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Resumen 

El presente trabajo propone una nueva unidad de negocio para una empresa ya 
constituida (THEVOZ S.A.S.: El Locutorio). Presenta entonces una descripción 
de la empresa y de la oportunidad de negocio que la nueva unidad pretende 
aprovechar. La oportunidad es la demanda y necesidad por parte de los 
estudiantes de la Universidad EAN de programas especializados en desarrollar 
las habilidades comunicativas, en particular, y blandas, en general. La nueva 
unidad de negocio se denomina El Locutorio en la U y se propone suplir esta 
demanda y necesidad mediante su programa de entrenamiento propio y 
especializado, uno que ha desarrollado a lo largo de más de diez años y que se 
distingue de otros programas por su carácter personalizado y totalmente 
práctico. En concordancia, detalla las herramientas usadas para diseñar, evaluar 
y explorar el modelo de negocio. 

Palabras clave: habilidades blandas • comunicación • entrenamiento • 
asertividad • persuasión. 

 

 

 

Abstract 

This paper is a propposal for a new business unit from an already established 
company (THEVOZ S.A.S.: El Locutorio). Hence provides a description of the 
company and the business opportunity that the new unit intends to take 
advantage of. The opportunity lies in the demand by the EAN University 
students for programs specialized in developing communication skills, in 
particular, and soft skills, in general. The new business unit is called El 
Locutorio en la U and intends to meet this demand through its own specialized 
training program, one that it has developed over more than ten years and that is 
distinguished from other programs by its personalized and totally practical 
nature. Accordingly, it details the tools used to design, evaluate and explore the 
business model. 

Keywords: soft skills • communication • training • assertiveness • persuasion. 
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1. Introducción 

 

Todo ser humano tiene la capacidad del hablar, pero no todos logran desarrollar 
la habilidad para comunicarse efectivamente. En un informe de “Escasez de 
oportunidades laborales para jóvenes”, de ManpowerGroup (2020), se indica 
que, de una muestra de 3.000 jóvenes de 14 países de Latinoamérica entre los 
18 y 29 años, de una persona para interactuar efectivamente a nivel personal y 
profesional el 4 % asegura que una de las razones por las cuales no los 
contratan es la falta de habilidades blandas, que son aquellas asociadas a la 
inteligencia emocional y a la capacidad con otras personas, y que incluyen, con 
alta preponderancia, las habilidades comunicativas. 

Y es ahí donde aparece El Locutorio (THEVOZ S.A.S.), una empresa fundada 
el 15 de diciembre de 2010 con el propósito de ayudar a mejorar el desarrollo 
de las habilidades de hablar en público o, mejor, de comunicar en público 
mediante entrenamientos personalizados que se basan en diferentes teorías que 
les dan un norte y sustento científico; y en donde la práctica y la repetición 
hacen que el entrenamiento aumente su valor pedagógico y, por ende, la 
importancia de la creación de un discurso propio enfocado en tener una 
comunicación asertiva y no verbal adecuada a la hora de enfrentar un escenario. 

El Locutorio es una idea que nace desde los medios de comunicación, la 
publicidad y la locución. Trayendo consigo las herramientas de cada una de 
estas profesiones, ha logrado ilustrar y preparar a personas del común, es decir, 
a personas que no se dedican a los medios de comunicación. 

“La comunicación asertiva puede ser usada para propiciar la formación de 
hábitos de autonomía educativa en el estudiantado y a su vez, promover la 
calidad de vida de las personas” (Solórzano, 2018). Y es que si lo pensamos 
bien lo que más hacemos después de respirar es comunicarnos. Por eso le 
apostamos a abordar desde diferentes ángulos este reto que se convierte en un 
dolor de cabeza de las compañías y profesionales, ya que en su día a día 
descubren que la expresión oral efectiva es una de las herramientas más 
eficaces para alcanzar muchos de sus objetivos (Escarpanter, 2010). 

El Locutorio nació, pues, como un gimnasio de la comunicación, se alejó de las 
palabras “escuela tradicional” y se acercó a la audiencia como un lugar que 
valora más la repetición práctica que la información y la mera teoría. Y hoy, 
mediante este trabajo, se propone crear una nueva unidad de negocio: El 
Locutorio en la U, que se enfoca en los estudiantes de pregrado de las diferentes 
carreras de la Universidad EAN en modalidad presencial, con el fin de 
ofrecerles un programa de formación en habilidades orales para hablar en 
público que les permita fortalecer sus competencias comunicativas y el poder 
de hablar ante un auditorio por pequeño que este sea. 
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En ese sentido, el objetivo general de este trabajo es que El Locutorio en la U, 
la nueva unidad de negocio de El Locutorio (THEVOZ S.A.S.), se convierta en 
la empresa líder en entrenamiento en comunicación asertiva y no verbal entre 
estudiantes universitarios y profesionales de todas las áreas del conocimiento de 
la Universidad EAN. En concordancia, los objetivos específicos son 1) hacer 
un piloto de la nueva unidad de negocio, El Locutorio en la U, en la 
Universidad EAN a fin de verificar si se obtienen los mismos resultados de 
aceptación y de interés en el entrenamiento que se han obtenido en la 
experiencia de cerca de diez años de El Locutorio (THEVOZ S.A.S.)  y 2) 
viabilizar esta nueva unidad de negocio dentro de la Universidad EAN para que 
los estudiantes fortalezcan sus habilidades de comunicación con antelación a la 
vida profesional y laboral. 

Los problemas de comunicación y habilidades blandas a los que ellos se 
enfrentan se traducen en una baja asertividad en la comunicación que impacta la 
percepción en su liderazgo, lo que refuerza la premisa de que la comunicación 
no es solo lo que se dice, sino también lo que la gente escucha (Ortega y 
Castanyer, 2010). 

En este sentido, ratificamos que la puerta a la inversión de tiempo y recursos en 
el desarrollo de habilidades para la expresión oral siempre está abierta; esa 
inversión se convierte en “un seguro de vida profesional” ya que ayuda, entre 
otras cosas, a proteger la reputación del profesional. Desarrollar un programa de 
formación en habilidades orales para hablar en público pareciera sencillo, pero 
la experiencia dice otra cosa. Fortalecer esas habilidades implican variables que 
van más allá de la técnica: los seres humanos tienen una aversión a la pérdida, a 
sentirse excluidos, y exponerse ante un público atenta contra el instinto básico 
de una persona de sentirse segura o tener la certeza de que nada malo le va a 
pasar. 

La comunicación hace parte del conjunto de habilidades que contribuyen 
positivamente al desarrollo personal y profesional de una persona. Con 
frecuencia, ha sido definida como el intercambio de información que se da entre 
dos o más individuos (Yangali y Escobar, 2021). 

Matemáticamente las personas acumulan más años de experiencia comunicando 
que en aquello en lo que se vuelven expertos gracias a la universidad, la vida y 
el trabajo. ¿Por qué si las personas reconocen lo que es una comunicación 
efectiva no logran traducir ese conocimiento en el momento de exponer en 
público? La mayoría de seres humanos, salvo malformaciones concretas, 
desarrollan la funcionalidad del habla alrededor de los dos años de edad 
(Quintero, 2020). 

La importancia de comunicar y hablar en público es vital. En El Locutorio, una 
de las frases que más se utiliza es “todo comunica”, ya que por medio de la 
experiencia vivida en los entrenamientos hemos logrado establecer que un 
color, un olor, una prenda de vestir, un peinado, un tono, un movimiento o una 
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mirada son capaces de establecer ese simple hecho de comunicar, significar o 
advertir. 

El Licenciado en Historia y Ciencias Políticas de la Universidad de 
Pennsylvania y doctor en Política por la Universidad de Oxford, Frank Luntz 
escribió: “Lo importante no es lo que dices, sino lo que la gente entiende”. 
Entender que la comunicación se da en el terreno de la percepción es 
fundamental para el inicio de un entrenamiento en habilidades comunicativas. 

Las habilidades del siglo XXI vienen de la mano con la revolución tecnológica, 
ya que esta trajo consigo miles de cambios a la hora de comunicarnos, es 
evidente. Pero hay elementos que son una constante, como la llamada oratoria. 
“La transmisión de una información a través de un canal no tiene la misma 
naturaleza que el empleo de una opinión y su transmisión al auditorio. En 
consecuencia, en el caso de la argumentación es necesario pensar en un 
esquema de comunicación ad hoc” (Breton, 2014).  

Por su parte, Teresa Pont i Amenós, en su libro La comunicación no verbal, 
reafirma la importancia de la una deducción que hemos descubierto en El 
Locutorio: “todo comunica”. “Las expresiones faciales, el contacto ocular, las 
características de la voz, el tacto, el tono muscular, la calidad y el estilo de los 
movimientos del cuerpo y la actitud constituyen los elementos básicos del 
lenguaje corporal” (Pont i Amenós, 2010; Piperno, 2021). 

“Se calcula que aproximadamente entre el 60 % y 70 % de la información que 
recibimos proviene del lenguaje no verbal (gestos, posturas, miradas, prendas 
de vestir, etc.)” (Rosales, 2013). Todo complementa, todo suma, todo genera y, 
sobre todo, todo comunica “Detectar y observar el tipo de lenguaje no verbal, y 
poder comprenderlo es también un acto de comunicación humana que, 
generalmente, va siempre al lado del lenguaje verbal que se emite” (Pont i 
Amenós, 2013).  

Para que la comunicación verbal sea posible, es necesario un lenguaje formado 
por palabras que esté sujeto a ciertas reglas y que sea compartido, aceptado y 
utilizado por un grupo de personas (comunidad lingüística). “Para establecer 
una comunicación verbal, es necesario que cada sujeto cumpla con una serie de 
requisitos físicos y aptitudes mentales que le permitan, por una parte, articular 
palabras y sonidos y, por otra, aprender sus significados” (Quijada, 2014). No 
es pararse frente a un público a ver qué sale. El ejercicio tiene que ser más 
estructural, desde la construcción del discurso, pasando por la comunicación no 
verbal, la creatividad, la coherencia, el impacto, la confianza, la contundencia, 
entre otros aspectos. Para eso está El Locutorio. 

Y para eso se propone una nueva unidad de negocio de El Locutorio centrada 
en los estudiantes de la Universidad EAN, en donde hallamos, gracias a 
encuestas realizadas a estudiantes de la universidad, que existe la necesidad de 
complementar y reforzar las líneas académicas en habilidades comunicativas 
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existentes. Las encuestas realizadas evidencian que hay falencias y vacíos en 
dichas habilidades entre los estudiantes y que ellos tienen conciencia tanto de 
que presentan dichas falencias como de la importancia de superarlas para tener 
mejores perspectivas profesionales y personales. 

Entre las consecuencias de las limitaciones de las líneas académicas en 
habilidades comunicativas de la universidad se tiene que el desarrollo de estas 
habilidades entre los estudiantes permanece sin ser abordado de manera eficaz y 
óptima. Y, en esa medida, no se forman profesionales suficientemente 
competentes en dichas habilidades y, por ende, que no se gradúan profesionales 
más integrales. 

El Locutorio en la U nace justamente para ofrecer una solución a esta 
necesidad. Se plantea hacerlo llevando a las aulas y espacios universitarios el 
entrenamiento personalizado, especializado y totalmente práctico que ha 
desarrollado en El Locutorio durante cerca de diez años de ejercicio 
profesional. Se propone, entonces, llevar a los estudiantes, a sus lugares de 
estudio, y no a la inversa, los servicios en desarrollo de habilidades 
comunicativas que El Locutorio tiene consolidados. 
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2. Modelo de negocio y validación 

 

El Foro Económico Mundial plantea que para 2025, 85 millones de puestos de 
trabajo pueden ser desplazados por un cambio en la división del trabajo entre 
humanos y máquinas, pero pueden surgir aún más trabajos (97 millones) que se 
adapten mejor a la nueva división del trabajo entre humanos, máquinas y 
algoritmos. 

McKinsey Global Institute (2018) divide las habilidades claves para los 
trabajadores del año 2030 en tres grupos: 

1. Cognitivas superiores: estas habilidades incluyen alfabetización y 
escritura avanzadas, habilidades cuantitativas y estadísticas, 
pensamiento crítico y procesamiento de información compleja. 

2. Sociales y emocionales: las llamadas “habilidades blandas”, incluyen 
la comunicación y la negociación avanzadas, la empatía, la capacidad de 
aprender de forma continua, de gestionar a los demás y de ser adaptable. 

3. Tecnológicas: abarcan todo, desde habilidades de tecnologías de la 
información y la comunicación básicas hasta avanzadas, análisis de 
datos, ingeniería e investigación. Desarrolladores de software, 
ingenieros, expertos en robótica y científicos. 

Las habilidades blandas en las competencias profesionales de los estudiantes 
universitarios, emprendedores y empresarios de Colombia son vitales para 
afrontar las necesidades y desafíos del siglo XXI. 

