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Resumen 

 

Son muchas las personas que quieren o quisieran siempre empezar una programa de 

acondicionamiento, preparación o rehabilitación; ya sea para controlar el sobrepeso o la 

obesidad, para mantenerse físicamente saludable y relajado, quizás mejorar su rendimiento 

deportivo y controlar el stress y la ansiedad que pueden generar las actividades de la vida diaria 

como el trabajo, estudios y responsabilidades de la vida moderna. Aquí encontrará un modelo de 

negocio con una propuesta de valor para los clientes, con diferentes opciones y para diferentes 

necesidades. 
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Introducción  

 

En la actualidad muchas personas que quieren iniciar un programa de ejercicios dirigidos por 

profesionales idóneos con los conocimientos y experiencia necesarios para lograr resultados 

notorios, no solo a nivel corporal de imagen o estética, sino también de mentales, 

motivacionales, de descanso y bienestar. 

     Para nadie es un secreto que la actividad física y el deporte en los últimos años se han tomado 

parte del tiempo de las personas, afirma MacClancy “El deporte no es un reflejo de alguna 

esencia postulada de la sociedad, sino una parte integral de la misma, más aun, una parte que 

puede ser usada como medio para reflexionar sobre la sociedad” (1996, p 4). Y es por ello que 

esta tan interesada en verse y por ende sentirse bien, consigo mismo y con los demás. 

    En el nuevo contexto de la actividad física en gimnasios y desde la experiencia personal, 

donde existen un sinnúmero de técnicas creadas en los últimos 10 años como TRX y 

entrenamiento funcional  que tienen un fundamento de la vida diaria y abre la oportunidad de 

brindar este servicio a costos mucho menores, que llenar uno espacios solamente con maquinas 

que benefician a solo algunos y otros los duerme. 

    Este proyecto no solamente esta enfocado a cubrir las necesidades socioeconómicas y 

geográficas de la población objetivo, sino también hacer que nuestros clientes vivan la 

experiencia de nuestra marca con un servicio integral fitness, deporte y bienestar. 
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Modelamiento de la idea de negocio 

 

     El resultado de este trabajo a dado cuenta de una idea que nació hace ya casi 4 años, en donde 

los deseos de emprender y realizar esfuerzos por lograr una independencia laboral han tomado 

más fuerza, aun quizás con mucha más dedicación y labor. Este proyecto empezó con la 

necesidad de proveer al municipio de La Calera  y sus alrededores de un lugar donde puedan 

nuestros clientes encontrar entrenamiento, fitness y bienestar apoyándonos en técnicas holísticas 

y estéticas para complementar sus objetivos. 

     Quien no ha pensado en empezar a realizar actividad física o deporte, con solo las actividades 

diarias como el trabajo, la universidad e incluso de ama/o de casa no es garantía ni es suficiente 

para mantenerse saludable, es más, estas labores pueden promover stress, sobrecarga y 

dependiendo en el sector económico se labore enfermedades de difícil tratamiento que se pueden 

prevenir con dedicarse tiempo así mismo. 

    En conclusión he dedicado estos meses a transformar lo que nació hace 4 años y pensar en una 

idea aterrizada para las necesidades corporales y mentales de nuestros clientes donde pueda 

encontrar un servicio de calidad para satisfacer sus necesidades. 
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Componentes del modelo de negocio 

 

Segmento Clientes 

Para Advenio.com, porque cada cliente tiene una necesidad y la solución que plantees para 

cubrirla no tendrá nada que ver con las expectativas o necesidades de otros clientes. 

     Actualmente, y por la ubicación geográfica de nuestros clientes, donde se dificultad tener 

acceso a la ciudad principal ya sea por motivos personales, laborales, de trafico, de horario  

queremos que nuestra idea de negocio cubra todas esas necesidades, ya que es una población 

socioeconómicamente interesante.     

 Es un espacio para satisfacer necesidades particulares, donde pueda encontrar un espacio  según 

sus deseos  ya  sea  mejorar la Calidad de vida, Estética o Deporte. 

     En cuanto a la estética, asesorado por profesionales de la salud manejar el control de peso ya 

sea la reducción o el aumento según los objetivos propuestos y las metas individuales. 

     En cuanto a mejorar la calidad de vida; recuperar condición física mínima para realizar las 

actividades diarias, o desde el punto de vista de la rehabilitación de lesiones y patologías 

concretas. 

     En el aspecto deportivo, realizar planes de entrenamiento específicos buscando elevar las 

capacidades físicas para mejorar el rendimiento del deportista. 

Creación de un circuito de bienestar, diseñado para que sus clientes encuentren todo en un 

mismo lugar, bienestar mental y corporal. 
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     El circuito estará diseñado para cada necesidad tomando como base los objetivos del cliente, 

en calidad de vida y salud estará guiada a la rehabilitación de lesiones y mejoramiento de 

patologías concretas, ya sean óseas o musculares  mejorando las capacidades básicas que 

otorguen un desarrollo de las funciones diarias funcionales; usando técnicas de relajación ya sea 

su necesidad masajes, shiatsu, reiki, piedras calientes, etc. 

