estandares de temperatura y humedad que garantizan un correcto funcionamiento de los
servidores y equipos de comunicacion.

= Fisicamente el acceso a los centro de datos es restringido por factores de autenticacion. Los
servidores estan aislados bajo tres niveles tecnicos, ademas gue el acceso publico es
totalmente restringido. Todas las entradas y areas comunes son monitoreadas 24x7 a través
de circuito cerrado de cdmaras.

s Sistema de respaldo para Energia regulada por medio de UPS’s que soportan la operacion
en caso de una de una suspension temporal del servicio eléctrico

Seguridad

» En cuanto a la seguridad de acceso indebido a los servidores, aplicamos politicas de
restriccion por ip's, asi como el constante escaneo de los puertos para validacion de acceso
de intrusos. Politicas de seguridad como el uso de contrasefias parametrizadas. Informe de
Parches actualizado, que se aplican a los Sistemas Operativos.

= Respecto a la seguridad de la informacion, manejamos backup local tanto de las bases de
datos, como de los sitios, con periodicidades semanales completas e incrementales diarias.
Ademas de un backup administrado en los centros de datos.

« Administracion de los servidores y monitoreo del sifio. Contamos con software basico de

monitoreo del servidor, que nos proporciona informacion de trafico en general y del estado de
los sitios.
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Diversidad

= Disponibilidad de diverzos sistemas operativos FreeBSD, Linux, Win 2000, Win 2003 Server,
Solaris,

= Soporte a diversas configuraciones en la arquitectura utilizada por su sitio como ASF, MNET.
JSP, PHP, entre otras.

Administracion

# Estadisticas de trafico v de visitas a su sitio. Estas estadisticas pueden ser consultadas por el
cliente por medic de un browser de Infemet convencional en linea.

# [ncluye cuenta de acceso FTP para la administracidn remota de su pagina, a través del cual
podra modificar su informacidn rapidamente.

» Disponibilidad de librerias, componentes y moadulos pre-configurados de modo que pueda
implementar el sitio de acuerdo a sus necesidades.

= Transferencia ilimitada de megas para planes de hosting basicos.
# Configuracion de mensajes auto respuesta y redireccionamiento de su comeo electronico.

# Configuracion inicial de su sitio incluyendo desde la compra del dominio hasta la puesta en
linea, incluyendo pruebas de funcionalidad.

Servicio y Asesoria

# Portal de hosting exclusivo al cliente, para consufta de preguntas frecuentes y soporte bésico
& usuarios,

SOPORTE TECNICO
Este servicio operara de la siguiente manera:

El servicio de soporie se prestara por medio del aplicativo Helpdesk de AXESNET para el cual
Ia empresa suministrara a AXESMET los siguienies datos del coniacio para soporie:

Mombre y apeliido
Comeo electronico
MNombre de la Empresa
Crireccidn

Teléfono

Ciudad

Es importante aclarar que solo se dara respuesta a los reguenmientos de soporie y
mantenimiento solicitados por dicho contacio.

AXESMNET suministrara al contacto los datos correspondientes a la cuenia de Helpdesk, medio
por el cual se registraran las solicitudes de soporte del sitio.



Tabla 13

Costos empresariales y operacioneales.

Costos

administrativos ANO1

Servicios $ $ $ $ $
6.000.000,00 6.240.000,00 6.489.600,00 6.749.184,00 7.019.151,36

Seguros $ $ $ $ $
5.000.000,00 6.000.000,00 7.200.000,00 8.640.000,00 10.368.000,00

Papeleria $ $ $ $ $

800.000,00 840.000,00 882.000,00 926.100,00 972.405,00

Costos totales $ $ $ $ $

11.800.000,00 13.080.000,00 14.571.600,00 16.315.284,00 18.359.556,36

Fuente: Propia.

