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PALABRAS CLAVE: Estilo de vida saludable, deportes, baloncesto, ultimate.

INTRODUCCION

En la era actual, la practica de deportes se ha convertido en una actividad
fundamental para mantener un estilo de vida saludable y equilibrado. Un estilo de
vida saludable se refiere al conjunto de habitos y comportamientos que las personas
adoptan para mantener y mejorar su salud fisica, mental y social. Segun la
Comunidad de Madrid (s.f.), implica practicas como la realizacién regular de
ejercicio fisico, una alimentacién adecuada, disfrute del tiempo libre, actividades de
socializaciéon y mantenimiento de una alta autoestima. La implementacién de habitos
como la actividad fisica regular, una alimentacion equilibrada, el descanso adecuado
y la gestion del estrés contribuye significativamente a la prevencién de
enfermedades cronicas como la diabetes tipo 2, enfermedades cardiovasculares y
trastornos mentales (Organizacion Mundial de la Salud [OMS], 2023). no solo aporta
beneficios fisicos, sino que también fomenta la disciplina, el trabajo en equipo y la
superacion personal. Sin embargo, en muchos casos, la falta de infraestructura,
recursos y oportunidades puede limitar el acceso a la practica de deportes, es por
esto que, dado la experiencia con la que contamos como estudiantes de Cultura
Fisica, Recreacion y deportes, se dispone a la creacién de AERIUS un club
deportivo guiado hacia los deportes como baloncesto también conocido como
basquetbol, es un deporte de equipo que se juega entre dos conjuntos de cinco
jugadores cada uno. Uno de sus obijetivos principales es anotar puntos
introduciendo el balén en la canasta del equipo contrario. Segun Saenz-Lopez
Bufiuel et al. (2020), el baloncesto es una actividad que promueve no solo el
desarrollo de habilidades motrices especificas como el dribbling, el pase vy el
lanzamiento, sino también capacidades cognitivas como la toma de decisiones, la
percepcion del entorno y la anticipacién en situaciones dinamicas de juego. Este
deporte se caracteriza por su dinamismo, requiriendo habilidades como el dribbling,

el pase y el lanzamiento. James Naismith es el inventor del baloncesto en 1891, .



Por otro lado, el ultimate, anteriormente conocido como ultimate frisbee, es un
deporte de equipo sin contacto que se juega con un disco volador. El objetivo es
sumar puntos pasando el disco a un compafiero de equipo en la zona de anotacion
del oponente. Los jugadores no pueden desplazarse mientras sostienen el disco y
deben avanzar mediante pases. Este deporte se distingue por su principio de
"espiritu del juego", ya que es un deporte auto regalado, 6sea el jugador es su
propio juez. El ultimate fue desarrollado en 1968 por Joel Silver, Buzzy Hellring y
Jonny Hines en Maplewood, Nueva Jersey (Wikipedia, s.f.).

En busqueda de la solucién a uno de los problemas actuales con los que
cuentan estos dos deportes y es que las personas encargadas de estos proyectos
no tienen la experiencia suficiente, en el club aparte de la experiencia que contamos
como estudiantes de C.F.R.D de la universidad Santo Tomas , El entrenador Andrés
Contreras ha tenido desarrollo en clubes como Buhos de chia y Vikingos de Funza
por el lado de baloncesto, en cuanto a Ultimate ha entrenado en monkeys club de
Cota y participado como jugador representante en ASCUN , en cuanto a la
entrenadora Valentina Rivero ha tenido practica en inmersiones con jugadores de
baloncesto del municipio de Cota y en cuanto al Ultimate ha representado a la
universidad en el torneo universitario ASCUN, Como estudiantes de la universidad
Santo Tomas contamos en el pensum con materias como deportes de conjunto,
deportes alternativos y materias pertenecientes a el area de humanidades que
permiten tener un enfoque amplio en la inclusién y conocimiento de la ética y
religion que se puede presentar en los diferentes jugadores. Ya como conformacién
del club es importante aclarar que el club estard ubicado en el barrio villas de
Aranjuez, barrio en el cual contamos aproximadamente con un potencial de segun
datos de la Secretaria Distrital de Integracion Social (2022), la localidad de Usaquén
en Bogota cuenta con una poblacion joven (14 a 28 afios) de 120.146 personas, lo

gue representa el 20,7% de la poblacion total de la localidad.