     En el campo de la Estética, también se desarrollará una temática pero con búsqueda de 

objetivos totalmente diferentes como control de peso,  aumento del tono y tamaño muscular, 

complementando también con masajes de reducción, tratamiento con equipos etc.  

     En el campo del deporte estará destinado a personas que quieran prepararse físicamente para 

un deporte específico como por ejemplo Fútbol, Voleibol, Running, etc. Su técnica de masaje 

estará llevada por medio de terapias de contraste, masaje deportivo, recuperación de lesiones. 

¿Quiénes son nuestros clientes más importantes? 

     Primordialmente son todas las personas  entre 16 y 45 años que quieran tener resultados 

estéticos ya sea la tonificación, la disminución de peso graso, el aumento del peso magro ya que 

este es el objetivo que más llama la atención dentro de la sociedad, estrato y nivel. 

¿Quiénes son nuestros clientes? 

     Son todos aquellos que tengan un vínculo comercial con el negocio, quien tome algún 

servicio o paquete, se diferencia del comprador la edad, seguramente para edades tempranas 

desde los 14 a 25 años serán sus padres los compradores pero ellos seguirán siendo los clientes. 

El cliente objetivo de este servicio está entre los 14 y 45 años en ambos sexos. 
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¿Para quién estamos creando valor? 

     Estamos creando valor a niveles, tanto individuales, familiares y sociales, ya que  

funcionaríamos el municipio de La Calera donde  las oportunidades son limitadas en cuanto a 

este tipo de servicios, creamos valor individual al lograr resultados. 

     Familiares, al trabajar con incluir también a las personas de tercera edad que necesitan de esta 

atención de funcionalidad corporal y calidad de vida, finalmente comunitaria ya que todas las 

personas con intención de tomar un servicio pueden hacerlo. Así como esta idea de negocio 

puede aportar valor a personas, familias y comunidad, es reciproca  porque crea valor para mi 

familia que se traduciría en más tiempo y más dinero. 

 

Segmento Canales 

1. ¿Cómo dar a conoce el servicio de entrenamiento semipersonalizado?  

     Redes sociales, una manera fácil y gratuita para empezar es tener un seguimiento por redes 

sociales, ya sea Facebook, Twitter, u otro para llegar a donde queremos, es población 

activamente tecnológicas y podemos llegar a ellos por un clic. 

     Físicamente: Otra opción es empezar a colocar publicidad visual en calles, volantes en sitios 

de frecuencia, zonas deportivas y sociales que integren esta población para que se vayan 

enterando antes de su apertura. También se piensa dejar publicidad en clubes, conjuntos cerrados 

previamente siendo autorizados por las personas encargadas (junta directiva, asociaciones, 

alcaldía). 
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     Tarjetas de presentación: Unas donde nombre nuestros servicios y allí mismo invitar a la 

primera clase gratis con previa solicitud de cita. 

     Voz a Voz: se pretende realizar una campaña personalizada (amigos, familia y conocidos) 

para que conozcan nuestro trabajo llevando nuestros servicios a donde está la población que 

queremos que compre. 

 

2. ¿Ayudar a los clientes a evaluar nuestro servicio? 

     Entrevista: Es una manera de fácil y rápida, preguntando directamente al cliente, ¿cómo se 

sintió? ¿Cómo le fue? ¿Qué fue lo más difícil? Así el cliente da una percepción de sus 

sensaciones y así mismo de nuestro trabajo. Se piensa hacer cada  vez que termine un ciclo de 

clases desde los 3, 6 y 12  meses, también se puede tener una apreciación indirecta pero muy 

válida la reacción del cliente frente a la clase.  

     Buzón de sugerencias: Relativamente económico, colocar una urna y diseñar un formato con 

los aspectos más evaluables de las clases, paquetes, profesores, precios y que el cliente de una 

calificativo de 1 a 5 siendo 1 deficiente y 5 excelente. 

     Internet: Así como podemos darnos a conocer por este medio, también recibimos desde 

medios electrónicos las sugerencias del cliente. 

3. ¿Cómo posibilitar la compra a los clientes de nuestro servicio? 

Efectivo: todo el mundo lo maneja, es la forma más fácil de manejar el dinero sin intermediarios. 
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     Consignación o transacción por internet: Tener una cuenta (previamente asesorado por el 

banco) para que el cliente consigne o transfiera el dinero y nos haga llegar su comprobante,  así 

puede ayudar al control de pagos. 

     Datafono: así como el efectivo poder tener un datafono donde factura su compra, lo que 

puede pasar es que la entidad verifique unos ciertos requisitos de transacciones y unos montos 

para poner el datafono en el establecimiento. 