Dichas habilidades sirven de base para el desempeño profesional. Hoy las 
empresas le apuestan a tener profesionales capacitados en comunicación con el 
fin de fortalecer el mercadeo y el discurso empresarial. Evidentemente, esta 
dinámica también fortalece el desempeño y trabajo de los independientes y 
emprendedores, que buscan que su idea de negocio se fortalezca a través de una 
comunicación fluida, espontánea y verosímil. “El sujeto profesional se 
caracteriza por el anhelo de conquistar mayor grado de libertad y de realización 
individual a través de ir escalando posiciones en la organización. De manera 
directa o de manera inconsciente, se sabe que el saber se traduce en poder. El 
conocimiento proveniente de diversas fuentes necesariamente tiene que ser 
traducido en posiciones dentro de una organización” (Prado, 2018). 

La revolución tecnológica del siglo XXI hace que la comunicación sea un 
elemento constante es cualquier profesión. Estamos viviendo un presente en el 
cual las personas quieren ser empresas y las empresas quieren ser personas. 
Esto nos dice que el modo en que nos comunicamos cambia de modos, pero no 
de punto de llegada. 
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“Todo comunica”, esa es una premisa que trae consigo la exposición persistente 
a la que nos vemos sometidos a diario en un mundo donde todo gira entorno a 
lo que se muestra. La constante exposición de redes sociales hace que tanto 
nuestro trabajo como lo que mostramos sea un producto. Continuamente 
estamos vendiendo una imagen para lograr algo a cambio: un trabajo, un 
negocio, aceptación, aprobación o llanamente la construcción de una imagen 
para llegar a una negociación. 

El Locutorio es la respuesta a las premisas presentadas por cientos de personas 
que han tenido algún problema o freno mental para poder desarrollar un 
discurso ante un público. Por eso, desde que El Locutorio centró sus esfuerzos 
en ayudar a que la gente tuviera una experiencia afortunada, precisa y audaz, se 
pensó en la creación de un gimnasio de la voz y la comunicación. 

En el 2010, entonces, fue creado El Locutorio, el gimnasio de la voz y la 
comunicación, y nació para ayudar a que profesionales de todas las áreas 
mejoren sus habilidades en comunicación. Bajo este concepto se ha priorizado 
la práctica para integrar las técnicas y el feedback o la retroalimentación como 
la mejor forma de generar una conciencia y estilo del comunicador, siempre 
valorando la autenticidad de cada participante. 

El Locutorio ha desarrollado y ofrece un entrenamiento personalizado de 12 
capítulos o episodios, o secciones, que se concentran cada uno en aspectos 
fundamentales de las habilidades comunicativas, en particular, y blandas, en 
general: 

1.  Percepción 

2.  Autenticidad 

3.  Equilibrio 

4.  Impacto 

5.  Confianza 

6.  Contundencia 

7.  Creatividad 

8.  Persuasión 

9.  Claridad 

10.  Versatilidad 

11.  Adaptabilidad 
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12.  Coherencia 

Los métodos tradicionales de aprendizaje se caracterizan por una exposición 
continua por parte del pedagogo. Es una metodología en la cual el estudiante se 
limita a tomar apuntes y donde hay una interacción que se basa simplemente en 
hacer preguntas ocasionales. El Locutorio propone un entrenamiento 
personalizado que es todo práctica y que da paso constante a un escenario 
donde se escucha a la persona para afinar un circuito de retroalimentación o 
feedback permanente. Su método es la repetición práctica basada en los rasgos, 
problemas, necesidades y condiciones específicas de aprendizaje de cada 
persona. En ese sentido, su método es de la cocreación. 

Para ello, se recurre sistemáticamente al uso del video, pues permite realizar 
una retroalimentación más certera. La repetición es un mecanismo clave, ya que 
es la técnica para lograr hablar de forma clara y logra afianzar la seguridad 
requerida, de acuerdo con el estilo de cada quien. (Todo eso fue lo que se 
realizó en el piloto efectuado en la Universidad EAN (capítulo 4): escuchar, 
generar un espacio de práctica, entregar la técnica y basar el trabajo en la 
retroalimentación, con el único fin de convertir la comunicación en un buen 
hábito). 

Por su parte, el propósito superior de la Universidad EAN “es aportar a la 
formación integral y del emprendimiento sostenible, considerando la 
investigación, el liderazgo y la innovación elementos fundamentales en la 
generación de abundancia para la humanidad”. 

En ese sentido, su política de sostenibilidad y emprendimiento sostenible es “un 
norte estratégico que establece lineamientos integrales, dentro de la Institución, 
para implementar acciones de impacto positivo sobre el medioambiente, la 
sociedad y la economía, dejando atrás los modelos sustentados en un enfoque 
de desarrollo que se promueve a expensas de la naturaleza”. 

Por eso, hace énfasis en que su política de sostenibilidad sea un camino para 
lograr prácticas económicas y de mercado enfocadas en la sostenibilidad como 
cualidad articuladora y emergente de los sistemas socioecológicos que les 
permite mantener la funcionalidad, la productividad y el bienestar; donde las 
actitudes sociales y cualitativas van enfocadas en la transversalidad del 
conocimiento. 

Bajo la anterior premisa, la estructura curricular de la Universidad EAN, 
incluye la unidad de estudio Cultura del Emprendimiento como asignatura 
transversal que impacta al total de estudiantes en los diferentes niveles de 
formación. 

Se basa en que la emergente realidad global, con su problemática social, 
ambiental y económica, requiere de líderes que tengan una visión más allá de 
solo lograr beneficios económicos. En este sentido, la Universidad EAN, desde 
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su visión y misión institucional, ha decidido formar a sus estudiantes como 
emprendedores capaces de actuar desde la integridad, con mentalidad de 
liderazgo y con altas competencias para desarrollar una comprensión más 
compleja de las relaciones entre la creación de valor social, ambiental y 
económico. 

Desde esta perspectiva, se busca en esta unidad formar líderes emprendedores 
que identifiquen las problemáticas globales y cómo estas se relacionan con 
problemáticas locales. Adicionalmente, con base en sus aptitudes, se busca que 
identifiquen su perfil emprendedor, ya sea como gerente visionario que es capaz 
de aportar ideas y liderar proyectos al interior de una organización, o como 
emprendedor de corazón capaz de identificar necesidades, conectarse con 
quienes las adolecen y encontrar soluciones sostenibles. 

Los líderes que la Universidad EAN se propone formar reconocen los 
conceptos de emprendimiento, sostenibilidad, liderazgo e innovación y los 
interpretan como elementos diferenciadores de un emprendedor que aporta al 
desarrollo social y económico. 

Por todas estas razones, El Locutorio ve en el mercado universitario un 
potencial sobresaliente para brindar entrenamientos enfocados en las 
habilidades blandas que exige el siglo XXI: ve una gran oportunidad para crear 
una nueva unidad de negocio, a la que desde ya bautiza como El Locutorio en la 
U. 

La idea surge de que lo estratégico es no esperar a que los estudiantes de la 
EAN sean profesionales en compañías o tengan un emprendimiento 
consolidado. Pues no hace falta esperar a que en su agenda aparezca una 
reunión clave o que sea una obligación para subir de rol en una compañía, sino 
que, desde ya, desde su formación universitaria, la comunicación juegue a su 
favor, antes de que sea tarde. Un buen líder es por lo general un buen 
comunicador. 

De ahí la decisión de crear El Locutorio en la U como una nueva línea de 
negocio en la que, a través de una posible alianza estratégica con la Universidad 
EAN, se pueda llevar a las aulas de la Universidad EAN el programa de 
formación en habilidades orales para hablar en público que ha desarrollado El 
Locutorio. 

Se busca que El Locutorio en la U sea un seguro de vida del conocimiento que 
están adquiriendo los estudiantes en cada una de sus carreras, pues 
conocimiento no es igual a buena comunicación. “La buena comunicación 
depende de las habilidades de cada quien, aunque ciertamente estas pueden 
desarrollarse. El aprendizaje en esta área, como en todas, no tiene fin. Nos 
encontramos con gran número de detalles muy simples pero relevantes en esta 
cuestión, como el movimiento de los ojos, el tono de voz y, sobre todo, la 
sonrisa” (Parra, 2008). 
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Para explorar esta posibilidad que plantea el Locutorio en la U, se usaron 
algunas herramientas para desarrollar el modelo de negocios. Estas 
herramientas corresponden a una metodología mixta y descriptiva y se 
presentan a lo largo del trabajo. Se adopta esta metodología porque se considera 
que se ajusta más a las características del trabajo desarrollado, que se refiere a 
la creación de una empresa. Esta metodología combina análisis cualitativos 
(como lo son los análisis DOFA o las encuestas) y cuantitativos (como lo son 
las evaluaciones financieras). 

 

2.1 Árbol de problemas 

En primer lugar, se hizo el ejercicio encaminado a identificar el problema 
central que la nueva unidad de negocio se propone abordar y solucionar. En ese 
sentido, se elaboró el denominado árbol de problemas, que incluye el problema 
identificado y sus causas y efectos más relevantes (Figura 1). 

Figura 1. Árbol de problemas 

Efectos   

No se forman 
profesionales 

suficientemente 
competentes en 

habilidades 
comunicativas 

 

No se 
gradúan 

profesionales 
más 

integrales 
(mucho más 
completos) 

 

El desarrollo 
de las 

habilidades 
comunicativas 
permanece sin 
ser tratado de 

manera 
óptima 

   ↑  ↑  ↑ 
   ↑  ↑  ↑ 
   ↑  ↑  ↑ 

Problema   
Las líneas académicas destinadas a desarrollar las 

habilidades blandas presentan una orientación 
metodológica y curricular inadecuada 

   ↑    ↑ 
   ↑    ↑ 
   ↑    ↑ 

Causas   

Se asume 
erróneamente 
que, desde el 
colegio, los 

estudiantes ya 
tienen un 
desarrollo 

suficiente de 
sus habilidades 

blandas 

   

Se asume 
erróneamente 

que los 
estudiantes 

han aprendido 
a desarrollar 
de manera 

suficiente sus 
habilidades 

blandas 
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durante su 
infancia y 

adolescencia 

Fuente: elaboración propia. 

Como puede apreciarse, el problema central es que, en las universidades, 
incluida la universidad EAN, el desarrollo de las habilidades blandas y, en 
particular, de la comunicación oral asertiva y no verbal no es materia de estudio 
de una línea académica que tenga como objetivo lograr que los estudiantes las 
desarrollen. 

Por lo tanto, al abordar dicho problema y ofrecer una solución para este, las 
universidades lograrían formar profesionales más competentes e integrales. 

 

2.2 Mapa del sistema del negocio 

Asimismo, se diseñó el mapa del sistema del negocio (Figura 2). Este mapa 
presenta los principales actores con los cuales El Locutorio (THEVOZ S.A.S.) 
se propone ampliar sus relaciones e interacciones comerciales. 

Figura 2. Mapa del sistema del negocio 

 

Fuente: elaboración propia. 

En particular, la empresa se propone establecer relaciones de sociedad con 
universidades, mediante la unidad de negocio El Locutorio en la U, con el fin 
de expandir el mercado en el que ofrece su programa de entrenamiento 

GIMNASIO DE LA 
COMUNICACIÓN

1

El Locutorio

UNIVERSIDADES
3

Socio 1

proveedor 1

ESTUDIANTES 
2

Cliente 1

Cliente 2

CANDIDATOS, CONFERENCISTAS Y 
COMUNICADORES

2ENTIDADES 
ESTATALES

3

CÁMARAS DE COMERCIO
MINISTERIOS
CONGRESO

4
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personalizado. (El análisis DOFA de la empresa permite ampliar la información 
ofrecida en este mapa). 

 

 

2.3 Modelo de negocio sostenible 

Adicionalmente, en esta etapa de modelo y validación, se trazó y elaboró el 
denominado lienzo de modelo de negocio sostenible (Figura 3). Este 
instrumento permitió consolidar la información sobre identificación de aliados 
clave y de clientes, principales actividades y procesos y recursos, productos y 
servicios, canales de mercadeo y estrategias de relacionamiento, así como sobre 
identificación de costos (generales, ambientales y sociales) y de beneficios 
(económicos o ingresos, ambientales y sociales). 
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Figura 3. Lienzo de modelo de negocio sostenible 

 

Fuente: elaboración propia. 
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3. Análisis del sector y del entorno 

 

3.1 Caracterización del sector 

Las habilidades blandas también llamadas habilidades transferibles (Unicef, 
2021 y 2022) necesitan de preparación para lograr claridad sobre ideas en 
general. Después de respirar la actividad social que más desempeñamos es 
comunicar. Todos somos comunicadores y es por eso que no debemos caer en 
tecnicismos, el lenguaje sencillo y claro es una de las puestas en escena claves 
para ser recordados y entendido. 