ANO 3 ANO 4
Costos $ $ $ $ $
administrativ 11.800.000,0 13.080.000,0 14.571.600,0 16.315.284,0 18.359.556,3
oS 0 0 0 0 6
Costos $ $ $ $ $
Operativos  1.680.000,00 2.520.000,00 7.560.000,00 37.800.000,0 151.200.000,
0 00
Costos $ $ $ $ $
nomina 27.600.000,0 31.740.000,0 63.480.000,0 126.960.000, 152.352.000,
0 0 0 00 00
Costo $ $ $ $ $
arriendo 12.000.000,0 12.360.000,0 49.440.000,0 50.923.200,0 52.450.896,0
Oficina 0 0 0 0 0
Costos totales $ $ $ $ $
operaciony  53.080.000,0 59.700.000,0 135.051.600, 231.998.484, 374.362.452,
funcionamien 0 0 00 00 36
to
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo total $ $ $ $ $
Hosting y 1.680.000,00 2.520.000,00 7.560.000,00 37.800.000,0 151.200.000,
servidores 0 00

Fuente: Propia.
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7.4 Determinacion del margen de contribucion.

El margen de contribucion en este caso no se tomo mediante los valores unitarios, sino
abarcando los valores totales permitiendo analizar el margen de contribucién de la aplicacién a la

compaiflia ya que este va a ser la inica fuente de ingresos de Waves.

Tabla 14

Margen de contribucion.

-$ $ $ $ $
1.680.000,00 27.480.000,00 62.440.000,00 362.200.000,00 798.800.000,00

Fuente: Propia.

7.5 Determinacion del punto de equilibrio.

El punto de equilibrio se obtiene en el tercer afio del ejercicio teniendo en cuenta que en el
primer no se generan ingresos debido a que vamos la empresa se va a enfocar en ampliar la base

de usuarios.

Tabla 15

Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

6.000.000.000
5.000.000.000
4.000.000.000
3.000.000.000
2.000.000.000

1.000.000.000

- ~—
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
COSTOS FIJO COSTOS VARIABLES e=@==COSTOS TOTALS INGRESOS

Fuente: Propia.
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8. PLAN FINANCIERO

8.1 Modelo de monetizacion.

En primer lugar, es importante mencionar que inicialmente el objetivo principal no sera
monetizar la aplicacion, sino que sera ampliar nuestro numero de usuarios. Una vez se haya
alcanzado un niimero significativo de usuarios se procederd a usar las diferentes alternativas que
muchas aplicaciones y web de contenidos han optado. Esperamos implementar diferentes
mecanismos que permitan a los anunciantes publicitarse en nuestra aplicacion, al igual que
incrementar nuestras ganancias. Los tipos de publicidad que apareceran en nuestra aplicacion sera

el siguiente:

v’ Billboards: Actuara como unas salvapantallas después de varios minutos de inactividad del

usuario.

La segunda fuente de ingreso serd el servicio que ofreceremos de Big Data Analytics, ya
que la informacidn sobre los usuarios que manejaremos en nuestra plataforma, es informacion que
le puede interesar a diferentes entidades y actores del mercado; mas aun siendo informaciéon

integrada y consolidada de las diferentes aplicaciones de musica por streaming en el mercado.

Otra forma de ingreso sera cuando la plataforma este consolidada y se cobre una comision
por broker a las diferentes plataformas de streaming para tener preferencia de ubicacion en nuestra

aplicacion.

Finalmente, nuestro ultima fuente de ingreso serd mediante In-App Purchase, donde
ofreceremos material adicional que mejorard la experiencia de nuestros usuarios, al igual que

merchandasing y formatos fisicos de la musica del usuario.
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8.2 Analisis de la rentabilidad economica de la inversion.

En el analisis de la rentabilidad econdémica de la inversion inicial lo calculamos mediante

el caso en que no se financia la compafiia mediante deuda bancaria sino por aportes realizados por

los socios. Con una inversion inicial de $ 62.959.500,00 dividida en activos fijos y capital de

trabajo, nos da los siguientes resultados respecto al ROE.

Tabla 16
ROE de la operacion.
ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5 | ANO6 | ANO7

Fuente: Propia.

El ROE es negativo los primeros 3 afios ya que la empresa se enfocard en aumentar la base

de usuarios y no en monetizar la aplicacion por lo que los primeros afios casi no habra ingresos.

Tabla 17

Valor presente neto (VPN)

\ Valor Presente Neto

[ $§  2.217.018.164,07 |

Fuente: Propia.

Tabla 18

Tasa interna de retorno (TIR)

| TIR

37,84618% EA |

Fuente: Propia.