4. ¿Cómo proporcionar valor a los clientes? 

     Merchandising: Ofertar a las personas que se inscriban por un tiempo desde 3, 6 y 12 meses 

unos regalos como manillas, camisetas y bonos de descuento respectivamente. Así como dar 

bonificaciones o un sistema de puntos por cliente nuevo que traigan y que se inscriba por mínimo 

3 meses. 

     Es también importante brindarle una buena experiencia al cliente, ya que desde allí parte 

nuestra imagen de vida saludable y modo de vida. 

     El valor primordial de nuestro servicio es que va a encontrar todo en un mismo sitio, 

entrenador personal, masajista y rehabilitador dependiendo sus objetivos y lo más importante 

controlando y mejorando todo el stress, ansiedad y  las enfermedades modernas y  

psicosomáticas de nuestra sociedad actual. 

5. ¿Cómo garantizar la satisfacción del cliente con un servicio postventa? 

     Una persona que tome nuestros servicios debe estar invitada a tomar nuevos retos, a cambiar 

su modo de vida a otra mejor, con nuevos objetivos aterrizados, retadores, alcanzables para que 

haya de nuevo un compromiso y dedicación de las dos partes.  
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Con el tiempo poder contar con una asesoría  nutricional por parte de un experto. 

 

Segmento propuesta de valor 

 

 

 

 

Regido principalmente por la 
búsqueda de resultados a nivel % 

graso, IMC, aumento de masa magra. 
Para conseguir estos objetivos hay 
variedad de vías, dependiendo la 
edad, la condición y los objetivos 

planteados a corto, mediano y largo 
plazo; se pueden usar modalidades 

del fitness como Entrenamiento 
Funcional, Entrenamiento aeróbico, 

Circuitos, TRX, Lazos, etc. 

Se propone como mínimo 
3 veces a la semana 

durante 60 minutos. Para 
personas entre los 14 y 45 

años, en ambos sexos. 

Aceleración Metabólica 

TRX 

Lazos/Rope 

Kettlebells 

Entrenamiento Aeróbico 

 

Tratamientos manuales de 
reducción. 

Auriculoterapia 

Suplementos nutricionales 

Paquete 
Fitness/Estético 
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¿Cuáles son las necesidades, problemas y deseos que voy a cubrir con mi idea de negocio? 

     Nuestro cliente se caracteriza por ser exigente en desarrollar las últimas tendencias del fitness 

y el entrenamiento ya que por su capacidad económica está dispuesto a pagar un servicio 

personalizado, este deseo está cubierto en nuestra idea. 

     Hay varios problemas en la competencia, no tienen muchos espacios y tampoco la mayoría de 

las tendencias del entrenamiento que yo propongo como valor agregado. Mi idea de negocio es 

crear un espacio amplio pero aun así trabajar individualmente con el cliente ahorrándole dinero y 

tiempo en transportes, peajes y tiempo valioso que con los tráficos de la ciudad de Bogotá son 

fácilmente duplicables en los mismos trayectos. 

¿Qué quiero vender con mi servicio? 

Paquete Deporte 

Preparación 
Física General. 

 

 Preparación 
física 

específica. 

Planificación 
del 

entrenamiento 
de las 

capacidades 
principales y 

secundarias del 
deporte 

Asistencia 
mínima de 4 

veces por 
semana. 

Encaminado a 
personas desde 
los 13  y hasta 

los 55 años. 

Entrenamiento 
Funcional. 

Sobrecargas 

Entrenamiento. 
Aeróbico 

/Anaeróbico. 

Masaje 
deportivo 

Crioterapia 

Stretching 

Yoga - Pilates  
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     Calidad de vida, salud, resultados, y el control de  enfermedades psicosomáticas modernas 

como el estrés desde un punto de vista holístico e integral. 

¿Cuál es mi valor agregado? 

     Uso de técnicas de relajación y spa para complementar y potencializar los resultados de 

nuestros clientes, haciendo que la sensación de bienestar sea integral desde el cuerpo y la mente, 

que está agobiada por los problemas de salud del siglo XXI, para La Clínica de la Ansiedad “se 

considera que una cuarta parte de las personas que acuden médico de atención primaria presentan 

este tipo de enfermedades psicosomáticas ya sean depresión o ansiedad.” 

Otro valor agregado es que nuestros clientes pueden tener varios objetivos, calidad de vida, 

salud, bienestar físico y emocional incluso rendimiento pero no tienen que tener una edad 

determinada, a cualquier edad podemos estar necesitados de ciertos logros que se manejan 

personalmente. 

¿Como el servicio resuelve los problemas del cliente o mejora la situación?  

     En el sector hay problemas de tiempo en transportes y cercanía con sitios  ideales para 

realizar actividad física y deporte, por eso mi opción de acercar esta posibilidad a las personas y 

así evidencia un beneficio que resuelve este problema y mejora la calidad del servicio. 