Los datos históricos son importantes para dar a nuestra charla o exposición el 
contexto necesario, además de incluir cifras y anécdotas. Pero todo esto sobre la 
base de la preparación y conocimiento de nuestras audiencias. Sin dejar a un 
lado el manejo efectivo de nuestra voz y postura. La práctica hace al maestro 
decían las abuelas, pues en comunicación y sobre todo en el tema de hablar en 
público es esencial. 

La claridad mental se cimienta y llega precisamente a la hora de enfrentar un 
escenario, donde se desarrollar la asertividad y seguridad. Dos elementos 
obligatorios para generar empatía y perder el miedo al enfrentarse a un público, 
cualquiera que este sea. 

Hablando de miedo, hay que asumirlo y normalizarlo, No improvisar, 
estructurar el discurso, prepararse y dejarlo fluir. Es un proceso eterno, vivimos 
preparándonos para hablar en público 

Hablar en público es una habilidad necesaria para la supervivencia profesional 
y personal, toda vez que nos permite comunicarnos a otras personas, comunicar 
necesidad, deseos y límites. Hablar en público permite el ejercicio del liderazgo 
y permite expresar la creatividad. El ser humano se concibe a través de los 
intercambios y estos se hacen posibles a través del uso de la palabra. 

Aprender a comunicar se puede aprender, se pueden enseñar estructuras de 
comunicación, se puede entrenar el cuerpo, la voz y el mensaje. Requiere un 
elevado compromiso para incorporar los nuevos hábitos y técnicas que requiere 
comunicar con excelencia. 

 

3.2 Análisis PESTEL 

Para caracterizar el sector a nivel macro, se llevó a cabo un análisis PESTEL, 
que es una metodología para evaluar el macroentorno de una organización, a 
través del análisis de seis tipos de factores determinantes: políticos, 
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económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos (o ambientales) y legales (o 
jurídicos). 

Este análisis (Tabla 1) permitió establecer los principales factores 
determinantes del macroentorno de El Locutorio y el Locutorio en la U. 
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Tabla 1. Análisis de factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y legales 

Factores 
políticos 

Factores 
económicos 

Factores 
sociales 

Factores 
tecnológicos 

Factores 
ecológicos 

Factores legales 

El actual 
gobierno le 
apuesta a la 
innovación para 
evidenciar la 
importancia del 
sector cultural 
para el país. 

La apuesta 
gubernamental 
en créditos para 
emprendimientos 
con la apuesta al 
sector cultural, 
que al parecer 
suena perfecto en 
el papel, pero en 
la práctica no lo 
es. El Gobierno 
muestra números 
importantes en el 
tema, pero en el 
día a día de 
emprendedores y 
empleados lo que 
los medios de 
comunicación 
presentan está en 
entredicho. 

Beneficios y 
desventajas 
están presentes 
en la sociedad, 
la desigualdad 
social de 
Colombia en un 
factor puntual a 
la hora de 
emprender o a la 
hora de buscar 
un empleo. 

Las clases 
virtuales 
después de la 
pandemia 
indudablemente 
aumentaron, 
tanto así que en 
poco tiempo se 
convirtieron en 
una apuesta 
para las 
instituciones 
educativas 

Cada empresa 
tiene la 
obligación de 
generar 
dinámicas en 
torno al buen uso 
de los residuos. 

La estabilidad legal 
de un país es de 
suma importancia 
tanto para la 
economía como 
para la política, que 
al final nos termina 
perjudicando o 
beneficiando. 

Actualmente la 
Alcaldía Mayor 
de Bogotá 
realiza un 
programa 
llamado “Es 
Cultura Local”, 

El empleo según 
datos del DANE 
está 
disminuyendo, 
pero con el 
simple hecho de 
salir a la calle el 

La dinámica 
profesional de 
las habilidades 
blandas está 
llegando a un 
punto en el cual 
se ve 

Muchas 
actividades son 
automatizadas 
pero la 
comunicación 
es un área que 
es personal, 

Desde el punto 
de vista 
estructural, las 
empresas, sin 
importar su 
renglón, tienen 
que crear desde 

Las leyes 
antimonopolio son 
una garantía a la 
hora de emprender, 
son ese aspecto 
estatal que da un 
tipo de igualdad que 
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para dar 
incentivos 
económicos a las 
iniciativas de 
ciudadanos 
referentes a no 
solo a cultura, 
este programa 
reúne a toda la 
atmósfera 
empresarial de la 
capital para 
ayudar a la crisis 
en tiempos de 
pandemia. 

subempleo y la 
informalidad son 
dinámicas en 
crecimiento, en 
donde las 
personas no 
tienen garantías 
laborales ni 
acceso a un 
pensión ni salud 
de calidad. 

referenciado en 
cualquier 
práctica sin 
importar su 
rubro, es un plus 
para cualquier 
profesional 
tener 
conocimiento y 
experiencia en 
dichas 
habilidades. 

particular e 
intransferible. 
Es un sello 
propio que se 
crea con el 
tiempo y con 
esfuerzo. La 
tecnología sirve 
como 
complemento 
para evaluar y 
presentar ideas, 
informes y 
gestión. 

su misión tareas 
enfocadas en que 
el impacto de sus 
actividades 
económicas sea 
amigable con el 
medioambiente. 

pretende que el 
mercado sea 
dinámico y circular. 

Las personas son 
empresas y las 
empresas, 
personas. El 
modelo actual de 
mercadeo y de 
comunicaciones 
nos lleva a que 
las marcas 
quieran que 
personas les 
hablen, es por 
eso que la 
premisa política 
y económica del 
modelo actual 
cuente con 
dinámicas 
establecidas que 

Deuda externa de 
Colombia 
después de la 
cuarentena 
evidentemente 
subió, el dólar es 
un medidor real 
de cómo está el 
país con respecto 
a la economía 
mundial. 

El valor del 
colectivo 
humano es un 
elemento 
esencial en 
cualquier 
organización, 
las empresas, 
más que 
máquinas y 
sistemas, son las 
personas que 
llevan a un 
estatus a esos 
elementos 
laborales, es 
decir, más que 
paredes las 
empresas son 

Año a año la 
tecnología se va 
reinventado y 
respuesta de 
ello es lo que 
antes era un 
aparato 
particular ahora 
se encuentra en 
un celular. 

La información 
que se gesta en 
una organización 
tiene un fin: las 
empresas tienen 
que saber 
comunicar su 
trabajo, y dentro 
de este aspecto 
tienen, sí o sí, 
que dar buen 
manejo a los 
residuos. 

La legislación 
laboral cada día 
tiene una brecha 
mucho más indigna, 
tener una práctica 
como la prestación 
de servicios es muy 
injusto para un 
mercado tan 
precario y 
legalmente hecho 
para unos pocos. 
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muestran 
nombres 
particulares 
convertidos en 
grandes 
empresas. Y 
grandes 
empresas 
transformando 
modelos de 
comunicación 
para que las 
personas las 
sientan como 
parte de un 
mismo equipo. 

personas. 

La reducción de 
impuestos a las 
industrias 
creativas es una 
apuesta 
gubernamental 
en tiempos de 
pospandemia 
para que este 
sector de la 
economía tenga 
un impulso, ya 
que fue el sector 
más afectado en 
el año 2020. 

El acceso a 
recursos privados 
con alto índices 
de intereses hace 
que las pymes 
paguen más 
intereses con 
respecto a las 
grandes 
compañías, 
mantener una 
pequeña o 
mediana empresa 
no es fácil si las 
reglas de juego 
son las mismas 
para todos sin 
importar el 

La importancia 
de identificarse 
con ciertos 
personajes es 
clave a la hora 
de llevar una 
idea a otro 
nivel. No es 
mentira si uno 
dice que tiene 
un referente al 
cual quiere 
seguir, quizá 
igualar. 

La importancia 
del uso de 
energías 
renovables hace 
que los 
procesos sean 
más agiles y 
contundentes. 

 Hecha la ley hecha 
la trampa, 
desafortunadamente 
en cuestiones 
legales el país tiene 
muchas falencias, 
que hacen que los 
poderosos estén por 
encima del bien y 
del mal y que dichas 
reglas sean como 
dicen 
coloquialmente: 
“para los de ruana”. 
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tamaño. 
Después de 
elecciones, el 
país sigue 
divido, la 
apuesta por 
impulsar a 
pequeños y 
medianos 
empresarios es 
una idea que no 
puede quedar por 
fuera en ninguna 
propuesta 
política, no 
importa que 
color tenga la 
candidatura, la 
jugada en un 
país 
tercermundista y 
donde la clase 
media es la más 
afectada con las 
decisiones 
estatales y 
gubernamentales 
tiene que tener 
como eje central 
el auge de las 
pymes y la 
calidad del 
empleo.  

 El 
emprendimiento 
es una idea que 
más que eso 
debería ser una 
política estatal, 
ir más allá, la 
educación 
debería ser 
encaminada a 
apostar no a 
obedecer. 

  La educación como 
derecho 
fundamental es 
promesa del actual 
Gobierno, que no 
quede simplemente 
en el papel. Qué 
distinta sería nuestra 
realidad si este 
derecho fuese 
cumplido en su 
totalidad. 

Las protestas  Las    
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sociales del 
último año han 
sumado a la 
crisis política de 
Colombia, el 
descontento de la 
población con el 
anterior gobierno 
es evidente en 
toda materia. El 
derecho a la 
protesta y una 
población a ser 
escuchada no se 
puede basar en el 
hecho de votar 
cada cierto año. 
Existen otros 
mecanismos para 
exigir 
cumplimiento.  

comparaciones 
son odiosas, 
pero México, 
Argentina y 
Brasil son 
potencia en la 
región en cuanto 
al tema de 
creatividad e 
innovación. 

Una promesa de 
campaña del 
actual presidente 
de Colombia fue 
la apuesta 
enfocada en la 
innovación 
social y de 
convertir al país 
en potencia 
mundial de la 
vida.  

     

En términos de      
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transparencia y 
anti corrupción, 
el Gobierno 
cuenta con la 
Secretaría de 
Transparencia, 
una entidad que 
es la encargada 
de realizar 
alertas 
tempranas y de 
hacer 
seguimiento a 
los recursos que 
se ejecutan en 
todo el país.  
El comienzo de 
un nuevo 
gobierno trae 
consigo 
expectativas y la 
esperanza de que 
lo dicho en 
campaña se 
cumpla. 

     

Conclusiones 
En el contexto 
político, los 
Gobiernos 
nacional y 
distrital, así 
como los 
organismos 
multilaterales, 

En el contexto 
económico, las 
condiciones 
macro no son las 
más favorables: 
alta devaluación, 
alta inflación, 
alto déficit 

En el contexto 
social, no existe 
una cultura 
fuerte de la 
innovación y de 
creación de 
empresa formal. 
Sin embargo, sí 

En el contexto 
tecnológico, 
cada vez son 
más las 
herramientas, 
instrumentos y 
tecnologías de 
comunicación 

En el contexto 
ecológico, las 
empresas de 
formación en 
comunicación 
oral y no verbal 
pueden producir 
sus servicios con 

En el contexto 
legal, la regulación 
tributaria y laboral 
crea condiciones 
que desincentivan la 
creación de empresa 
formal. Por otra 
parte, la regulación 
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han propuesto 
una serie de 
medidas y 
acciones que 
incentivan el 
sector cultural, 
de innovación y 
de 
comunicaciones, 
lo que permite 
prever un 
aumento de la 
demanda por 
formación en 
habilidades 
blandas y 
comunicativas. 

En ese sentido, 
existe la 
oportunidad de 
suplir dicha 
mayor demanda 
mediante la 
ampliación de la 
oferta en ese tipo 
de formación 
(Portafolio 
2021b; Unesco, 
2021a y 2021b). 

público, alta 
deuda pública; 
todo lo cual se 
traduce en 
contracción 
económica o, 
peor, recesión. 

En ese sentido, 
existe la amenaza 
de rentabilidad 
baja, nula o 
negativa. 

Sin embargo, la 
inversión para 
poner en 
operación la 
nueva unidad de 
negocio, en el 
modelo de 
negocio 
planteado, no es 
alta 
(Observatorio 
Latinoamericano 
de Políticas 
Educativas, 
2017). 

existe un 
omnipresente 
ámbito que es 
altamente 
exigente en 
comunicación, y 
que cada vez lo 
es más (redes 
sociales, 
publicidad, 
virtualidad). 

Esto hace más 
imperativa la 
necesidad de 
formarse en 
habilidades 
blandas y 
comunicativas. 

En ese sentido, 
existe la 
oportunidad de 
una demanda 
sostenida o, 
incluso, mayor, 
de formación en 
dichas 
habilidades 
(Portafolio 
2021a). 

entre personas. 

Esto ha hecho 
posible un 
mundo 
hiperconectado 
que ha creado 
un ámbito en el 
que las 
necesidades de 
comunicación 
son 
omnipresentes. 