8.3 Periodo de recuperacion de la inversion.

En el caso del periodo de recuperacion de la inversion realizamos dos calculos. El primero

contempla un préstamo realizado a entidades financieras en el cual se solicita el 60% del valor

total de la inversion inicial calculada para realizar el pago en un lapso de tiempo de 10 afios con

un interés del 18% EA. Igualmente incluimos en otros ingresos el valor percibido por

crowdfounding y fomentos empresariales implementados por el gobierno y otras entidades. En el

segundo célculo no se contempld que exista financiamiento para apalancar la actividad. El periodo
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de recuperacion de la inversion es de 5 afios 4 meses y 5 dias para recuperar la inversion y en el

caso del ejercicio sin financiamiento es de 6 afios 2 meses y 19 dias.

Tabla 19

Caso 1 (Con financiamiento).

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO $ $ $ $ $ $
NETO (43.074.45 (76.584.18 (144.533,6 (130.178.04 4.105.779, 214.140.8
EFECTI  3,00) 3,98) 5) 8,43) 41 60,98
VO
TOTAL
PRI $ $ $ $ $
(105.338.0  (105.433.5 (175.389.14 (173.595.3 (97.532.24
17,21) 51,38) 1,13) 36,39) 2,36)
ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
$ $ $ $ $
908.336.4 1.383.670.3 1.276.043.0 1.390.819.2 12.311.509.
27,10 12,15 35,75 80,86 455,34
$ $ $ $ $
164.778.4 489.638.94 733.209.29 949.045.70 1.260.411.8
91,49 2,42 7,98 3,47 05,70

Fuente: Propia.

Tabla 20

Caso 2 (Sin Financiamiento)

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
FLUJO $ $ $ $ $ $
NETO  (62.959.50 (91.302.887 (99.103.787 (176.518.55 (11.735.081 211.407.18
EFECTI 0,00) ,00) ,00) 7,00) ,46) 7,33
VO
TOTAL
PRI $ $ $ $ $
(137.189.48 (202.695.33 (297.553.56 (302.680.59 (227.588.50
9,43) 0,53) 4,35) 2,04) 2,22)

Fuente: Propia.
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ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO10
$ $ $ $ $
577.009.940,67  1.186.051.012,9 1.279.130.923,7 1.393.614.356,0 12.198.695.968,7
4 5 8 7
$ $ $ $ $1.007.690.707,1
(60.958.720,06) 217.504.338,30 461.664.108,14 677.934.271,63 2
Fuente: Propia.
8.4 Proyeccion de los estados financieros a tres afios.
Tabla 21
Proyeccion de los estados financieros a tres anos.
2017 2018 2019
ACTIVOS
Caja $ - $ $ -
Bancos $ 36.419.000,00 $  102.000.000,00 $  132.000.000,00
Fondos $ - $
Inversiones $ 15.000.000,00 $ 40.000.000,00
Deudores varios $ - $ 8.000.000,00 $ 12.000.000,00
Inventarios $ - $ - $
Provisiones $ - $ - $
Total Corrientes $ 51.419.000,00 $110.000.000,00 $184.000.000,00
Construcciones y edificaciones $ $ $
Magquinaria y equipos $ - $ - $ -
Muebles de oficina $ 2.919.500,00 $ 2.335.600,00 $ 1.751.700,00
Equipos de computacion y comunica $ 33.500.000,00 $ 26.800.000,00 $ 20.100.000,00
Vehiculos $ $ $
Depre/cion Acum Const y $ $ $
Edificaciones
Depre/cion Acum Maquinariay Equi  $
Depre/cion Acum Muebles de oficina  -$ 583.900,00 -$ 583.900,00 -$ 583.900,00
Dep/cion Acum Equi Computo y -$ 6.700.000,00 -$ 6.700.000,00 -$ 6.700.000,00
Comunica
Depre/cion Acum Vehiculos $ $ $

Total Fijos :