¿Por qué elegirme a mí y no a la competencia? 

     Porque mi idea de negocio es complementada con las disciplinas holísticas que ayudan a 

complementar los resultados del ejercicio y la nutrición, también existe el entrenamiento  

personalizado ya sea en mi lugar de ubicación o a domicilio, por que abarca calidad de vida, 

deporte y estética los tres componentes más importantes de un centro de entrenamiento. 



13 
CENTRO DE ENTRENAMIENTO EQUILIBRIO, SER Y ESTAR. 

Relación con el cliente 

 

1. Actividad clave, definir el producto/servicio o actividad que va a prestar. 

El negocio desarrollará el acondicionamiento físico personalizado dependiendo los objetivos 

individuales, apoyado en las técnicas de spa y estética para complementar el servicio. 

2. En qué consiste el know how, lo que no se puede delegar. 

El desarrollo de los programas personalizados exige una creación, ejecución y control del 

entrenamiento, lo que hace que sea un servicio especializado con un orden serio, algo que no se 

puede delegar. 

3. Ventajas y desventajas que puede tener el negocio. 

VENTAJAS DESVENTAJAS 

- Esta diseñado con una metodología en 

cadena con el servicio de spa 

- Estará ubicado en un sector donde la 

competencia es poca, y estará diseñado 

para personas que quieran resultados a 

nivel estético y deportivo. 

- Está diseñado para captar clientes con 

capacidad económica moderada. 

- Estará ubicado en La Calera, para 

- Es selectivo, no masivo. 

- Puede esperarse un espacio reducido, 

60 y 80 mts2. 

- Falta un servicio o sociedad con el 

parqueadero. 

- Necesita de gente que pueda pagar la 

tarifa 
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satisfacer necesidades de tiempo y 

lugar. 

 

 

4. Que segmento del mercado cubre. 

Población económicamente ubicada entre estratos 4 a 6, por la ubicación geográfica de nuestro 

negocio, apuntamos a captar personas de ambos sexos desde los 14 años en adelante. 

5. Definir precios, individual y grupal. 

Acondicionamiento Físico. 

Paquete individual: Es un paquete de 12 sesiones mensuales de una hora, tomadas en un mes, 3 

veces por semana. El valor de este paquete es de $360.000. Valor clase $ 30.000 

Paquete X 2: Paquete de 12 sesiones mensuales de un entrenamiento semipersonalizado, para 

tomar las mismas sesiones 12 en el mes, tendría clausulas de asistencia. Con valor de $528.000. 

Valor Clase $ 22.000 

Paquete x 3: Paquete de 12 sesiones mensuales, entrenamiento personalizado por $ 648.000. 

Valor clase por $13.000 

Estética y Spa   

Limpieza ó Hidratación Facial: 45.000 

Masaje Relajante: 40.000  X sesión de 50 minutos 

Masaje reductor: 30.000 X sesión de 50 minutos 
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Depilación  Completa: 35.000 Incluye Pierna completa, bikini, axila. 

Depilación Facial: 8.000 

6. Cuál sería su punto de equilibrio para empezar. 

El punto de equilibrio se conseguiría cuando las ventas superen los 9´739.000 es decir, que entre 

paquetes de entrenamiento y sesiones de estética y spa cubran ese valor por ejemplo que entre 

lunes a sábado de 5:00 a.m. a 10:00 p.m entrenen 63 personas con paquete X 3  

7. Que estrategias de mercadeo se piensa utilizar 

Redes sociales, una manera fácil y gratuita para empezar es tener un seguimiento por redes 

sociales, ya sea Facebook, twiter, u otro para llegar a donde queremos, es población activamente 

tecnológicas y podemos llegar a ellos por un clic. 

Físicamente: Otra opción es empezar a colocar publicidad visual en calles, volantes en sitios de 

frecuencia, zonas deportivas y sociales que integren esta población para que se vayan enterando 

antes de su apertura. También se piensa dejar publicidad en clubes, conjuntos cerrados 

previamente siendo autorizados por las personas encargadas (junta directiva, asociaciones, 

alcaldía). 

Tarjetas de presentación: Unas donde nombre nuestros servicios y allí mismo invitar a la primera 

clase gratis con previa solicitud de cita. 

Voz a Voz: se pretende realizar una campaña personalizada (amigos, familia y conocidos) para 

que conozcan nuestro trabajo llevando nuestros servicios a donde está la población que queremos 

que compre. 
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Merchandising: Ofertar a las personas que se inscriban por un tiempo desde 3, 6 y 12 meses unos 

regalos como manillas, camisetas y bonos de descuento respectivamente. Así como dar 

bonificaciones o un sistema de puntos por cliente nuevo que traigan y que se inscriba por mínimo 

6 meses. 

Es también importante brindarle una buena experiencia al cliente, ya que desde allí parte nuestra 

imagen de vida saludable y modo de vida. 