En ese sentido, 
existe la 
oportunidad de 
una demanda 
sostenida o, 
incluso, mayor, 
de formación en 
habilidades 
blandas y 
comunicativas 
(Andrade y 
Arrubla, 2022). 

un impacto 
ambiental 
relativamente 
bajo. En 
particular, 
pueden hacerlo al 
usar 
infraestructura ya 
existente, lo que 
aumenta la 
eficiencia de 
dicho uso. 
Además, pueden 
implementar con 
facilidad 
programas de 
aprovechamiento 
de residuos y de 
reciclaje. 

de las instituciones 
de educación formal 
es relativamente 
clara y ofrece 
estabilidad jurídica 
e incentivos para la 
creación formal de 
este tipo de 
empresas. 

Fuente: elaboración propia. 
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3.3 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 

Para caracterizar el nivel de competencia en el sector, es decir, para caracterizar 
el sector a nivel micro, se realizó el denominado análisis de las cinco fuerzas de 
Porter (Tabla 2), que es un modelo que permite determinar la intensidad de 
dicha competencia y, por ende, el nivel de oportunidades de inversión y 
rentabilidad que ofrece (Portafolio 2021b; Observatorio Latinoamericano de 
Políticas Educativas, 2017). Las cinco fuerzas operan sobre el entorno 
inmediato de la organización o microentorno: 

Tabla 2. Fuerza 1 (poder de negociación de los clientes o compradores) 

 Enumere los 
tipos de clientes 
que usted tiene o 
espera tener 

¿Qué 
alternativas 
podrían tener 
estos clientes 
para su 
producto? 

¿Cómo puede 
crear lealtad 
para su 
producto o 
servicio 
reduciendo el 
poder de 
negociación con 
los clientes? 

1 Universidades Acceso remoto y 
retroalimentación 
de los ejercicios 
realizados. 

Por más de 7 
años El Locutorio 
ha brindado a sus 
clientes 
entrenamiento en 
voz, discurso y 
expresión oral. 

2 Colegios Acceso remoto y 
retroalimentación 
de los ejercicios 
realizados. 

Por más de 7 
años El Locutorio 
ha brindado a sus 
clientes 
entrenamiento en 
voz, discurso y 
expresión oral. 

3 Medios de 
comunicación 

Acceso remoto y 
retroalimentación 
de los ejercicios 
realizados. 

Por más de 7 
años El Locutorio 
ha brindado a sus 
clientes 
entrenamiento en 
voz, discurso y 
expresión oral. 

4 Agencias de 
comunicaciones 

Acceso remoto y 
retroalimentación 
de los ejercicios 

Por más de 7 
años El Locutorio 
ha brindado a sus 



 Trabajo de grado 
 

 
 

33 

realizados. clientes 
entrenamiento en 
voz, discurso y 
expresión oral. 

Fuente: elaboración propia. 

Tabla 3. Fuerza 2 (poder de negociación de los proveedores o vendedores) 

 Enumere las 
principales 
insumos, 
servicios o 
materiales 
necesarias para 
su negocio 

Para cada 
insumo, servicio 
o material, 
enumere los 
proveedores 
posibles 

¿Cómo puede 
usted trabajar 
mejor con el 
proveedor para 
maximizar su 
poder de 
negociación? 

1 Servicio de 
internet de banda 
ancha 

1 Al ser un servicio 
público se tiene 
que tener una 
confianza en el 
servicio prestado. 

2 Computadores 3 Tener los equipos 
actualizados y en 
buen estado. 

3 Micrófonos y 
accesorios 

1 Tener los equipos 
actualizados y en 
buen estado. 

4 Programas y 
sistemas 

1 Tenerlos 
actualizados y en 
funcionamiento.  

Fuente: elaboración propia. 

Tabla 4. Fuerza 3 (amenaza de nuevos competidores entrantes) 

1. ¿Cómo afectaría un nuevo 
competidor a su negocio?  

La competencia siempre ha estado, 
tocaría empezar con estrategias de 
medios y de comunicaciones a 
evidenciar nuestro trabajo. 

2. ¿Qué harán sus competidores si 
hay un nuevo competidor en su 
mercado?  

Ellos bajarían precios. 

3. ¿Cómo va a responder a un 
nuevo competidor?  

Bajaríamos precios, pero para 
inscripciones en grupo. 

Fuente: elaboración propia. 
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Tabla 5. Fuerza 4 (amenaza de productos sustitutos) 

 Enumere los 
posibles 
productos 
sustitutos que 
sus clientes 
podrían utilizar 
en lugar de su 
producto 

¿Qué tan fácil 
sería para su 
cliente 
considerar esta 
alternativa? 

¿Cómo puede 
diferenciar sus 
productos o 
fidelizar a los 
clientes para 
manejar la 
amenaza de los 
productos 
sustitutos? 

1 Aplicaciones Muy fácil Nuestro servicio 
personalizado y 
el feedback son 
un plus. 

2 Páginas web Muy fácil Nuestro servicio 
personalizado y 
el feedback son 
un plus. 

3 Libros Muy fácil Nuestro servicio 
personalizado y 
el feedback son 
un plus. 

4 Profesores 
independientes 

Muy fácil Nuestro servicio 
personalizado y 
el feedback son 
un plus. 

Fuente: elaboración propia. 

Tabla 6. Fuerza 5 (rivalidad entre los competidores) 

 Enumere sus 
principales 
competidores 

¿Qué 
estrategias 
de negocio y 
crecimiento 
utiliza este 
competidor? 

¿Cómo 
afectará este 
competidor 
a su 
negocio? 

¿Qué acciones 
va a tomar en 
respuesta a las 
acciones de 
sus 
competidores? 

1 Escuelas de 
expresión 
oral. 

Precios bajos. Las 
inscripciones 
particulares 
se reducirían. 

Impulsar más 
la inscripción 
en grupo y 
vincular a más 
empresas que 
quieran 
nuestros 
entrenamientos. 

2 Academias de Precios bajos. Las Impulsar más 
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presentación. inscripciones 
particulares 
se reducirían. 

la inscripción 
en grupo y 
vincular a más 
empresas que 
quieran 
nuestros 
entrenamientos. 

3 Educación no 
formal en 
universidades. 

Alianza con 
sus alumnos 
de pregrado y 
posgrado. 

Las 
inscripciones 
particulares 
se reducirían. 

Impulsar más 
la inscripción 
en grupo y 
vincular a más 
empresas que 
quieran 
nuestros 
entrenamientos. 

Fuente: elaboración propia. 

La estructura de El Locutorio hace que el producto principal de la organización 
sea el entrenamiento individual en comunicaciones. La estructura sigue siendo 
lineal, como la propuesta de Porter, la barra transversal en la parte inferior de 
las actividades, que es el marketing y las ventas. Como este es un servicio de 
comunicaciones, que se basa y garantiza su éxito a partir de la reputación, el 
posicionamiento y el reconocimiento, la estrategia de marketing es una 
actividad primaria transversal en toda la cadena de valor, que además se puede 
ver afectada por la ausencia de alguna de las actividades que arriba se ubican. 
Por eso es clave mantenerla transversal y no perderla de vista. 

 

 

3.4 Mapa de empatía 

Para precisar más los rasgos de los clientes del Locutorio en la U, se realizó un 
mapa de empatía (Figura 7), cuyos componentes y preguntas permiten ponerse 
en sus zapatos y conocer así sus problemas, deseos, necesidades, ideas y 
sentimientos. 

Tabla 7. Mapa de empatía 

¿Qué piensa y siente? 

 
• Ser estudiante es proyectarse. 



 
El Locutorio en la U  

 
 

36 

• Si otros hablan y presentan bien, yo también puedo 

• Frustración por el miedo escénico. 
 

¿Qué oye? 

 

¿Qué ve? 

 
• Las redes sociales son el elemento 
para mostrarse como comunicador. 

• La radio siempre está presente. 

• La lectura hace que su vocabulario 
sea cada vez más rico. 

• La comunicación es un elemento 
constante sin importar el contexto. 

• El liderazgo depende de su fluidez 
a la hablar y comunicarse. 

• Apuesta por los podcasts como 
nuevo formato. 

• Las redes sociales y su discurso 
audiovisual son su ecosistema. 

• La comunicación no verbal es tan 
importante como la verbal. 

• Tiene ciertos referentes para seguir. 

• El arte puede ser una opción, pero no 
el fin. 

• Instagram es la red social en la que 
más interactúa. 

  
¿Qué dice y hace? 

 
• Escribe, lee y sabe que en su celular tiene un sin número de posibilidades para 

comunicar. 

• Le preocupa la situación del país, pero a la vez la ve como una oportunidad 
para mostrar lo que los medios tradicionales no. 

• Trata de publicar contenido de calidad. 

• Le apuesta a seguir estudiando. 

• El bilingüismo no es una opción, es una obligación. 
 

Esfuerzos 

 

Resultados 

 
• Estudiar es un privilegio. 

• Acceder a la educación de calidad 
depende de cada uno. 

• Nada garantiza el éxito, hacer las 
cosas bien es cuestión de 

profesionalismo. 

• Hacer las cosas en el momento 
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• El profesional empieza a forjarse 
desde el primer día del pregrado. 

• Aprender es una constante: una 
buena historia se puede escribir en el 

momento menos pensado. 

• No hay excusas a la hora de 
estudiar. 

indicado también es sinónimo de 
calidad. 

• Ver el contexto con todos los ojos es 
una fuente de información validada para 

contenido de calidad. 

Fuente: elaboración propia. 

Se puede concluir que nuestro cliente es el estudiante universitario, del cual 
cabe decir que presenta un gran interés en comunicarse de manera asertiva y 
eficaz con sus pares y con una audiencia académica y social, pero que requiere 
entrenamiento formal y orientado por profesionales en dicha habilidad. 

 

3.5 Propuesta de valor 

Finalmente, a partir de los ejercicios anteriores, se concibió la propuesta de 
valor de la nueva unidad de negocio (Figura 4). Para obtenerla se tuvo en 
cuenta que El Locutorio en la U busca fortalecer la expresión oral y no verbal 
de líderes y profesionales a la hora de comunicar en público, vender una idea y 
gestionar conversaciones difíciles desde que ellos son estudiantes. En ese 
sentido, se partió de un análisis de los productos de El Locutorio y de los 
problemas, deseos, necesidades, ideas y sentimientos (dolores y alegrías) de sus 
clientes. 

Figura 4. Propuesta de valor 

 

Fuente: elaboración propia. 
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De este ejercicio surgió la propuesta de valor de la nueva unidad de negocio: 
“El Locutorio en la U: el gimnasio de la comunicación”. 
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4. Estudio piloto de mercado 

 

4.1 Análisis y estudio de mercado: Estudio piloto de clientes y validación 

El cliente y usuario es el estudiante de la universidad EAN en cualquiera de sus 
programas, el cual es un hombre o mujer entre los 15 y los 30 años de edad y es 
muy consciente de la necesidad de desarrollar sus habilidades comunicativas y 
blandas para su desempeño académico y profesional. 

Los motivos para tomar el entrenamiento de El Locutorio realmente son 
muchos, y en estos años de trabajo han sido evidenciados y exteriorizados por 
más de 5.000 profesionales del sector público y privado, emprendedores y 
empresarios que han tomado el entrenamiento, ya sea de manera individual o 
como parte de una capacitación empresarial. 

Los motivos que los llevan a hacerlos son múltiples, cada persona es un mundo. 
Pero hay puntos en los que coinciden: el miedo a hablar, el crecer en una 
habilidad que ya tienen, pero quieren convertirla en su máximo poder. Dos de 
los primeros motivos son. por un lado, que la comunicación se convierte en una 
condición para avanzar en su carrera profesional dentro de una compañía y, por 
otro, que tienen presentaciones de las que depende una inversión en su 
emprendimiento o empresa. Y el tercero, y más repetido en tiempos de 
pandemia y pospandemia: la urgencia de hacer mejores presentaciones en el 
mundo virtual o híbrido y el regreso a la presencialidad. 

“Si esto me lo hubieran enseñado en la universidad, mi vida sería distinta”, ha 
sido uno de los mensajes que han repetido muchos participantes de los 
entrenamientos en los últimos años, complementando con preguntas como 
“¿esto lo tienen para niños y adolescentes?”. 

La comunicación es una asignatura pendiente, como lo muestra la experiencia 
vivida en El Locutorio. Además, el mundo híbrido pospandemia plantea el reto 
de hablarle a la gente virtualmente, lo que hacen que el profesional tenga la 
obligación de adaptar estratégicamente esa habilidad en este nuevo mundo. 

 

4.1.1 Metodología 

Para validar nuestra hipótesis sobre el interés de los estudiantes, realizamos un 
estudio piloto. 

Este estudio piloto consistió en dos talleres que ofrecimos los días 1 de 
septiembre de 2022 y 15 de septiembre de 2022, a 21 alumnos de la 
Universidad EAN de la asignatura Cultura del Emprendimiento 1. Es una 
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unidad de estudio transversal de la universidad, de modo que nos permitió 
involucrar distintos perfiles de diferentes carreras y así poder conseguir el 
mayor número de opiniones y experiencias. 