$ 29.135.600,00

$ 21.851.700,00

$ 14.567.800,00

Otros Activos

Diferidos

Amortizacion Acumulada

Valoraciones

Propiedad planta y equipos

$
$

$
$

K| A A A

&L | L &4




TOTAL ACTIVO $ 80.554.600,00 $ 131.851.700,00 $198.567.800,00
PASIVO

Proveedores $ $ - $ -
Obligaciones Bancarias $ 3.933.306,00 $ 3.933.306,00 $ 3.933.306,00
Acreedores Varios $ $ - $ -
Impuestos por pagar $ 21.218.077,98 $  13.667.677,98 $  26.674.484,76
Obligaciones Laborales $ $ - $ -
Diferidos $ $ B $ _

TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 25.151.383,98 $ 17.600.983,98 $ 30.607.790,76

Pasivo a Largo Plazo

Obligaciones Bancarias $ 21.851.700,00 $  19.423.733,33 $ 16.995.766,67
Cesantias consolidadas $ $ $ -
Cuenta de socios $ $ $ -

TOTAL PASIVO $ 47.003.083,98 $ 37.024.717,31 $ 47.603.557,43
PATRIMONIO

Aportes Sociales $ $ - $ -
Apropiaciones $ $ - $ -
Disponible Ejercicios Anteriores $ - $ - $ -
Resultado neto del Ejercicio $ 33.551.516,02 $ 94.826.982,69 $  150.964.242,57
Apropiaciones del ejercicio $ - $ -
Disponib]e Ejercicio Actual $ 33.551.516,02 $ 94.826.982,69 $  150.964.242,57
Revalorizacion del Patrimonio $ $ - $ -
Superavit por valorizacion $ $ - -

TOTAL PATRIMONIO

$
33.551.516,02

$  94.826.982,69

$ 150.964.242,57

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

$ 80.554.600,00

$ 131.851.700,00

$198.567.800,00

Fuente: Propia.
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8.5 Estado de resultados proyectado.

Tabla 22

Estado de resulatods proyectado.

Ingresos en $ $
ventas - 30.000.000,00 70.000.000,00
$ $
Otros Ingresos 15.000.000,00 £0.000.000,00 40.000.000,00
Costos operacion $ $
yo oo 53.080.000,00  60.550.000,00 143.551.600,00
funcionamiento
Costos $ $
financieros 3.933.306,00 3.933.306,00 3.496.272,00
. $ $
Depreciaciones 7.283.900,00 7.283.900,00 7.283.900,00
UTILIDAD $ $
GRABABLE (49.297.206,00) 38.232.794,00 (44.331.772,00)
$
Impuestos (33%) 1$6 268.077.98 (12.616.822,02 14.629.484,76
.268.077, )
UTILIDAD S S
NETA (65.565.283,98) 50.849.616,02 (58.961.256,76)
. $ $
Depreciaciones 7.283.900,00 7.283.900,00 7.283.900,00
Abono Capital _$ 2$427 966.67 2.427.966,67
FLUJO $ $
‘L)PERACIONA (72.849.183,98)  41.137.749,35 (68.673.123,43)
Inversion fija $
J 36.419.500,00
Inversién capital $ $ $
de trabajo 28.506.653,00  3.735.000,00 41.282.283,00 61.504.925,00
Préstamo §
21.851.700,00
FLUJO $ $ $
INVERSION  43.074.453,00  3.735.000,00 41.282.283,00 61.504.925,00
NETA
Recuperacion
inversion fija
Recuperacion
inversion capital
de trabajo
Deudas
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Valor de
continuidad
VALOR $ $ $ s ]
RESIDUAL - - -
FLUJO NETO $ $
EFECTIVO $ (76.584.183,98 $ (130.178.048,43)
TOTAL (43.074.453,00) (144.533,65)
Fuente: Propia.
8.6 Flujo de caja proyectado.
Tabla 23
Flujo de caja proyectado.
Flujo de Caja 2017 2018 2019
Ingesos
Ventas y recaudos $ — $
30.000.000,00  70.000.000,00
Recaudos capital semilla y $ $
Crowdfounding $ 15.000.000,00 80.000.000,00  40.000.000,00
Recursos apotes parafiscales $ - _$ _$
. . . $ $
Obligaciones Financieras $ 3.933.306,00 3.933.306,00 3.933.306.00
Otros Ingresos $ - _$ _$
$ $
TOTAL INGRESOS § 11.066.694.00 " 106.066.694,00 106.066.694,00
EGRESOS
Implementacion Aplicacion $ 33.500.000,00 _$ _$
$ $
Pago Proveedores $ 1.680.000,00 2.520.000,00 7.560.000,00
- . $ $
Gastos Administratibos $ 11.800.000,00 13.080.000,00  14.571.600,00
Gastos de Ventas $ - _$ _$
Pago Pasivos $ - _$ _$
Comisiones $ . 3 $
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$ $
Gastos Mercadeo $ 500.000,00 5.000.000,00
$
TOTAL EGRESOS S 46980.00000 o0 ooig S 2713160000
$
SALDO OPERACIONAL $35.91330600  gogcccoigp S 78.935.094.00
Apropiacion Fondos Oblig.
$
EFECTIVO INICIAL $ - o360 S 5405338800
$
SUPERAVIT $ - 405338800 S 13298848200