El valor primordial de nuestro servicio es que va a encontrar todo en un mismo sitio, entrenador 

personal, masajista y rehabilitador dependiendo sus objetivos y lo más importante controlando y 

mejorando todo el stress, ansiedad y  las enfermedades modernas y  psicosomáticas de nuestra 

sociedad actual. 

8. Definir las características físicas 

Actualmente no se tiene un espacio, se piensa en tener un sitio de mínimo 60 mts2, con un tapete 

resistente a las cargas, con una decoración adecuada según el objetivo ya sea entrenamiento o 

relajación, también lo que escucha, lo que huele, lo que observa.  
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9. Respecto al programa decir que es, como se hace. 

 

 

10. Decisiones para tener ventajas corporativas 

Estudiar los horarios “muertos” concretos para aprovechar el tiempo en realizar entrenamientos 

personalizados a domicilios. 

Masificar de cierto modo la atención, por ejemplo grupos entre 3 a 6 personas, pero depende de 

los espacios. 

Generaría crecimiento económico de cierta forma, y aprovechamiento del tiempo libre. 

11. Respecto a la calidad del programa. En que se basa la confiabilidad, que duración tiene, 

que ciclos tiene. 

Regido principalmente por la búsqueda de 
resultados a nivel % graso, IMC, aumento 

de masa magra. Para conseguir estos 
objetivos hay variedad de vías, 

dependiendo la edad, la condición y los 
objetivos planteados a corto, mediano y 

largo plazo; se pueden usar modalidades 
del fitness como Entrenamiento 

Funcional, Entrenamiento aeróbico, 
Circuitos, TRX, Lazos, etc. 

Se propone como mínimo 3 
veces a la semana durante 60 
minutos. Para personas entre 

los 15 y 45 años, en ambos 
sexos. 

Aceleración Metabólica 

TRX 

Lazos/Rope 

Kettlebells 

Entrenamiento Aeróbico 

 

Tratamientos manuales de 
reducción. 

Auriculoterapia 

Suplementos nutricionales 

Paquete 
Fitness/Estético 
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Los programas de acondicionamiento físico tienen ciclos dependiendo los resultados a corto a 

mediano y largo plazo, la confiabilidad del programa depende también del compromiso de los 

usuarios. 

12. De la eficiencia del programa, en cuanto tiempo se obtienen resultados. 

La ciencia del entrenamiento y sus autores, afirman que el trabajo de la fuerza tiene un periodo 

de 4 semanas para ver los primeros resultados, la resistencia aeróbica desde las 8 semanas y se 

consolidan después de los 4 meses y así sucesivamente las diferentes capacidades condicionales.  

En mi idea de negocio el entrenador aporta entre el 20 y 30% para que el usuario obtenga 

resultados, y el usuario aporta el 70%,  de ese porcentaje la frecuencia, intensidad, y nutrición 

son el otro 50 %. 

13.  Para quienes se hace y como se vende. 

Para personas que quieran resultados físicos, estéticos o deportivos, se vende en periodos de 3, 6 

y 12 meses de forma individual, parejas o tríos. 

14. Conocimientos del Recurso Humano. 

Profesional en Cultura física o áreas afines, experiencia mínima de 2 años, con Certificaciones en 

entrenamiento en suspensión, entrenamiento metabólico, kettlebells, y con clara visión del fitness 

aplicado en diferentes tipos de población. 
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1. Como establece relaciones con el cliente según su Propuesta de valor? 

     Mi propuesta de valor establece una relación con los clientes desde el punto de vista de la 

utilidad que es tener una atención personalizada exclusiva junto con un servicio de cercanía  y 

una cadena de servicios que como el entrenamiento + Spa + metodologías modernas que 

busquen el camino para llegar donde el cliente quiere llegar. 

2. Como se relaciona desde cada segmento de clientes. 

     Dentro del proyecto se encuentra la población entre los 16 a los 45 años que buscan objetivos 

comunes, abordar este tipo de población obedece a comportamientos, vocabulario y 

conocimientos concretos. 

     Otras poblaciones como el adulto mayor se llegan más cómodamente con el servicio a sus 

necesidades motrices y físicas incluyendo esta población hacia los hábitos saludables y a una 

funcionalidad de calidad de vida y de vivencias reales. 

     Que dentro de estos dos segmentos habrá objetivos diferentes como estéticos y deportivos, a 

cada uno se relaciona más con el diseño del entrenamiento que sea seguro y eficaz. 

3. Cuál es la estrategia para entregar la propuesta de valor. 

     Es importante saber que mi segmento de cliente va desde los 16 a 45 años aproximadamente y 

son personas que requieren y desean objetivos estéticos, de salud principalmente. Para ellos se 

proyecta aparte de dar un soporte y asesoría personalizada se incentiva a la persona a obtener 

mejores resultados y motivar a superar retos que en el mercado del fitness se ven cada día más, 

TRX, entrenamiento funcional, equilibrio, coordinación etc. 
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     El valor creado es el de verse y sentirse bien, saludable, romper sustancialmente el mito del 

90,60, 90 sino más bien de alimentación, entrenamiento y descanso de valor. 