Para esto último, diseñamos y realizamos dos encuestas a cada alumno, cada 
una en cada taller: una antes de iniciar el entrenamiento y otra al terminar 
(véase el Anexo 1). Como ya mencionamos, el entrenamiento de El Locutorio 
comprende 12 episodios o capítulos integrales. Sin embargo, por cuestiones de 
tiempo y espacio, para el piloto de dos talleres limitamos el entrenamiento a 
cuatro episodios: 

1. Percepción 

2. Contundencia 

3. Versatilidad 

4. Coherencia 

Con todo, cabe aclarar que el entramiento que ofrecerá El Locutorio en la U es 
el entrenamiento completo. 

Figura 5. Primera sesión de entrenamiento piloto 

 

Fuente: los autores. 
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Figura 6. Segunda sesión de entrenamiento piloto 

 

Fuente: los autores. 

Los resultados de las encuestas fueron satisfactorios y fundamentan la 
propuesta de implementar un plan piloto integral en toda la universidad EAN. 

4.1.2 Resultados 

4.1.2.1 Análisis de la encuesta 1 (18 personas) 

Esta encuesta se realizó el día 1 de septiembre de 2022. Logramos tener alcance 
a estudiantes de varias carreras, como Lenguas Modernas, Ingeniería Química, 
Ingeniería Mecatrónica e Ingeniería de Sistemas. Entre los 18 y los 22 años, y 
entre tercer y quinto semestre. Donde evidenciamos que el miedo, los nervios, 
el manejo de un público y la presión son constantes a la hora de hablar frente a 
cualquier tipo de público. 
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Figura 7. “¿Le da miedo hablar en público? ¿Sí o no y por qué?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

Asimismo, evidenciamos que los estudiantes saben qué es la comunicación no 
verbal y de su importancia a la hora de hablar en público, no en vano nos 
contestaron con conceptos tan importantes como cuerpo, comunicación, habla, 
postura, detalles, entre otros. 

Figura 8. “¿Cuéntenos qué entiende por comunicación no verbal?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

Las habilidades blandas son elementos que tenemos presentes no solo en la vida 
laboral y profesional. Son componentes de vital importancia para enfocar 
nuestra comunicación y lograr el fin que nos hemos trazado. Para nuestros 
estudiantes esto no es ajeno. Por eso asociaron el criterio de “habilidades 
blandas” con preceptos como ámbito, inteligencia emocional, trabajo en equipo, 
momento, comunicación y otros conceptos. 
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Figura 9. “¿Cuál es la importancia de las habilidades blandas?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

Más de 75 % de los encuestados respondió que “Sí”, cuando señalamos que un 
buen emprendedor/a es un buen vocero. Dejando claro que la comunicación es 
un eje importante y vital a la hora de emprender y de llevar una idea a su 
desarrollo. 

Figura 10. “¿Un buen emprendedor es un buen vocero? ¿Sí o no y por 
qué?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

El 65 % de los alumnos de Cultura del Emprendimiento 1 no han recibido 
ningún tipo de entrenamiento en comunicación, lo que nos lleva a deducir que 
existe la necesidad. Los que respondieron que “Sí” relacionaron sus 
entrenamientos con tips, competencias comunicativas, relatorías, Ted Talks, 
etc. (Anderson, 2016). 
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Figura 11. “¿Ha tenido algún entrenamiento previo en comunicación?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

El storytelling es un concepto que va anclado a las nuevas formas de 
comunicación donde cada uno habla de una historia propia; y evidentemente es 
mucho más sencillo, a la hora de comunicar, hacerlo desde algo que se conoce. 
Por eso quisimos saber si los estudiantes sabían de dicho concepto. Sabemos 
que, si se habla desde algo que se conoce, seguramente a la hora de comunicar 
y hablar en público será una experiencia positiva 

Figura 12. “¿Para usted qué es el storytelling?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

4.1.2.2 Análisis de la encuesta 2 (14 personas) 

El 15 de septiembre de 2022, volvimos a las aulas de la Universidad EAN para 
realizar un segundo entrenamiento. Pero esta vez los alumnos ya habían hecho 
la retroalimentación del primer entrenamiento. Entonces, el ejercicio que se 
realizó fue para destacar en qué habían mejorado y cómo les había servido para 
simplemente hablar en público y no morir en el intento. Realizamos una 
encuesta de siete preguntas para constatar que los conceptos, tips y demás 
comentarios habían funcionado. 
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Quisimos saber qué les quedaba de los dos entrenamientos y las respuestas 
fueron enfocadas hacia la importancia de la comunicación no verbal y de cómo 
esta es plus a la hora de pararse a hablar ante un auditorio. Cada uno enfocó su 
respuesta con diferentes conceptos e ideas, donde se valoraron tanto los 
entrenamientos como esas falencias en las que los estudiantes deben trabajar. 

Figura 13. “¿Qué le queda de este entrenamiento?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

Haciendo un autoanálisis por parte de los estudiantes, quisimos saber si estarían 
dispuestos a fortalecer las capacidades comunicativas con un entrenamiento 
más completo e integral para nutrir sus habilidades en el escenario. El “Sí” fue 
repetitivo y nos permite establecer que los alumnos necesitan nuestros 
entrenamientos. 

Figura 14. “¿Estaría dispuesta/o a fortalecer aún más su entrenamiento?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

Dejamos que nos contaran cuánto estarían dispuestos a invertir en un 
entrenamiento completo y dirigido a estudiantes universitarios, con el simple 
fin de establecer un precio atractivo y alcanzable para poder definir nuestra 
nueva unidad de negocio. 
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Figura 15. “¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por enriquecer su 
comunicación verbal y no verbal?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

De igual manera, quisimos que ellos hicieran un comparativo del primer 
entrenamiento con el segundo y nos dijeran que elementos habían cambiado, 
aprendido e incorporado tanto en sus exposiciones como en su comunicación 
habitual. Muchos hablaron de las muletillas a la hora de expresarse de manera 
oral, mientras que otros hicieron énfasis en la retroalimentación. 

Figura 16. “¿Qué cambios notó en usted, comparando, el antes y el después 
del proceso?” 

 

Fuente: elaboración propia. 

4.1.2.3 Análisis de la retroalimentación de las presentaciones 

En los dos entrenamientos hicimos grabación de video para realizar una 
retroalimentación a cada uno de los alumnos, a fin de hacer un análisis de la 
contundencia del mensaje, la persuasión, la estructura y la conexión entre las 
partes. “La persuasión, uno de los conceptos que despiertan un mayor interés en 
el ámbito de las ciencias sociales, es definido desde la psicología social como 
cualquier cambio, buscado intencionalmente, que ocurre en las actitudes de las 
personas como consecuencia de su exposición a una comunicación persuasiva” 
(Marín, 2012). 
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Igualmente, se consideró si el mensaje tenía un inicio y un final poderosos. 
Como también si la imagen permitió generar credibilidad, el uso de las manos 
para ilustrar el mensaje, el clima de rapport, si las emociones conectaron a la 
audiencia y si el rostro era congruente con el mensaje. Finalmente elaboramos 
un estudio de la voz de cada uno para ver en qué se podía mejorar. Este 
feedback hace parte de los entrenamientos normales de El Locutorio y por ende 
lo fue en los entrenamientos realizados en la Universidad EAN como parte del 
piloto de El Locutorio en la U. 

Tabla 8. Ejemplo de retroalimentación 

 

10. Voz

Comentario

Se recomienda trabajar con las muletillas.

Lo mismo ocurre con el final, es preciso que el final recoja el mensaje y lo expresa con una 
cita, frase, dato, llamado a la acción.

Comentario

El mensaje ha tenido una naturaleza informativa.

3. El mensaje tuvo una estructura y una conexión entre sus partes

RETROALIMENTACIÓN 

Entrenador que hace el feedback: Alvaro Bonilla. Psicólogo, Filosofo, entrenador de El Locutorio.

Comentario

1. El mensaje fue contundente 

2. El mensaje fue persuasivo

El mensaje fue efectivo, por el uso del humor y la respuesta del público. 
Comentario

Se recomienda trabajar en estructuras narrativas e incorporar la gestualidad.

7. Usa las manos para ilustrar el mensaje

Comentario

No se aprecian las manos, es clave poderlas involucrar usando gestos ilustradores, que 
acompañan palabras y frases.

Comentario

RETROALIMENTACIÓN GENERAL

8. Se crea un clima de rapport  y emociones que conectan a la audiencia

Comentario

9. Su rostro es congruente con el mensaje del video

Es preciso trabajar en las claves de expresividad y energía para poder ganar conexión con el 
público. Usas el humor y ello permite conectar.

Con el uso del tapabocas no se aprecia el rostro.

Comentario

Es preciso utilizar un encuadre que permita apreciar más espacio, para poder apreciar 
brazos y manos y para que se pueda integrar la gestualidad.

Comentario

Hay orden, es preciso involucrar una estructura narrativa.

5. El mensaje tiene un final poderoso

6. La imagen permitió generar credibilidad

4. El mensaje tiene un inicio poderoso

Comentario

El inicio es convencional, una introducción del mensaje. Es importante incorporar  
diferentes formas de iniciar: preguntas, paradojas, citas, frases. 
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Fuente: elaboración propia. 

 

10. Voz

Comentario

Se recomienda trabajar con las muletillas.

Lo mismo ocurre con el final, es preciso que el final recoja el mensaje y lo expresa con una 
cita, frase, dato, llamado a la acción.

Comentario

El mensaje ha tenido una naturaleza informativa.

3. El mensaje tuvo una estructura y una conexión entre sus partes

RETROALIMENTACIÓN 

Entrenador que hace el feedback: Alvaro Bonilla. Psicólogo, Filosofo, entrenador de El Locutorio.

Comentario

1. El mensaje fue contundente 

2. El mensaje fue persuasivo

El mensaje fue efectivo, por el uso del humor y la respuesta del público. 
Comentario

Se recomienda trabajar en estructuras narrativas e incorporar la gestualidad.

7. Usa las manos para ilustrar el mensaje

Comentario

No se aprecian las manos, es clave poderlas involucrar usando gestos ilustradores, que 
acompañan palabras y frases.

Comentario

RETROALIMENTACIÓN GENERAL

8. Se crea un clima de rapport  y emociones que conectan a la audiencia

Comentario

9. Su rostro es congruente con el mensaje del video

Es preciso trabajar en las claves de expresividad y energía para poder ganar conexión con el 
público. Usas el humor y ello permite conectar.

Con el uso del tapabocas no se aprecia el rostro.

Comentario

Es preciso utilizar un encuadre que permita apreciar más espacio, para poder apreciar 
brazos y manos y para que se pueda integrar la gestualidad.

Comentario

Hay orden, es preciso involucrar una estructura narrativa.

5. El mensaje tiene un final poderoso

6. La imagen permitió generar credibilidad

4. El mensaje tiene un inicio poderoso

Comentario

El inicio es convencional, una introducción del mensaje. Es importante incorporar  
diferentes formas de iniciar: preguntas, paradojas, citas, frases. 



 Trabajo de grado 
 

 
 

49 

4.1.3 Conclusiones 

Vemos con gran agrado y satisfacción que los datos arrojados por las dos 
encuestas y los dos talleres fueron muy puntuales y claros. Demuestran que… 

1. Los estudiantes son conscientes de la importancia de las habilidades 
blandas. 

2. Hay falencias en los procesos de comunicación asertiva. 

3. Los estudiantes están dispuestos a invertir recursos en un 
entrenamiento de comunicación asertiva, oral y no verbal. 

4. Los alumnos manifiestan que dentro de las competencias de un 
emprendedor las habilidades blandas son fundamentales para su 
formación. 

5. La construcción de un discurso para mostrar una idea es esencial para 
tener claridad a la hora de enfrentarse a los stakeholders. 

6. En el momento en que les mostramos que todo comunica, hubo una 
respuesta homogénea para resaltar que así era. 

7. No hubo un solo estudiante que se reusara a participar en los talleres, 
como tampoco a dar los comentarios y recibir el feedback. 

 

4.2 Análisis de la competencia 

A partir del estudio de mercado, realizamos un análisis comparativo de nuestros 
competidores (Tabla 9) y nosotros. Nuestros principales competidores son las 
universidades y los cursos online que ofrecen diversas empresas. 