A continuacion, se presentara como sera conformado el club y en el cual se

mostraran las oportunidades que presentara el club.



NOMBRE: Aerius, Su significa evoca al significado del aire que puede llegar a
representar posibilidades como altura, velocidad y libertad, cualidades que se
encuentran implicitos en los deportes del club que son el baloncesto el cual es un
deporte de altura y velocidad, y el ultimate que es un deporte con muchas jugadas
aéreas y con la libertad total del auto arbitraje. También un nombre en basqueda de
los valores y cualidades de nuestros jugadores que buscamos que desarrollen esa
libertad y altura en busqueda de sus metas.

Logo:

El logo cuenta con una forma circular tal como se puede llegar a percibir un
balén de baloncesto o un frisbee de Ultimate, Dentro del logo encontramos un balén
de baloncesto haciendo alusién al deporte, vemos implicitos el elemento de un
jugador volando con un frisbee en la mano y una luna de fondo , dando esa
referencia de AERIUS y el volar hacia tus suefios , ya por ultimo el color oscuro del
logo representa el espacio que es inmenso y con la total libertad de explorar y

dejarse llevar a un gran futuro.
Slogan: jVUELA HACIA TUS SUERNOS j

Este slogan incentivar la busqueda de los suefios de los deportistas que
deseen entrar a el club deportivo, ademas de esto presenta una analogia de un
elemento clave en ambos deportes como lo es el vuelo, ya que tanto el baloncesto

como el Ultimate son deportes en los cuales se llegan a realizar muchas jugadas
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aéreas, de alli el hecho de tomar esta accién como una busqueda hacia tus suefios
por medio del deporte.

FUNDAMENTACION HUMANISTA

AERIUS una empresa que busca promover la practica de deportes como el
Ultimate y el baloncesto dando conocimiento a lineamientos como la inclusién,
diversidad y desarrollo comunitario. Segun la UNESCO (2023), la inclusién
educativa busca eliminar las barreras a la participacion y al aprendizaje, adaptando
el entorno a las necesidades del alumnado y no al revés. Segun Alvarez-Castillo y
Fernandez-Caminero (2023), la diversidad no solo implica reconocer las distintas
identidades y trayectorias de las personas, sino también promover entornos que
garanticen equidad y participacion para todos. Y en busqueda de el desarrollo
comunitario que Segun la Fundacion Comunitaria de México (2023), el desarrollo
comunitario busca fortalecer y empoderar a las comunidades locales para que sean
agentes de cambio en su propio desarrollo, promoviendo la equidad, la justicia
social y el fortalecimiento del tejido social . AERIUS a nivel deportivo buscara en
crear espacios y programas que permitan a las personas de todos los niveles de
habilidad participar en actividades deportivas de alta calidad, promoviendo la salud
fisica y mental, asi como el crecimiento personal y social. Se buscara fomentar los
valores del deportista tales como el respeto, responsabilidad, liderazgo, confianza,
autocontrol, y también esta oportunidad de practicar dos deportes uno que es
tradicional pro no tan visto como el baloncesto y un deporte no convencional como
el ultimate dentro del pais. Buscaremos una ensefanza focalizada hacia las
habilidades de cada jugador, para poder brindar una atencion personalizada a cada

uno de ellos.

Especificamente se dard una fundamentacién personal de la siguiente

manera:

1. Dignidad: Cada persona que forma parte del club tiene dignidad y merece

ser tratada con respeto y sin miedo a que esta persona sea juzgada.



2. lgualdad: Todos los miembros del club son iguales en derechos y

oportunidades, sin distincién de género, raza, religiéon o condicion social.

3. Libertad: Los miembros del club tienen libertad para tomar decisiones y
expresar sus opiniones, siempre que no perjudiquen a otros y no alteren el orden de

los valores del club.
En cuanto a fundamentacion de los deportistas:

1. Crecimiento personal: El club busca fomentar el crecimiento personal de
sus miembros, tanto en el &mbito deportivo como en el personal para que lleguen a

tener una integracion amplia en cada una de las etapas de su vida.