Para nuestro segmento de tercera edad, la propuesta de valor es retomar su calidad de vida, desde 

el punto de vista de la vida diaria, de lo cotidiano de lo que realmente se hace en la vida para 

entrenar esas capacidades que apoyen lo físico, lo mental y en general el bienestar. 

 

4. De requerir un socio capitalista que perfil tendrá el socio. 

     Pienso que de requerir un socio capitalista, debe aportar un porcentaje y ser una persona a fin 

con el medio. Por ejemplo un amigo Profesional en Ciencias del ejercicio, Fisioterapeuta entre 

otros, para trabajar juntos y llegar a la estabilidad gracias a la motivación. 

5. Cuál es la estrategia de inicio, como suele despegar y de qué forma. 

     Empezar dependiendo un espacio considerable y cómodo para trabajar, la idea es empezar 

con el entrenamiento personalizado apoyándose en terapias holísticas, alternativas y 

complementarias para ayudar a los objetivos del cliente, de su presupuesto y de su  tiempo. La 

primera clase es gratis, que lo que busca es no solo captar un nuevo cliente sino crear una base de 

datos para luego enviar información acerca de nuestro negocio. Se maneja una agenda de 

horarios muertos donde se realizan las clases y los horarios pico ya se establecen para clases 

personalizadas. 

     La terapeuta estaría solo si el cliente solicita sus servicios con previa agenda y ganara un 30 

% sobre cada tratamiento. El espacio mínimo que podríamos tener es de 50 mts cuadrados para 
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organizarnos desde allí.  La idea es que todo sea entrenamiento funcional, cardiovascular, 

coordinativo entre otros.  

Recursos Clave 

     ¿Quienes ponen el proyecto en marcha? 

El proyecto es familiar, Profesional en Cultura Física deporte y recreación, Esteticista y 

Cosmiatra 

• Indique el número de personas para la iniciación de actividades   

6 Personas 

•Que conocimientos técnicos deben tener los instructores, 

Conocimientos en Fitness, entrenamiento con elementos, suspensión, Stretching etc. 

•Nivel académico de  el personal de apoyo, que experiencia, que capacidad, que destreza 

requieren. 

Técnico, tecnólogo y Profesionales en ciencias del ejercicio. 

Recursos físicos 

     Local de 60 mts2, ubicado en la zona comercial de La Calera – Cundinamarca, la 

presentación en cuanto al sitio es de bienestar que genere un impacto visual agradable ya que eso 

hace acogedor el sitio, los materiales organizados, limpios y de la mejor calidad posible. 

Una sala con una camilla asilada para realizar el trabajo  de estética, que presente una decoración 

diferente como la tranquilidad, paz y relax. 
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Servicios gancho 

- Venta de alimentos saludables (granola, proteína, aminoácidos.) 

- Venta de artículos deportivos. 

Actividades clave 

 

 La pregunta a resolver es ¿Qué haces? 

 

 

     Este término abarca las acciones más importantes que debe emprender una empresa para que 

su modelo de negocio funcione. 

 

Respecto del programa: 

A- ¿Diga qué es?   

     Es un servicio personalizado para ofrecer servicios de fitness, y deporte engranado con 

tratamientos estéticos que brinden bienestar y disminuyan el estrés diario. 

     La calidad del programa está basada en una valoración inicial, y una programación de clases 

con el fin de buscar los objetivos del cliente, respetando habilidades y capacidades individuales 

B-   ¿Que se hace? 

     Ofrecer un servicio especializado según los objetivos del cliente combinando los programas y 

tendencias del ejercicio más apropiadas con el fin de alcanzar los objetivos planteados.  

C-Características del programa 
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     Tiene una duración prácticamente ilimitada, donde se replantean los objetivos y las metas 

según el tiempo y la constancia del cliente. 

D-¿Qué  garantías en condición física se  ofrecen. 

     Todo esto debe llevar una metodología, si el cliente asiste 3 veces por semana durante 6 

semanas seguidas ya se pueden ver resultados, y dependiendo los objetivos se pueden manifestar 

los efectos del entrenamiento a 2, 3 y 6 meses. 

    ¿Que actividades físicas se realizan? 

     El aspecto más importante es el entrenamiento funcional, con elementos, en segundo lugar 

HIT, Insanity, Crossfit, pero también depende de lo que quiera el cliente, por ejemplo adulto 

mayor será Stretching y Pilates combinando la fuerza etc. 

E-¿Cuáles son los actividades físicas complementarias?  

Stretching, Yoga, Pilates, Core, 

G-¿La actividad física  que oferta  satisface un deseo o una necesidad? 