Tabla 9. Análisis de la competencia 

  Competencia 
 El Locutorio Universidades Cursos online 

Cliente objetivo Estudiante universitario 

Personalidad 
de la marca 

• Fresca 

• Tiene reputación 

• Moderna 

• Aspiracional 

• Tiene reputación 

• Reconocimiento 

• Practicidad 

• Facilidad 

• Visibilidad 

Fortalezas 
• Entrenamiento 
único 

• Trayectoria • Facilidad 

• Costo 



 
El Locutorio en la U  

 
 

50 

• Flexibilidad 

• Diversificación de 
temas 

• Práctica 

• Espontaneidad 

• Feedback 

• Base académica 

• Instalaciones 

• Contenido 

• Reconocimiento 
legal 

 

Debilidades 
• No contar con 
plataforma digital 
propia 

• Método tradicional 

• Teoría 

• Estructura clásica 

• Calidad 
variable 

• Desconfianza 

Localización Bogotá Bogotá Virtual 
Productos y 
servicios 
(atributos) 

Entrenamientos en 
comunicación 

Cursos de educación 
no formal Cursos 

Precios $ 800.000 $ 1.000.000 $ 300.000 
Logística de 
distribución Presencial / Virtual Presencial / Virtual Virtual 

Marketing 
Estrategia digital, 
medios 
tradicionales 

Estrategia digital, 
medios tradicionales 

Digital 

Fuente: elaboración propia. 

Podemos concluir que tenemos ventajas comparativas en cuanto a fortalezas, 
como el tipo de entrenamiento, que es personalizado y totalmente práctico, pero 
tenemos debilidades relacionadas con la falta de una plataforma digital propia. 

 

4.3 Estrategia y plan de introducción de mercado 

La compañía debe continuar su posicionamiento con los actuales clientes, 
creciendo con ellos y a través de esa relación financiar y probar su nueva 
tecnología. 

Implementar la tecnología en la experiencia de capacitación de El Locutorio en 
sus clientes que permita agregar valor y a la vez acelerar la curva de aprendizaje 
en esa implementación. Le doy más a las empresas por el mismo valor y a la 
vez El Locutorio valida su innovación. 
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La compañía se ha abierto camino en el sector privado con bastante fuerza, ya 
que ha sabido combinar los entrenamientos al público con los entrenamientos 
corporativos, donde hay una gran demanda por los servicios que ofrece El 
Locutorio. Es un reto a futuro poder hacer alianzas con entes gubernamentales, 
licitar con el Estado no es fácil, pero es una necesidad que día a día se abre 
camino, ya que se refleja la necesidad de servicios ofrecidos. Pues muchas 
veces no es que las entidades estatales no hagan bien su trabajo, sino que 
simplemente no saben comunicar lo que quieren. 

Nos proponemos ser una startup referente en la región con inversionistas 
importantes dispuestos a llevarla al nivel global. Como empresa de 
comunicación, El Locutorio enfila su estrategia corporativa en la inversión del 
fortalecimiento de marca y apoyo en la tecnología para aumentar su rango de 
operación en un mundo que hoy más que nunca abre sus puertas al 
autoaprendizaje y al uso de las tecnologías para desarrollar sus habilidades 
(Tablas 10, 11 y 12). 

Las personas quieren todo ya y rápido, quieren herramientas que les brinden 
soluciones instantáneas, necesitan información para aplicarla ya, en su día a día. 
El mundo tiene poco tiempo y mucho contenido. Queremos asociar valores 
imprescindibles a la marca, con los cuales su audiencia la asocie y esté 
dispuesta a pagar por pertenecer. 

El Locutorio quiere estar en la mano de cada persona, cerca, brindándole 
seguridad y técnica para comunicar de una manera más asertiva. 

Tabla 10. Estrategia de promoción 

Estrategia de promoción (nombre): ¿Quieres ser un profesional con grandes 
habilidades comunicativas? 
Propósito: Lograr que los estudiantes de la EAN se inscriban en el 
entrenamiento 

Actividad Recursos 
requeridos 

Mes de 
ejecución Costo 

Responsable (nombre 
del cargo líder del 

proceso) 
Video 
testimonios  

Celular Siempre $ 140.000 Marketing El Locutorio 

Infografía 
entrenamiento 

Diseñador Siempre $ 140.000 Marketing El Locutorio 

Video del 
entrenamiento 

Cámara / 
Edición 

Siempre $ 140.000 Marketing El Locutorio 

Gráficos con 
frases 

Diseñador Siempre $ 140.000 Marketing El Locutorio 

Videos podcast Diseñador  Siempre $ 140.000 Marketing El Locutorio 
Costo total $ 700.000  

Fuente: elaboración propia. 
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Tabla 11. Estrategia de comunicación 

Estrategia de comunicación (nombre): El Locutorio en la U 
Propósito: Lograr que los estudiantes de la EAN conozcan el entrenamiento 

Actividad Recursos 
requeridos 

Mes de 
ejecución Costo 

Responsable (nombre 
del cargo líder del 

proceso) 
Cronograma 
free press 

Asistente de 
cuenta 

Enero $ 130.000 Marketing El Locutorio 

Entrevistas en 
medios 

Asistente de 
cuenta 

Enero $ 130.000 Marketing El Locutorio 

Comunicados Asistente de 
cuenta 

Enero $ 130.000 Marketing El Locutorio 

Videos Asistente de 
cuenta 

Enero $ 130.000 Marketing El Locutorio 

Audios Asistente de 
cuenta 

Enero $ 130.000 Marketing El Locutorio 

Costo total $ 650.000  

Fuente: elaboración propia. 

 

Tabla 12. Estrategia de distribución 

Estrategia de distribución (nombre): Mercadeo en la EAN 
Propósito: Lograr que los estudiantes de la EAN sepan que existe El Locutorio 
y que están en la EAN 

Actividad Recursos 
requeridos 

Mes de 
ejecución Costo 

Responsable (nombre 
del cargo líder del 

proceso) 
Impresión de 
material POP 

Asistente de 
cuenta 

Siempre $ 215.000 Marketing El Locutorio 

Distribución de 
material POP 

Asistente de 
cuenta 

Siempre $ 215.000 Marketing El Locutorio 

Evento virtual de 
apertura 

Asistente de 
cuenta 

Siempre $ 220.000 Marketing El Locutorio 

Costo total $ 650.000  

Fuente: elaboración propia. 
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5. Aspectos técnicos 

 

Tecnología: La inversión apunta a contratación de dos desarrolladores de planta 
y entregar el local. Cambiar el costo fijo de un lugar por propiedad intelectual. 
Desarrollar un propio código, uso de inteligencia artificial, manejo de data para 
pasar a ser un “local” en el mundo digital. Llevando los mismos valores: 
diseño, práctica, creatividad. 

Investigación: Otra inversión se destinará a la investigación en comunicación, 
psicología, neurociencia, economía, marketing, y otras áreas que fortalezcan la 
metodología de El Locutorio. Profundizar en el conocimiento y en el 
levantamiento de la información recopilada en los últimos años en nuestros 
entrenamientos. 

Alianzas: El relacionamiento es transversal en la estrategia. La estrategia de 
relaciones públicas se incrementará, mapear a cada stakeholder y cultivar cada 
relación es prioridad. Este trabajo hecho rigurosamente impactará la reputación, 
ayudará a reducir costos, cocrear, crecer en compañía de aliados, a la vez que se 
mejora la experiencia. 

Las alianzas corporativas que hace El Locutorio se hacen a diario, con cada 
persona que se entrena. Cada persona es un medio de comunicación. El voz-a-
voz es un elemento fundamental a la hora del mercadeo de esta idea, ya que la 
satisfacción del cliente es el sello de calidad que se necesita. Por ese sitio han 
pasado candidatos de elección popular, presidentes de grandes compañías, 
periodistas, presentadoras, locutores, publicistas, médicos y decenas de 
profesiones y universitarios que tienen como fin el simple hecho de comunicar 
bien; o, mejor, comunicar lo que quieren de la manera más efectiva para su 
audiencia. 

 

5.1 Caracterización del servicio ofrecido 

A continuación, en la Tabla 13 se presenta la ficha técnica del servicio que el 
Locutorio en la U, la nueva unidad de negocio de El Locutorio, ofrece: 

Tabla 13. Ficha técnica del servicio ofrecido 

Ítem Descripción 
Producto 
específico: 

Denominación común del bien o 
servicio 

Entrenamiento U 

Nombre 
comercial: 

Denominación comercial que se 
propone 

El Locutorio en la U 
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Unidad de 
medida: 

Unidad de medida a través de la 
cual se comercializará el bien o 
servicio a ofrecer (p. e., 
kilogramo, toneladas, paquete de 
12 unidades, horas de consultoría, 
etc.) 

Un (1) estudiante 

Descripción 
general: 

Descripción de las características 
técnicas del bien o servicio 

Entrenamiento en habilidades 
blandas, comunicación asertiva 
y no verbal 

Condiciones 
especiales 

Describa las advertencias o 
condiciones especiales de 
almacenamiento o uso del 
producto/servicio 

El entrenamiento comienza 
cada mes: se llevará a cabo dos 
veces por semana, con una 
intensidad horaria de 2 horas 
por sesión. Tendrá una 
duración de 4 semanas. 

Fuente: elaboración propia. 

El Locutorio apoyará al Locutorio en la U en cuestiones de infraestructura física 
de operación y de adecuaciones. Los equipos y demás activos también van a ser 
proporcionados por El Locutorio en una etapa inicial de la nueva unidad de 
negocio. La empresa apuesta por esta unidad y por eso busca minimizar todos 
los gastos. Cuando dicha unidad tenga capacidad financiera y logística de 
avanzar de manera autónoma, se evaluará si esta debe asumir sus gastos de 
operación. (Véase también el Anexo 5). 

 

5.2 Proceso para la producción del servicio ofrecido 

El servicio ofrecido por El Locutorio en la U requiere un proceso de producción 
cuyo flujo presentamos en la Figura 17. 
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Figura 17. Diagrama de flujo del servicio ofrecido 

Fuente: elaboración propia. 

El proceso empieza con los canales de marketing y las estrategias de 
relacionamiento. Continúa con el pago previo, por parte del cliente, del 
servicio. Sigue con la prestación del servicio durante cuatro semanas. Concluye 
con una presentación o pitch final en el que el cliente despliega lo que ha 
aprendido. Se cierra finalmente con la entrega, por parte de la empresa, de una 
certificación o diploma. 

5.3 Equipo de trabajo 

Asimismo, el servicio ofrecido por la nueva unidad de negocio requiere un de 
equipo de trabajo que detallamos en la Figura 14. 

Tabla 14. Equipo de trabajo de El Locutorio en la U 

Nomb
re del 
cargo 

Funcio
nes 
princi
pales 

Perfil requerido Tipo de 
contrat
ación 

Dedica
ción 
de 
tiempo 

Uni
dad 

Valor de 
la 
remuner
ación* 

Meses 
de 
vincula
ción 

Formaci
ón 

Experi
encia 
general 
(años) 

Experi
encia 
específi
ca 
(años) 

Entren
ador 

Realiza
r los 
talleres 

Comuni
cador, 
publicist
a, 
relacioni
sta 
público 

2 años 2 años Prestaci
ón de 
servicio
s 

Tiemp
o 
parcial 

Hora $ 130.000 5 

Fuente: elaboración propia. 

Para empezar, se requiere un (1) entrenador para la Universidad EAN. 

PAGAR ENTRENAMIENTO 4 SEMANAS

PRESENTACIÓN O 
PITCH FINAL

Percepción
Contundencia 
Versatilidad

REDES 
SOCIALES

MEDIOSEVENTOS
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6. Aspectos organizacionales y legales 

 

6.1 El Locutorio (THEVOZ S.A.S.) 

Percibimos que las necesidades de cada compañía son puntuales y las 
capacidades comunicativas no son la excepción, ya que es esencial para el 
fortalecimiento empresarial. Hay ocasiones en que tienen que comunicar un 
cambio estructural y de transformación y ahí ha estado El Locutorio realizando 
diagnósticos en gestión de empresas y organizaciones, pero a la vez las 
exigencias del mercado actual hacen que cada caso sea particular y por eso le 
apostamos a que los entrenamientos sean de forma personal para poder valorar 
cada caso. El crecimiento individual verá sus resultados si todos los miembros 
de un colectivo enfocan esfuerzos en comunicar de manera correcta. 

La adaptación de nuevas tecnologías se aceleró “gracias” al 2020. En la época 
AC (antes del covid-19) las universidades y empresas de consultoría y 
capacitación veían lo digital como un complemento para la presencialidad. 
Mientras que otras marcas, como Domestika, Platzi, Udemy, y proyectos como 
MasterClass, abrían un hueco en la red para compartir conocimiento desde la 
experiencia y no desde las aulas, conectando con los hábitos del actual 
consumidor, que quiere ir a su ritmo, consumiendo su información a la hora que 
quiera en el momento que quiera. 

THEVOZ S.A.S., dueña de El Locutorio, es una empresa dedicada a la 
producción e innovación de estrategias comunicativas tanto en el ámbito 
audiovisual como en el terreno investigativo. De ella nace El Locutorio y ahora 
el Locutorio en la U (véase el anexo 2). 