Fuente: Propia.

8.7 Aspectos de legalizacion y constitucion.

Los aspectos de legalizacion y constitucion de la empresa estan especificados en el

cronograma de la organizacion que esta en el primer punto del presente documento. En este

cronograma se especifican los requerimientos que existen para constituir la sociedad anénima

simplificada en el ordenamiento territorial Colombiano, asi mismo como las fechas en que se va

a realizar los tramites de los mismos.
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9. ANEXOS

Anexo 1: Ingresos Mundiales de las Grabaciones de la Industria Musical 2004-2014

GLOBAL RECORDED MUSIC INDUSTRY REVENUES
2004-2014 (USS BILLIONS)

05

0.6 06
22
0.8
0.3
44 0.9
6.9
17.8
1AL
6.8

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Total
avenue 214 207 192 179 16.7 15.7 155 15.6 15.0 15.0
W Physical ™ Digital M Performancerights M Synchronisation Source: IFPI
IFPI 2015

Fuente: Federacion Internacional de la Industria Fonografica. www.ifpi.org/
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Anexo 2: Mapa de empatia

MAPA DE EMPATIA

[

PENSH

SIENTE

Despues de entrevistar, observary pasar con tus clientes y usuarios,

. complefaelsiguiene mapa de empatia. |

Pierdo demasiado tiempo
organizando mi musica en
cada una de las aplicaciones.
No lagro tener en un solo
lugar la msica que me gusta.
No vale la pena pagar por
aplicaciones que no satisfacen
completamente mis
necesidades musicales.

Se hace dificil organizar la
misica cuando los disefios y
métodos de uso de las
plataformas son tan
diferentes.

En las plataformas actuales
como Spotify y Deezer no se
encuentra misica emergente
0 novedosa.

Es desgastante el usar
muchas aplicaciones a la vez.
Me qustarfa poder tener todo
mi misica en un mismo lugar.
Me gustarfa que las
aplicaciones tuvieran sistemas
de operacion similares para
asl organizar de manera
homogénea la musica en las
diferentes aplicaciones.

Frustracion al no encontrar
todo el contenido musical
deseado en |a plataforma que
normalmente usa.

Siente incomodidad al tener
que pasar manuaimente de
aplicacitn en aplicacion.
Pereza de usar miiftiples
aplicaciones.

Tedio por el proceso de
organizar su contenido
musical.

Usa diferentes plataformas
para encontrar todo el
contenido musical que busca.
Organiza metddicamente y
repefitivamente su contenido
musical.

Descarga ilegaimente la
milsica que no encuentra
disponible.

Decide no satisfacer su
necesidad y opta por usar solo
una plataforma.

Fuente: Propia
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Anexo 3: Cinco ;Por qué?