Es capaz de satisfacer a cada persona dependiendo los objetivos que tengan ya sean estéticos  o 

de salud. 

Recursos Intelectuales 

      Una preparación profesional o tecnológica fundamenta este trabajo ya que le da las pautas de 

conocimiento básicas para empezar a desarrollarlo, claro esta que las tendencias, modas y 

prácticas del ejercicio varian cada cierto tiempo es obvio que el profesor debe estar actualizado y 

certificado en cada una de las tendencias nuevas y conocimientos acerca del deporte y el fitness. 
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6. Perfil del cliente 

     Edad: este proyecto está encaminado a trabajar con personas en edades de 14 a 45 años de 

edad, suponiendo que el fitness y el entrenamiento sean los servicios de mayor captación. 

     Nivel de estudio: Jóvenes bachilleres y deportistas, estudiantes de universidad y adultos 

profesionales o ya desarrollados académicamente. 

     Estrato: Para iniciar los estratos 4,5, y 6 son los potenciales usuarios del nuestros servicios. 

     Localización: Están ubicados en el municipio de La Calera-Cundinamarca entre el Peaje de 

Patios y el Km 20 Vía La Calera - Sopo. 

 

7. Requerimientos de Asociación. 

Como persona natural se debe llenar los siguientes Formularios: 

- Formulario del registro único empresarial y social(RUES) 

- Formulario Adicional de registros con otras entidades 

- Aviso de privacidad y autorización expresa para el tratamiento de datos personales. 

- Registrar el establecimiento en Cámara y Comercio 

-  Solicitar uso de Suelos en la Alcaldía Local, en este caso La Calera. 

Proveedores 

CEF, Proveedor de materiales de entrenamiento. 

FORMA EQUIPOS, venta maquinas cardiovasculares. 
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TECNIMAX, mantenimiento de equipos. 

CUPOSDIARIOS, tarjetas, volantes y marketing en general. 

 

8. ¿Cómo establecemos los equipos? 

En realidad los servicios que se quieren empezar a emplear como el entrenamiento personal, el 

fitness y la Preparación Física requieren de materiales y equipos similares, como por ejemplo 

bandas, balones, bastones, pesas rusas, theraband, bandas de potencia, steps, etc.  

La diferencia la hacemos con nuestros conocimientos en cuanto a la metodología de trabajo y la 

administración de las cargas, intensidad, duración, volumen, descansos para llegar a cumplir los 

objetivos del cliente. 

En cuanto al Spa necesitaríamos una Lupa, lámparas, ultrasonido, algunas terapias como shiatsu, 

reiki solo necesitan de las dos personas ya que son técnicas más energéticas que de aparatologia. 

9. Propuesta de valor 

Nuestra propuesta está encaminada a complementar nuestro servicio de entrenamiento con un 

complemento importante que es el tratamiento con estética, spa y todo lo relacionado con el 

campo.  

     Una de nuestras estrategias es ofertar a las personas que se inscriban por un tiempo desde 3, 6 

y 12 meses unos regalos como manillas, camisetas y bonos de descuento respectivamente. Así 

como dar bonificaciones o un sistema de puntos por cliente nuevo que traigan y que se inscriba 

por mínimo 3 meses. 
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     El valor primordial de nuestro servicio es que va a encontrar todo en un mismo sitio, 

entrenador personal, masajista y rehabilitador dependiendo sus objetivos y lo más importante 

controlando y mejorando todo el stress, ansiedad y  las enfermedades modernas y  

psicosomáticas de nuestra sociedad actual. 

Estructura de costos Inicial 

1. Conocer cuáles son mis gastos o costos totales  para desarrollar un servicio o 

producto  según el modelo de negocio. 

     Para desarrollar este modelo de negocio es necesario hacer la acotación de que el negocio 

necesita empezar con unos materiales que a continuación voy a relacionar con sus respectivos 

valores. 

DESCRIPCIÓN UNIDAD 

VALOR 

UNITARIO 

Valor Total 

BALON 

MEDICINAL 

CAUCHO 3 KILOS 

NEGRO 

1 $ 150.000  $ 150.000  

BALON 

MEDICINAL 

CAUCHO 4 KILOS 

NEGRO 

1 $ 165.000  $ 165.000  

BALON 1 $ 185.000  $ 185.000  
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MEDICINAL 

CAUCHO 5 KILOS 

NEGRO 

TOTAL $ 500.000  

 

  

DESCRIPCIÓN UNIDAD 

VALOR 

UNITARIO 

VALOR 

TOTAL 

Bandas Funcional 

importada x 3 Verde, 

roja y azul 

1 $ 170.000  $ 170.000  

Banda funcional 

Importada Negra carga 

Extrema 

1 $ 70.000  $ 70.000  

Banda de aceleración y 

potencia 

1 $ 150.000  $ 150.000  

Bandas planas cerrada 

x3(Aducción/Abducción) 