El Locutorio cuenta con más de ocho años de experiencia entrenando a 
personas con diferentes perfiles profesionales y académicos pero que tienen un 
mismo fin, comunicar de manera asertiva y lógica. El Locutorio en la U es una 
nueva unidad de negocio que está soportada principalmente por THEVOZ 
S.A.S., para temas legales, y por El Locutorio, para temas estructurales y 
operativos. 

Esta nueva unidad de negocio estructura nuevos entrenamientos adaptados a las 
necesidades de hoy, adaptados a la filosofía y cultura de cada institución. La 
TIR es el reflejo de un virtuoso modelo de negocio que resulta atractivo para 
los estudiantes, pertinentes con el contexto actual, innovadores para las 
instituciones, llamativo para los padres y expansivo para El Locutorio. 
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Equipo de trabajo de El Locutorio 

El Locutorio ha entrenado a más de 3.000 personas en Bogotá de manera 
presencial. Asimismo, ha entrenado a personas en diferentes partes de 
Colombia también de manera presencial y de manera virtual. Es un referente 
que ha construido su manera de trabajo basado en experiencias y en necesidades 
puntuales de sus clientes. 

Su equipo de trabajo está compuesto por… 

1. Alexander Pinilla • director general. 

2. Beatriz Arciniegas • directora corporativa. 

3. Álvaro Bonilla • coordinador académico y de contenidos. 

4. Ricardo Daza • músico e ingeniero de audio. 

Grupo de entrenadores 

A medida que la idea de negocio iba creciendo las necesidades de sus clientes 
se iban adaptando a la actualidad de los requerimientos solicitados tanto por el 
mercado como por la academia. Por eso se realizó la conformación de un 
equipo interdisciplinar para lograr un complemento de competencias a la hora 
de hablar en público. Este equipo esta formado de la siguiente manera: 

1. Beto Urrea • improvisación. 

2. Rita Karanauskas • comunicación no verbal. 

3. Diana Remis • asesora de imagen. 

4. Alicia Fernández • coach vocal. 

5. Carlos Gómez • comunicación estratégica. 

6. Juan Carlos Contreras • storytelling. 

7. Mario Cortina • creatividad. 
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6.2 Normativa relevante para El Locutorio y el Locutorio en la U 

• La estabilidad legal de un país es de suma importancia tanto para la economía 
como para la política, que al final nos termina perjudicando o beneficiando. La 
estabilidad jurídica es el respeto al estado de derecho. Se traduce, entre otros 
asuntos, en respeto a las normas especialmente por parte de las autoridades 
incluyendo las de control y tributarias, respeto a los contratos con el Estado, 
firmeza de las licencias expedidas por las autoridades, respeto a la 
jurisprudencia, fallos judiciales oportunos y en derecho; destacando aquellos 
que sirven para promover el entendimiento social, la inversión que se traduce 
en progreso y la generación de empleo formal (Mutis, 2020). 

• Las leyes antimonopolio son una garantía a la hora de emprender, son ese 
aspecto estatal que da un tipo de igualdad que pretende que el mercado sea 
dinámico y circular. 

• La legislación laboral cada día tiene una brecha mucho más indigna, tener una 
práctica como la prestación de servicios es muy injusto para un mercado tan 
precario y legalmente hecho para unos pocos. Los contratos por orden de 
prestación de servicios se caracterizan porque el contratista debe alcanzar 
objetivos contractuales y alcances, en un tiempo determinado, sin 
subordinación y horario de trabajo (Montilla, 2021). 

• Hecha la ley hecha la trampa, desafortunadamente en cuestiones legales el 
país tiene muchas falencias, que hacen que los poderosos estén por encima del 
bien y del mal y que dichas reglas sean, como dicen coloquialmente, “para los 
de ruana”. 

• Un derecho, pero está simplemente el papel. Esa es la educación, que distinta 
sería nuestra realidad si este derecho fuese cumplido en su totalidad. De los 
resultados del DANE se derivan tres lecciones. Primera, desde ya, y aún sin 
pandemia, los procesos educativos tienen que incorporar conexión a internet y 
disponibilidad de equipos. Segunda, es necesario monitorear permanente la 
forma como evoluciona la convergencia entre regiones. El cierre de la brecha 
debe ser una prioridad de la política pública. Y, tercera, el gasto en educación 
tiene que subir (González, 2021). 

Véase también el Anexo 3. 

 

6.3 Misión y visión de El Locutorio 

Misión: El Locutorio nació para empoderar a los lideres, transformando y 
potenciando su poder de comunicación, para movilizar, transformar y 
trascender. El Locutorio empodera, busca la creatividad, cambiando la 
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comunicación asertiva en empatía. El Locutorio transforma empresarios en 
líderes. 

Visión: Queremos ser la primera fuente de consulta de un profesional, 
estudiante y líder antes de hacer una presentación en público en Colombia, 
Ecuador, México, Costa Rica, Panamá y Salvador. 

 

6.4 Análisis DOFA de El Locutorio 

El análisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas (DOFA) de El 
Locutorio (THEVOZ S.A.S.) que llevamos a cabo lo presentamos en su forma 
definitiva en la Tabla 15. 

Tabla 15. Matriz DOFA 

Factores 
internos 

Fortalezas Debilidades 

1. Ubicación estratégica del Locutorio 
como espacio publicitario de la marca 

1. Ausencia de un 
equipo comercial 
para consolidar 
clientes 

2. Relacionamiento con medios de 
comunicación, personas del sector de las 
comunicaciones y marcas 

2. Bajo presupuesto 
para la gestión 
comercial 

3. Innovación en la metodología de 
entrenamiento en comunicaciones 

3. No existe un 
soporte tecnológico 
en la organización 

4. Retroalimentación permanente al cliente 

4. No hay 
acompañamiento 
jurídico en propiedad 
intelectual 

5. Rápida respuesta de solicitudes a los 
clientes 

5. No hay un equipo 
jurídico y falta de 
experiencia en 
contratación pública 

 

Factores 
externos 

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO 
1. Las temporadas 
de elecciones 
(legislativas, 
regionales, 
presidenciales y de 
entes de control) son 
oportunidad de 
mercado 

1. Desarrollar de una 
plataforma 
tecnológica para 
expandir y facilitar 
el acceso a los 
servicios y 
metodologías de El 
Locutorio 

2. Conformar un 
equipo jurídico que 
incluya un 
especialista en 
contratación pública, 
en propiedad 
intelectual y derechos 
de autor 
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2. Beneficios 
tributarios en el 
sector de industrias 
creativas.  

  

3. La tendencia de 
invertir en las 
habilidades blandas 
de las personas  

  

4. Aumento de 
consumo de cursos 
virtuales  

  

5. La pandemia 
abrió la posibilidad 
para llegar a otras 
ciudades, clientes o 
países 

  

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA 
1. El desempleo ha 
generado que los 
productos de El 
Locutorio salgan de 
las prioridades de 
los clientes 

3. Fortalecer el 
relacionamiento con 
el sector político y 
público para la 
consolidación de 
clientes 

4. Crear un área de 
gestión comercial 
para llegar a nuevos 
clientes y mercados 

2. Nuevos 
competidores 
extrabajadores de El 
Locutorio que 
apunten a los 
mismos clientes 

  

3. Contratación 
directa de 
entrenadores 
individuales a bajo 
costo 

  

4. La experiencia de 
los proveedores 
puede derivar en 
productos sustitutos  

  

5. La alta oferta de 
servicios similares 
al Locutorio 

  

Fuente: elaboración propia. 

Para efectuar el análisis DOFA, hicimos el cruce de las fortalezas, las 
debilidades, las oportunidades y las amenazas y generamos algunas ideas para 
articular los hallazgos y tomar decisiones estratégicas. Luego, depuramos estas 
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ideas y definimos cuatro estrategias que, estando al alcance y con sentido de 
realidad y de oportunidad, El Locutorio puede implementar. 
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7. Aspectos financieros 

 

Balance general 

Con el fin de apalancar la nueva unidad de negocio El Locutorio en la U, 
queremos mostrar el balance general financiero de El Locutorio, donde se 
muestran los resultados económicos y monetarios del último año, 2020-2021. 
Cabe anotar que para el apalancamiento hemos tomado dichas cifras para 
apostarle a esta nueva unidad.  

Este balance general detalla cada una de las unidades de negocio que maneja El 
Locutorio. Tenemos un gran reto por delante para el 2023-2024 con El 
Locutorio en la U. Anhelamos que esta nueva unidad de negocio esté dentro de 
los ítems que generen ingresos a la empresa en el futuro. 

Tabla 16. Estado de situación financiera al 31 de diciembre de 2021 y 2020 
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Fuente: elaboración propia. 

La utilidad neta del primer año de gestión, trabajo e implementación de 
entrenamientos en colegios, universidades y empresas hacen que El Locutorio 
en la U sea una idea con bases sólidas. Esa utilidad neta año a año va creciendo 
porcentualmente para llegar a una meseta y estabilizarse, esto se debe a que la 
inversión inicial en equipos y activos no es muy alta, ya que el fuerte de nuestro 
negocio está en el conocimiento de los entrenadores y la oportunidad que tiene 
nuestros clientes de tener un espacio y un escenario para poder entrenar y 
comunicar bien en público. Además, de tener a su alcance una serie de 
herramientas que le permitirán comunicarse de manera asertiva y concreta. 

Véanse también los Anexos 4 a 8. 

 

Tabla 17. Estados financieros básicos proyectados 

 

Fuente: Simulador financiero del profesor Mauricio Reyes Giraldo 
(Universidad EAN). 

Simulador financiero 

El simulador financiero arroja como resultado que las proyecciones son 
positivas y constantes. Nuestro trabajo se centra en ofrecer al semestre cuatro 
(4) grupos de entrenamiento, cada uno de 25 alumnos, de modo que en total se 
vendan cien (100) entrenamientos por semestre a $ 800.000. Enfocándonos en 
campañas digitales y material POP en la Universidad EAN, además de hacer un 
trabajo orgánico con las bases de datos de El Locutorio. 

Entendemos que la apuesta es ambiciosa, pero de eso se trata el ejercicio, de 
lograr que la nueva unidad de negocio, primero, sea una realidad, y, segundo, 
posicionarla en el mercado y que El Locutorio la vea como una buena fuente de 
ingresos. 

2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS 80,000,000.0$                   93,694,720.0$           113,136,374.4$         143,230,650.0$         185,225,876.6$         
COSTO VENTAS 36,800,000.0$                   42,864,640.0$           51,266,109.4$           63,980,104.6$           81,177,956.7$           
UTILIDAD BRUTA 43,200,000.0$                   50,830,080.0$           61,870,265.0$           79,250,545.4$           104,047,919.9$         
GASTOS ADTIVOS Y VTAS -$                                      -$                              -$                              -$                              -$                              
GASTOS FIJOS DEL PERIODO 36,800,000.0$                   38,481,760.0$           40,405,848.0$           42,628,169.6$           45,185,859.8$           
OTROS GASTOS -$                                      -$                              -$                              -$                              -$                              
DEPRECIACIÓN -$                                      -$                              -$                              -$                              -$                              
UTILIDAD OPERATIVA 6,400,000.0$                     12,348,320.0$           21,464,417.0$           36,622,375.8$           58,862,060.1$           
GASTOS FINACIEROS 1,840,000.0$                     1,507,006.4$              1,157,363.1$              790,237.6$                 404,755.8$                 
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 4,560,000.0$                     10,841,313.6$           20,307,053.9$           35,832,138.2$           58,457,304.2$           
IMPUESTOS 1,550,400.0$                     3,686,046.6$              6,904,398.3$              12,182,927.0$           19,875,483.4$           
UTILIDAD NETA 3,009,600.0$                     7,155,267.0$              13,402,655.6$           23,649,211.2$           38,581,820.8$           

ESTADO DE RESULTADOS
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Figura 18. Evaluación financiera y punto de equilibrio 

 

 

Fuente: Simulador financiero del profesor Mauricio Reyes Giraldo 
(Universidad EAN). 

La TIR nos muestra la oportunidad que genera en los ingresos futuros una 
nueva unidad de negocio basada en las alianzas, la colaboración y una 
metodología fundamentada en evidencias y experiencia. 

Pasar de un lugar físico actual, en el que se requieren gastos fijos altos, a un 
modelo de alianza con instituciones educativas es atractivo para la compañía. 
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Nuestra inversión permite enfocarnos en el core del negocio, que es la 
elaboración de nuevos entrenamientos a precios muy competitivos, 
ofreciéndolos a unas audiencias ya cautivas. Asociar nuestra marca a 
instituciones educativas representa ingresos fijos, poco esfuerzo comercial, 
incremento en la reputación y credibilidad. A la vez nos permite sembrar 
nuestra marca en nuestros clientes del futuro. Creceremos a doble vía, ya que 
nuestra intención es cautivar también a los padres a través de experiencias en 
comunicación de alto valor para sus hijos. 