2. Desarrollo de habilidades: El club ofrece oportunidades para que los
miembros desarrollen habilidades y competencias en el baloncesto y el Ultimate
para que puedan aspirar a un nivel competitivo y aspirar mucho mas que solo a

entrenar.

3. Salud y bienestar: El club promueve la salud y el bienestar de sus
miembros, fomentando habitos saludables y previniendo lesiones no solo estando

enfocados al entrenamiento y al deporte. (integracién de actividades recreativas)
En cuanto ala comunidad:

1. Trabajo en equipo: El club fomenta el trabajo en equipo y la colaboracion
entre sus miembros y que esto se pueda reflejar en el entorno individual de cada

uno de |100s deportistas.

2. Apoyo mutuo: Los miembros del club se apoyan mutuamente, tanto en el
ambito deportivo como en el personal, que cuenten con una familia también dentro
del club.

3. Compromiso con la comunidad: El club se compromete a contribuir al
bienestar de la comunidad, a través de actividades y proyectos que beneficien a la
sociedad y retribuir de manera directa el apoyo que puedan estar prestando

externamente al club.



MISION

AERIUS es un club deportivo dedicado a la formacion integral de nifios,
jovenes y adultos, mediante la practica del baloncesto y el Ultimate. Nuestro
proposito es fortalecer el desarrollo fisico, mental y social de los participantes,
fomentando valores como el respeto, la disciplina, la inclusion y el trabajo en equipo.
Brindamos una oferta deportiva accesible, de calidad e innovadora, orientada al
bienestar comunitario de la localidad de Usaquén, en Bogota.

VISION

Para el afio 2030, AERIUS sera reconocido como uno de los clubes
deportivos mas destacados de Bogota por su enfoque integral en la formacién de
deportistas en disciplinas tradicionales y alternativas. Aspiramos a ampliar nuestra
cobertura a otras localidades, consolidar alianzas estratégicas con instituciones
educativas y deportivas, y contribuir significativamente a la transformacion social a

través del deporte.

MARCO LEGAL

El proyecto AERIUS se fundamenta en el marco juridico colombiano vigente,
orientado al fomento y regulacién del deporte, la recreacion y la actividad fisica. Las

siguientes normas y politicas rigen y respaldan la operacion del club:

Ley 181 de 1995 — Ley del Deporte: Define los principios y lineamientos
generales para el desarrollo del deporte, la recreacion y la educacion fisica en

Colombia, y establece el Sistema Nacional del Deporte.

Decreto 1228 de 1995 — Reglamenta el reconocimiento deportivo que deben

obtener los clubes para participar en actividades oficiales.



Ley 1098 de 2006 — Cddigo de Infancia y Adolescencia: Garantiza el derecho
de nifios y adolescentes a la participacion en actividades recreativas, deportivas y

culturales.

Ley 1346 de 2009 — Aprueba la Convencién sobre los Derechos de las
Personas con Discapacidad, promoviendo el acceso equitativo al deporte para esta
poblacién.

Resolucion 1446 de 2014 del Ministerio del Deporte — Establece los criterios
para la inscripcién de clubes deportivos y los requisitos para su reconocimiento

deportivo.

Cadigo Civil Colombiano (Ley 57 de 1887) — Regula la constitucion de

personas juridicas sin animo de lucro, como los clubes deportivos.

Politica Publica de Deporte, Recreacion, Actividad Fisica y Educacion Fisica
2020-2030 — Documento guia del Ministerio del Deporte para el desarrollo integral

de estas actividades en Colombia.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Segun el estudio de mercado en Bogota, se encontraron diferentes empresas
gque comparten caracteristicas similares. Estas empresas las hemos identificado
como las posibles competencias mas cercanas a la empresa que se esta
desarrollando teniendo en cuenta que actualmente no hay un club que maneje las dos
modalidades, por ende, se hard de manera seccionada por deporte. Estas empresas
estdn ubicadas en diferentes puntos cercanos a donde nosotros estaremos en la

ciudad de Bogota en la localidad de Usaquén.