2 $ 35.000  $ 70.000  

Escalera 2 $ 30.000  $ 60.000  

Hexágonos 2 $ 15.000  $ 30.000  

Superficies inestables 4 $ 45.000  $ 180.000  

Cinturón 2 $ 35.000  $ 70.000  
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TOTAL $ 800.000  

 

 

DESCRIPCIÓN UNIDAD 

VALOR 

UNITARIO 

VALOR 

TOTAL 

TRX  Force Import 3 $ 280.000  $ 840.000  

Soporte TRX 3 $ 50.000  $ 150.000  

Barra Muro anclaje de 

Bandas 

2 $ 150.000  $ 300.000  

Balón Crossfit con 

Rebote 5kg 

1 $ 135.000  $ 135.000  

Balón Crossfit con 

Rebote 7kg 

1 $ 140.000  $ 140.000  

Sistema Completo de 

Tensión Extrema(5 

bandas) 

2 $ 125.000  $ 250.000  

Sistema Completo de 

Tensión Fuerte(5 bandas) 

2 $ 115.000  $ 230.000  

Lazo guaya para salto  3 $ 25.000  $ 75.000  

Core Trainer 1 $ 110.000  $ 110.000  

TOTAL $ 2.230.000  
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2. Cuáles son mis recursos clave más caros. 

     Los recursos claves más costosos son las maquinas cardiovasculares, pues suman entre todas 

17´226.000, mientras que los materiales funcionales son 3´530.000. 

3. Cuáles son mis  actividades clave más caras. 

     El entrenamiento personalizado, ya que tiene un valor por sesión de una hora por de 30.000 

pesos. 

4. Recortar costos  donde sea posible 

    Recortando costos en los materiales funcionales se ahorrarían 1´000.000 de pesos y en cuanto 

a maquinas cardiovasculares, prescindir de la bicicleta Recumbent se ahorrarían 5´500.000. En 

total 6´500.000.  

Costos Fijos Mensuales 

Caminadora Forma-matrix 5.639.200   

Eliptica Forma-matrix 4.487.000   

Recumbent Forma-matrix 5.500.000   

Spinning Forma-matrix 1.600.000   

TOTAL 17.226.200 

1ra Opcion - Por Precio
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Recurso Humano 

 

 

Costos variables 

Volantes 30.000 

Item Valor Mensual

Financieros 250.000              

Locaciones 1.000.000          

Agua 100.000              

Luz 100.000              

Telecomunicaciones 140.000              

Papeleria 40.000                

Aseo 60.000                

Seguros de daños a 3ros 9.000                   

Seguro maquinaria 13.000

Total 1.712.000          

Administracion Entrenador Entrenador Recepcionista Esteticista Servicios Gen Seguridad

Salario 1.600.000          850.000       850.000       700.000           850.000     616.000          677.600       

Transportes NA 72.000         72.000         72.000              72.000       72.000             72.000         

Vacaciones 66.720                35.445         35.445         29.190              35.445       25.687             28.256         

Cesantias 133.280              70.805         70.805         58.310              70.805       51.313             56.444         

Intereses de cesantias 15.994                8.497           8.497           6.997                8.497          6.158               6.773            

Prima de servicios 133.280              70.805         70.805         58.310              70.805       51.313             56.444         

Dotacion NA 60.000         60.000         60.000              60.000       80.000             NA

Salud empleador 136.000              72.250         72.250         59.500              72.250       52.360             57.596         

Salud empleado 64.000                34.000         34.000         28.000              34.000       24.640             27.104         

Pensiones empleador 192.000              102.000       102.000       84.000              102.000     73.920             81.312         

Pensiones empleado 64.000                34.000         34.000         28.000              34.000       24.640             27.104         

ARP 83.520                44.370         44.370         36.540              44.370       32.155             35.371         

ICBF 48.000                25.500         25.500         21.000              25.500       18.480             20.328         

SENA 32.000                17.000         17.000         14.000              17.000       12.320             13.552         

caja de Compensacion 64.000                34.000         34.000         28.000              34.000       24.640             27.104         

Subtotal 2.632.794          1.530.672   1.530.672   1.283.847        1.530.672 1.165.626       1.186.988   

Descuentos 128.000              68.000         68.000         56.000              68.000       49.280             54.208         

Total Parcial 2.504.794          1.462.672   1.462.672   1.227.847        1.462.672 1.116.346       1.132.780   

Total 10.369.781        

Salarios y carga prestacional
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Tarjetas 80.000 

mantenimiento 200.000 

Total 310.000 

 

Punto de equilibrio 

   En total, el mantenimiento del negocio tiene un valor de 12´391.000 (doce millones trescientos 

noventa y un mil pesos) es decir si vamos a realizar una proyección de las personas asistentes al 

Centro Fitness Equilibrio se debe contar con 58 personas distribuidas en sesiones de 3 personas 

por hora que paguen el mes por 216.000 pesos. 
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