En este modelo veremos que entre más alianzas se generen menos costos 
tendremos. Lo que nos muestra una escalabilidad de los nuevos productos. 

Según un estudio de PageGroup, en Colombia las habilidades blandas que más 
valoran los líderes empresariales son: trabajo en equipo (50 %), comunicación 
asertiva (29,3 %) e inteligencia emocional (25,9 %). 

Es así como las competencias comunicativas son el complemento idóneo para 
cualquier tipo de perfil profesional, son el elemento clave para lograr objetivos 
laborales y empresariales. La importancia de las habilidades blandas tiene que 
tener su lugar para la escena universitaria, poder comunicar de maneta efectiva 
y asertiva es un elemento clave a la hora de enfrentarse a cualquier contexto 
profesional (Calua et al., 2021). 

Haber trabajado con docentes, estudiantes y empresas hace que la experiencia 
de El Locutorio apueste a este nuevo reto. Ser parte de la educación formal, 
hacer que las habilidades blandas sean prioridad a la hora de tener elementos 
comunicativos para la vida laboral y profesional, es un reto que tenemos y que 
podemos sacar adelante. Vamos a basar estos entrenamientos en doce pilares: 
coherencia, percepción, autenticidad, equilibrio, impacto, confianza, 
contundencia, creatividad, persuasión, claridad, versatilidad y adaptabilidad. 

Objetivos financieros 

Después de más de diez años de trabajo y de ires y venires en varios temas 
financieros y económicos, El Locutorio encontró su punto de equilibrio, punto 
que lo lleva a poder explorar nuevos mercados, y dentro de dicha exploración 
evidentemente está la nueva unidad de negocio: El Locutorio en la U. Una 
apuesta que se quiere consolidar en las principales universidades del país y que 
tiene como punto de partida la universidad EAN. 

Supuestos económicos 

Con el auge que tuvieron las plataformas virtuales después de la emergencia 
económica derivada de la pandemia de covid-19, El Locutorio tuvo un 
importante aumento en entrenamientos virtuales. Lo cual nos lleva a pensar que 
podemos realizar entrenamientos enfocados en los estudiantes universitarios 
tanto de manera presencial como virtual. Ahí hay un buen nicho de mercado 
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que tiene necesidades respecto a las habilidades blandas y que con la marca de 
El Locutorio podemos apalancar para poder tener un buen número de ventas. 

Proyección de ventas 

En el piloto, en la encuesta, se les preguntó a los estudiantes si estaban 
dispuestos a invertir en un entrenamiento en comunicación y cuánto estarían 
dispuestos a pagar. De manera más específica, se les preguntó cuánto estarían 
dispuestos a pagar por un entrenamiento de las características del piloto, que no 
correspondió al entrenamiento completo, sino solo a una parte o componente de 
este. El 80 % dijo que sí le interesaba y el promedio de inversión en el 
entrenamiento tal como fue diseñado para el piloto (es decir, solo un 
componente del entrenamiento completo) fue de $ 400.000. 

Si traducimos esto en ventas mensuales de treinta (30) entrenamientos, 
tendríamos ventas por $ 12.000.000 mensuales. 

Proyección de gastos de mercadeo 

Nos enfocaríamos en una campaña digital en redes sociales, tanto de El 
Locutorio como de la Universidad EAN. Tendríamos piezas audiovisuales de 
nuestros entrenamientos y testimoniales de personas que han pasado por El 
Locutorio: $ 1.000.000 en compra de pauta en RRSS, las piezas las haríamos in 
house. 

Proyección de costos de producción 

Los entrenamientos los haríamos en las instalaciones de El Locutorio o en las 
aulas de la Universidad EAN. Serían cuatro horas semanales y contaríamos con 
la asistencia de dos entrenadores. El espacio no tendría ningún costo, pues 
buscaremos hacer alianzas estratégicas y comerciales con la universidad para el 
préstamo de sus instalaciones. Los entrenadores cobran por hora $ 100.000. 
Esto nos da un total de $ 1.600.000 mensual en personal. Queremos dejar claro 
que el resto de gastos serán apalancado por El Locutorio, es decir: papelería, 
gestión administrativa, logística, transporte y demás gastos. 
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8. Enfoque hacia la sostenibilidad 

 

Dimensión tecnológica 

• Las clases virtuales después de la pandemia indudablemente aumentaron, 
tanto así que en poco tiempo se convirtieron en una apuesta para las 
instituciones educativas. Los retos de esta emergencia sanitaria, ponen en 
evidencia un abanico de oportunidades de progreso e innovación en los 
escenarios de formación. 

• Muchas actividades son automatizadas pero la comunicación es un área que es 
personal, particular e intransferible. Es un sello propio que se crea con el 
tiempo y con esfuerzo. La tecnología sirve como complemento para evaluar y 
presentar ideas, informes y gestión. 

• Las nuevas tecnologías permiten realizar con integridad el uso de las 
habilidades blandas, más ahora en un mundo conectado 24/7. 

• Año a año la tecnología se va reinventado y respuesta de ello es lo que antes 
era un aparato particular ahora se encuentra en un celular. 

• La importancia del uso de energías renovables hace que los procesos sean más 
agiles y contundentes. Si bien la ruta hacia la descarbonización en la UE 
empezó en el año 2005, con la entrada en vigor del mercado de derechos de 
CO2 para controlar y reducir las emisiones, en 2019 con el Pacto Verde 
Europeo se fijaron nuevos objetivos y se convirtió en una nueva estrategia de 
crecimiento de la Unión para transformarla en una economía sostenible y 
competitiva. 

Dimensión ambiental 

• Cada empresa tiene la obligación de generar dinámicas entorno al buen uso de 
los residuos. 

• Desde el punto de vista estructural, las empresas, sin importar su renglón, 
tienen que crear desde su misión tareas enfocadas en que el impacto de sus 
actividades económicas sea amigable con el medioambiente. 

• La información que se gesta en una organización tiene un fin: las empresas 
tienen que saber comunicar su trabajo, y dentro de este aspecto tienen que dar, 
sí o sí, buen manejo a los residuos. 
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9. Conclusiones 

 

• El nivel de las habilidades de comunicación en los estudiantes es muy parejo y 
por debajo del promedio que pide el mercado laboral, lo que nos permite tener 
una oportunidad para marcar la diferencia con el entrenamiento. 

• Uno de los llamados del actual ministro de Educación es la conexión de las 
universidades con la sociedad y la experiencia del aula con la realidad del 
mercado. Con esta unidad de negocio le apuntamos a que los estudiantes de 
pregrado se gradúen con habilidades que les den una ventaja en el mercado. 

• El entrenamiento en habilidades de comunicación complementa muy bien las 
áreas nucleares de la Universidad EAN y va de la mano con el emprendimiento. 

• La prueba piloto en la Universidad EAN pudo ser desarrollada con éxito 
(objetivo específico 1). Ella permite concluir que entre sus estudiantes existe la 
necesidad, el interés y la disposición a invertir en formación especializada en 
habilidades comunicativas. 

• La prueba piloto también permite concluir que el entrenamiento personalizado 
y totalmente práctico que ofrece El Locutorio en la U tendría suficiente acogida 
entre los estudiantes de la Universidad EAN. 

• Estos resultados dan sustento a la hipótesis de que El Locutorio en la U tiene 
buenas perspectivas para expandirse gradualmente entre las universidades del 
país (objetivo específico 2). 
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A. Anexos 

 

A continuación, se presentan algunos de los documentos anexos. La totalidad 
de los anexos puede consultarse en https://bit.ly/3D6iDfs. 

 

Anexo 1. Encuestas 

Encuesta 1 

1. ¿Cuál es su nombre y apellido? 
2. ¿Qué carrera estudia en la EAN? 
3. ¿En qué semestre está? 
4. ¿Cuántos años tiene? 
5. ¿Le da miedo hablar en público? ¿Sí o no y por qué? 
6. ¿Cuéntenos qué entiende por comunicación no verbal? 
7. ¿Cuál es la importancia de las habilidades blandas, entendiendo estas como 
la capacidad que tiene un individuo para interactuar efectivamente a nivel 
personal y profesional? 
8. ¿Un buen emprendedor/a es un buen vocero? ¿Sí o no y por qué? 
9. ¿En qué situaciones ha querido usted tener más habilidades para comunicar? 
10. ¿Qué valora de las personas que admira en términos de comunicación? 
11. ¿Ha tenido algún entrenamiento previo en comunicación? Si su respuesta 
es "sí" por favor cuéntenos cómo fue. 
12. ¿Para usted qué es el storytelling? 

 

Encuesta 2 

1. ¿Qué le queda de este entrenamiento? 
2. ¿Qué mejoraría de los entrenamientos? 
3. ¿Qué critica tiene de los entrenamientos recibidos? 
4. ¿Estaría dispuesta/o a fortalecer aún más su entrenamiento? 
5. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por enriquecer su comunicación verbal y 
no verbal? 
6. ¿Qué cambios notó en usted, comparando, el antes y el después del proceso? 
7. ¿Cree usted que si se comunica bien se facilita el proceso de aprendizaje de 
cualquier área del conocimiento? ¿Por qué? 

 

  



 
El Locutorio en la U  

 
 

74 

Anexo 2. Certificado de existencia y representación legal 
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Anexo 3. Notas a los estados financieros por los años terminados el 31 de 
diciembre de 2021 y 2020 

 



 Trabajo de grado 
 

 
 

83 

 

  



 
El Locutorio en la U  

 
 

84 

 

  



 Trabajo de grado 
 

 
 

85 

 

  



 
El Locutorio en la U  

 
 

86 

 

  



 Trabajo de grado 
 

 
 

87 

 

  



 
El Locutorio en la U  

 
 

88 

 

  



 Trabajo de grado 
 

 
 

89 

 

  



 
El Locutorio en la U  

 
 

90 

 

  



 Trabajo de grado 
 

 
 

91 

 

  



 
El Locutorio en la U  

 
 

92 

 

  



 Trabajo de grado 
 

 
 

93 

Anexo 4. Ingresos/ventas del primer año 
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Anexo 5. Inversión total y necesidades de financiación 

 

 

 

  

TOTAL INVERSIONES -$                      

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
MESES VALOR

COSTOS OPERATIVOS 12.00                    36,800,000.00$         
NÓMINAS -$                              
MARKETING M IX 12.00                    -$                              
GASTOS FIJOS -                        -$                              
TOTAL 36,800,000.00$    

TOTAL INVERSIÓN 36,800,000.00$    
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES -$                      
PRÉSTAMO A SOLICITAR 36,800,000.00$    

AÑOS DE CRÉDITO 5

inicial interés amort cuota final
AÑO 0 36,800,000.0$ 
2020 36,800,000.0$      1,840,000.0$      6,659,872.6$     8,499,872.6$      30,140,127.4$ 
2021 30,140,127.4$      1,507,006.4$      6,992,866.2$     8,499,872.6$      23,147,261.2$ 
2022 23,147,261.2$      1,157,363.1$      7,342,509.5$     8,499,872.6$      15,804,751.7$ 
2023 15,804,751.7$      790,237.6$         7,709,635.0$     8,499,872.6$      8,095,116.7$   
2024 8,095,116.7$        404,755.8$         8,095,116.7$     8,499,872.6$      -$                 
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5.00%
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Anexo 6. Balance 
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Anexo 7. Flujo de caja 
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$            
38,581,821

$            

Activo Fijo N
eto

-
$                                                 

-
$                                       

-
$                               

-
$                               

-
$                               

-
$                               

D
epreciación Acum

ulada
-

$                                                 
-

$                                       
-

$                               
-

$                               
-

$                               
-

$                               
Activo Fijo B

ruto
-

$                                    
-

$                             
-

$                       
-

$                       
-

$                       
-

$                       

Total Capital O
perativo Neto

36,800,000
$                         

33,149,727
$                  

30,302,528
$            

29,207,407
$            

31,744,328
$            

38,581,821
$            

FLU
JO

 DE CAJA DEL PRO
YECTO

:
CAPITAL INVERTIDO
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Anexo 8. Cálculo del flujo de caja libre 

 

 

EBIT
6,400,000.0

$                       
12,348,320.0

$             
21,464,417.0

$             
36,622,375.8

$             
58,862,060.1

$             
Im

puestos
2,176,000.0

$                       
4,198,428.8

$               
7,297,901.8

$               
12,451,607.8

$             
20,013,100.4

$             
N

O
PLAT

4,224,000.0
$                       

8,149,891.2
$               

14,166,515.2
$             

24,170,768.0
$             

38,848,959.6
$             

Inversión Neta
3,650,272.6

$                       
2,847,199.2

$               
1,095,120.9

$               
-2,536,920.6

$             
-6,837,492.8

$             
Flujo de C

aja Libre del periódo
7,874,273

$                   
10,997,090

$            
15,261,636

$            
21,633,847

$            
32,011,467

$            

CALCULO
 DEL FLUJO

 DE CAJA LIBRE


