
ANEXOS. 
 

 
MODELO DE NEGOCIO.   

 
AUDIOLOGIC: Empresa que provee soluciones a la medida para eventos que 
requieran amplificación sonora. 

 

BACK OFFICE: 

 

 

FRONT OFFICE: 

 

 

8) RED DE 

PARTNERS 

O ALIADOS: 

 Proveedores de 
alquiler de 
equipos. 

 Promotores de 
eventos. 

 Publicistas y 
empresas de 
logística. 

 Instituciones 
gubernamentale
s y estatales. 

 Diseñadores de 
páginas web. 

 

7) ACTIVIDADES 

CLAVES: 

 Operación y 
calibración de los 
equipos. 

 Encuestas de 
satisfacción. 

 Evaluación de 
resultados. 

 Administración 
de la comunidad 
digital y la pagina 
web. 

 Administración 
del 
departamento de 
ventas.    

 

2) PROPUESTA 

DE VALOR U 

OFERTA 

INNOVADORA Y 

COMPETITIVA: 

 Audiologic 
proporciona 
soluciones 
de audio a la 
medida con 
una 
trayectoria 
profesional 
destacada en 
la prestación 
de los 
servicios en 
eventos 
culturales y 
calidad en la 
operación 
del sistema 
de sonido. 

 

4) RELACIONES 

CON LOS CLIENTES: 

 Una vez finalizado el 
evento se realiza un 
seguimiento a los 
clientes, buscando su 
opinión y en que 
aspectos puede 
mejorar el servicio. 

 Audiologic creará y 
administrará una 
comunidad 
interesada en el 
desarrollo del 
servicio.  
 

 

1) SEGMENTOS 

DE MERCADO: 

 Instituciones 
que promueven 
eventos y 
realizan 
actividades 
culturales, 
empresas 
gubernamental
es y estatales 
que necesiten 
equipos de 
sonido para 
eventos de 
tamaño 
pequeño y 
mediano. 
 

 Audiologic 
provee de su 
servicio a 
músicos, 
bandas, 
agrupaciones 
musicales, 
ingenieros de 
sonido. 

 

6) RECURSOS 

CLAVES: 

 Gerentes, Ingenieros 
de sonido y técnicos.  

 Equipos profesionales 
para audio y 
computadores.  

 Transporte. 

 Mobiliario de oficina. 
 

 

3) CANALES DE 

DISTRIBUCIÓN Y 

COMUNICACIONES: 

 Domicilio en 
Bogotá. 

 Vente directa con 
los clientes. 

 

9) ESTRUCTURA DE COSTOS: 

 Alto Costo: Equipos y capacitación de 
profesionales. 

 Bajo Costo: Transporte y logística. 

 

5) FLUJOS DE INGRESOS: 

 Rentabilidad: 18% para el primer año de 
actividad. 

 A través de 120 eventos vendidos a un 
número de clientes que oscilen entre 5 y 10. 

 
 
 
 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 