TABLA 1

ESCUELA MATRICULA  MENSUALIDAD UNIFORME DIA
ENTRENAMIENTO

BALONCESTO  Seven $ $ $ Séabados
Basketball 100.000 120.000 140.000 Domingos
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Sierra $ $ Matricula  Martes, jueves,
Sports 500.000 120.000 trae sébados y
uniforme domingos (solo
uno o dos dias a la
semana)
Ultimate Fire $ $ $ Séabados y
ultimate 50.000 120.000 40.000 Domingos
Raza $ $ 0 - Séabados y
ultimate 60.000 120.000 Domingos

NOTA: Esta tabla muestra las escuelas competencia de cada uno de los deportes que

manejamos,

teniendo en cuenta

entrenamiento y costos de uniformes.

MATRIZ DOFA

las mensualidades,

Empresa: Raza Ultimate (CLL 183#51-99)

anualidades, dias de

Debilidades

Presencia geografica limitada a
ciertas ciudades, lo que dificulta
la expansion.

Infraestructura tecnol6gica poco
robusta para gestionar reservas
y comunicacion digital.

Oportunidades

Creciente interés juvenil por
deportes alternativos y de alto
rendimiento.

Posibilidad de alianzas
estratégicas con universidades y
centros deportivos.

Expansioén al mercado digital,
con la creacion de plataformas
online para capacitaciéon y
torneos virtuales.

Fortalezas

Imagen de marca soélida y
reconocida en comunidades
locales de Ultimate.

Alta calidad en la formacion y
entrenamiento, respaldada por

Amenazas

Aumento de competidores que
se posicionan en el mismo nicho
regional.

Variaciones econdémicas locales
que disminuyan el poder
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entrenadores con experiencia
internacional.

Innovacion en la organizacion de
torneos y eventos, lo que genera
fidelidad entre los jugadores.

adquisitivo de los potenciales
jugadores.

Empresa: Vulcanous Ultimate (CLL 164 # 16c)

Debilidades

Portafolio de servicios enfocado
en un segmento muy
especializado, limitando su
alcance masivo.

Oportunidades

Mercado en crecimiento para
eventos y torneos
internacionales de Ultimate,
aprovechable con alianzas
globales.

Posibilidad de ofrecer programas
de formacién especializados y
certificados, atrayendo a atletas
de alto rendimiento.

Fortalezas

Estrategia de marketing
diferenciada con fuerte presencia
en redes sociales y eventos
digitales.

Amenazas

Variaciones econdmicas locales
que disminuyan el poder
adquisitivo de los potenciales
jugadores.

Empresa: Fire Ultimate (Av. C. 127 #11d-89, Usaquén)

Debilidades

Oferta de servicios muy amplia,
lo que puede diluir el enfoque y
afectar la calidad del
entrenamiento deportivo.

Oportunidades

Creacion de alianzas con
festivales culturales y deportivos
para posicionar la marca en
ambitos transversales.
Aprovechar tendencias en
consumo de experiencias,
ofreciendo paquetes integrales
que combinen deporte, musica y
moda.

Fortalezas

Amplio reconocimiento en el
ambito del entretenimiento y la
cultura disco, combinando
deporte y estilo de vida.

Amenazas

Competencia de empresas
especializadas en eventos
deportivos que puedan captar la
atencion del publico obijetivo.
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e Integra torneos, eventos
culturales

Capacidad para conectar con
comunidades urbanas y jévenes
a través de campafias creativas

y colaboraciones con influencers.

Cambios en las tendencias
culturales que disminuyan el
interés por la combinacion de
deporte y entretenimiento.
Incremento de costos en
logistica y produccién de
eventos, afectando la
rentabilidad del modelo de
negocio.

Sierra Sport (Cl. 170 #15-68)

Debilidades

Posible restriccion
presupuestaria en infraestructura
y mejoras en equipamiento.
Necesidad de optimizar o
ampliar las instalaciones para
competir con clubes de mayor
envergadura.