/ g I 1 5 I I I . !
VIAJE DEL CLIENTE Y LOS 5 POR QUE | usuarios ,completa el siguiente viaje del cliente y algunas preguntas
Entra a una de las
bl No logra encontrar en | icaci .
gpicacianes de ap(ﬁcagignelacgan;dr? qu?e Egtur:tr::r ?;ria?'pé;dcﬁclﬁr;a Guarda en su payist g
streaming musical que b ) . cancion encontrada.
fiene. usca. quiere.
Porque la apiicacitn no ha pagado por los T o & : Porque desea escucharla en el futuro.
:zm qleu::: ém&ms&m_ :w’gd{';;m pg" Wo‘%m wm . :m fiene varias aplicacianes de sireaming :m‘que e g;:lm mum_u .
Porque encuentra en la misica un ;;?: dlsf:;.:d mmﬂxu&%ﬂ: + Porgue no existe una que satisfaga lodas sus QU:?:E £5 061 TR0 Y Btwgsa oe il
rmomento de distraccion y diversion. Porgue 1o es Lna cancien comercial, . mmﬁdaﬂ":—um ———— Bty o it _
g::m:wdammar sus :&:rzﬁ ;u;:fni!nmamgida masha : sm ga um;‘ggﬂmﬁﬂ:ﬁmm me; ?ﬂm;: l:ez qle
Porque lo relaja. ;‘;ﬁ&“;:‘immﬁa:z:‘;j;mm . ;m:;can diferenciarse en el mercado. e
. Debe cambiar .
Quiere escuchar un Ebapﬁgaci 631 de Decide quedarse con
copglomerado de constantemente para Se gientg frustrado e SO|fJ una plataforma y no
canciones que guardo ssoniohiar i eaicioNgs insatisfecho. satisface completamente
en el pasado. __— su necesidad.
Porque desea evocar una Porque es un trabajo tedioso.
sensacion a través de la lista. :mﬁ&f;:;gﬂc;m_ Porque quila mucho tiempo. Pora o el o de s contri
Porque es un melémano. Parque tiene almacenado en PW:eEmlmre’ frocesoen cada L
*  Porque le apasiona la misica, diferentes plataformas el conlenido. ;.m:.quee c;,i e ::?m e Pos s s o s d .
+ Porque experimentar sus ;:’gm:“’ Inlegraciin e an pracesos y disefos dierertes. Porque e e
sentimientos a través de la Parque o e-)dshe una apicacion ue buscan diferenciarse en el mercado. :m drlm ei"."'f.,"m plataformas y
musica. permita inleracluar entre |as mismas.

Fuente: Propia
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Anexo 4: Modelo Canvas

Socios clave

Empresas que mediante sus
apliaciones distribuyen musica
digital y musica por streaming en
&l mercado,

Actividades clave ﬁﬁ
kN

Desarrollo de la aplicacién y el

mantenimiento de la misma.

La administracién y utilizacién
de las redes sociales.

Negociaciones con las aplicaciones
de streaming en el mercado,

Recursos clave
J--!{_.

]

.A”‘
it

Acuerdos respecto a permisos de uso
de la informacién de las aplicaciones.

Plataformas, el software yla marca.

Propuestas de valor @

Laintegracion y sincronizacién
instantanea de todo el contenido
musical que el usuario tenga en
su portafolio de aplicaciones
musicales.

Unarden unificado y tnico de este
contenido, €l cual se encontrara
en un solo lugar.

Le permite al usuario disfrutar a la
vez |as ventajas que cada una

de las aplicaciones disponibles
en el mercado ofrece.

Relaciones con rlr'mte.fQ

Servicio automatico.

Integracién coherente con el usuario
yde la mejor calidad al sincronizar
apps.

Bl usuario tendra el control completo
del contenido musical,

Canales
Pagina web the la aplicacién.
Aplicacién para computadores.

Aplicacién para smartphones.

Segmentos de cliente &'i)

Amantes de [a musica: seguramente
tuvieran o han tenido una coleccién
musica bien definida (Coleccién fisica
o digital). Buscan acceso a un gran
numerode contenido musical y estar
enterados de las ultimas novedades
musicales. Dessan un control total
sobre su musica,

Fanaticos de la musica: no son tan
aficionados coma los amantes dela
musica pero aun asi esta juega un
papel fundamental en sus vidas. Les
gusta tener €l control sobre su musica
por lo que buscan tenerla organizada,

os anunciantes: empresas interesadas|
e promocionar sus productos
y serviicios mediante publicidad.

Los programadores que desarrollaran Redles sociales como Facebook y
el aplicativo, Twitter,
El equipo de mercadeo,

Estructura de costes Fuentes de Ingresos

Mantenimiento de los servidores.

Salario programadores. Porcentajes de comisiones a appley google.

Costo del domino de [a pagina web.

Costo de la creacién de la aplicacién,

Ingresos por publicidad,

Ingresos mensuales por suscriptores al plan Premium,

Fuente: Propia
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