Oportunidades

Potencial para establecer
convenios con marcas deportivas
y patrocinadores locales,
aprovechando su
posicionamiento geografico y
comunitario.

Ampliar la presencia online
mediante campafas de
marketing digital y contenido
interactivo que atraiga a nuevos
seguidores y jugadores.

Fortalezas

Situado en una zona con buena
conectividad, lo que facilita el
acceso de jugadores y
seguidores.

Uso de plataformas digitales
para mantener informada y
comprometida a la comunidad, lo
gue favorece la imagen y
promocion del club.

Amenazas

La existencia de otros clubes con
mayores recursos o tradicion
podria restar protagonismo y
captar a potenciales talentos o
patrocinadores.

Variaciones en la economia local
0 en las politicas deportivas
pueden afectar la disponibilidad
de financiamiento y el apoyo
institucional.

Seven Basketball (Cra. 8f #166-34, Usaquén)

Debilidades
La existencia de otros clubes con

mayor tradicién o inversiéon en la

Oportunidades
Potencial para organizar torneos
y actividades que involucren a la
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misma zona puede dificultar la
captacion de talentos y
patrocinadores.

e Aunque fuerte en Usaquén, la
proyeccion fuera de esta area
podria requerir esfuerzos
adicionales en marketing y
comunicacion.

comunidad, generando mayor
visibilidad y atraccion de
patrocinadores.

e Posibilidad de alianzas con
escuelas, universidades y
marcas deportivas que
fortalezcan tanto el desarrollo
deportivo como la imagen del
club.

Fortalezas

e Estar ubicado en Usaquén, una
Zoha reconocida por su
dinamismo y poder adquisitivo,
aporta prestigio y acceso a una
comunidad comprometida.

¢ Relaciones estrechas con
instituciones educativas y
deportivas de la zona, lo que
facilita la captacion de jévenes
talentos y la organizacion de
eventos locales.

Amenazas

e La creciente oferta de clubes y
programas deportivos en zonas
urbanas puede generar una
mayor competencia por el interés
de jugadores y publico.

e Factores econémicos que
puedan reducir el poder
adquisitivo de patrocinadores y
familias, impactando en la
sostenibilidad del club.

Team work sport (Calle 156, CI. 155 #14 #16b)

Debilidades

e Aln en proceso de consolidar
una imagen reconocida a nivel
nacional frente a clubes mas
establecidos, lo que puede limitar
su crecimiento a mayor escala.

¢ Una fuerte dependencia de
jugadores y apoyo local que, si
bien genera cohesion, puede
limitar la diversificacion de
talentos y la captacion de nuevos
mercados.

Oportunidades

o Fortalecer la estrategia de
contenidos en redes sociales
para captar una audiencia mas
amplia y diversa.

e Ingresar a ligas y competencias
regionales o emergentes que
permitan incrementar la
visibilidad y la experiencia
competitiva del equipo.

Fortalezas
e Enfasis en el desarrollo integral y
la cohesién entre los jugadores,
lo que se refleja en una
comunicacioén cercanay
dinamica en redes sociales.

Amenazas
e Factores econ6micos locales que
pueden influir en la disponibilidad
de recursos para el deporte y el
patrocinio.
e La creciente competencia
regional y nacional puede hacer
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e Contar con espacios de mas dificil la identificacion y
entrenamiento que, aunque retencion de jugadores
modestos, permiten el desarrollo prometedores.
de actividades competitivas y
recreativas.

El analisis de las matrices DOFA de clubes deportivos como Raza Ultimate,
Fire Ultimate, Sierra Sport y otros, revela debilidades comunes como la
limitada cobertura geografica, el escaso uso de tecnologia para la gestién
interna y la falta de una oferta integral de estos 2 deportes en un solo club.
También se identifican oportunidades como el creciente interés por deportes
alternativos, la posibilidad de alianzas con instituciones deportivas y el uso
de redes sociales para ampliar la visibilidad. Frente a estas brechas, AERIUS
propone un modelo de negocio innovador que combina dos disciplinas
complementarias (baloncesto y Ultimate), con una estructura formativa por
niveles y una fuerte apuesta por la inclusion social. AERIUS se diferenciara
al integrar entrenamientos personalizados para el seguimiento deportivo,
ofrecer precios accesibles segun el contexto socioeconémico y construir
comunidad a través de actividades participativas hacia la comunidad. Asi, el
club responde a necesidades latentes del mercado y se posiciona como una

alternativa deportiva accesible, inclusiva y sostenible.

CAPITULO I: PROPOSICIONES DE VALOR

Segun Kotler, Kartajaya y Setiawan (2021), una propuesta de valor es “la
razon principal por la cual un cliente deberia elegir una oferta frente a otra”, ya que
resume los beneficios diferenciadores que una empresa entrega para resolver las
necesidades especificas de su publico objetivo (p. 42).En nuestro centro deportivo
AERIUS, ofrecemos una experiencia integral que fusiona dos disciplinas de alto
rendimiento: Ultimate Frisbee y baloncesto. Esto nos permite brindar a nuestros

clientes un entorno dinamico y versatil, orientado al desarrollo fisico y personal,
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donde cada actividad complementa y potencia las habilidades del otro deporte.
Nuestra propuesta se basa en:

Entrenamiento de Calidad y Personalizado: Contamos con entrenadores
certificados y programas de formacién especializados para ambas disciplinas,
disefiados para potenciar habilidades individuales y fomentar el trabajo en equipo,
adaptados a todos los niveles, desde principiantes hasta atletas competitivos.

Experiencia Iniciacion y formacién: Al unir Ultimate y baloncesto, proporcionamos
una oferta deportiva variada que incentiva la diversidad de movimientos, Ofrecemos
formacion especializada y personalizada que abarca desde la iniciacion hasta el
perfeccionamiento, adaptandose a las necesidades y ritmos de aprendizaje de cada
etapa de la vida. Con un enfoque que combina la ensefianza de técnicas deportivas
y el fortalecimiento de valores como la disciplina, el trabajo en equipo, el liderazgo y
la resiliencia, creamos un ambiente inclusivo y motivador donde cada participante
puede desarrollarse tanto fisica como mentalmente. Asi, no solo fomentamos el
rendimiento deportivo, sino que también promovemos el bienestar personal y la

formacion de una comunidad comprometida y apasionada por el deporte.

Profesionalizacidn: ofrecer una formacién especializada que permite a los nifios
descubrir, elegir y comprometerse con una disciplina para alcanzar la excelencia.
Con entrenamientos personalizados en Ultimate y baloncesto, guiados por
entrenadores expertos, creamos un entorno en el que cada joven puede desarrollar
habilidades técnicas, tacticas y fisicas, mientras aprende la importancia de la
disciplina, la ética y la constancia. De esta forma, brindamos las herramientas
necesarias para que el nifio tome una decision informada y se especialice en el
deporte que elija, abriendo la puerta a una carrera profesional y al maximo

desarrollo de su potencial deportivo.

La necesidad que se desea satisfacer es brindarle a la comunidad, a los
nifos, adolescentes y adultos la posibilidad de estar en un entorno deportivo donde
no solo pueden hacer un proceso de iniciacién hacia un deporte sino en esta caso a
dos, potenciado sus habilidades motrices para que en un futuro puedan ser
profesionales en el ambito que mas destaquen, teniendo como innovacion

elementos que nos permitan mirar el rendimiento y asi ver el progreso de cada uno
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de ellos llevandolos a ser un mejor jugador. Donde estas propuestas de valor se
clasifican en novedad, ya que se quiere hacer un control trimestral para el avance
de los deportistas, desempefio teniendo en cuenta que se quiere llevar a los
usuarios a alto nivel competitivo, precio accesible segun el estrato ya que al
rededor del parque se encuentran estratos socioeconémicos desde el 3 al 5.

CAPITULO Il: SEGMENTOS DE MERCADO

Segun Solomon, Marshall y Stuart (2020), “segmentar un mercado
permite a las organizaciones adaptar sus estrategias de marketing para
satisfacer de manera mas eficaz los deseos de cada grupo especifico” (p.
212), lo que facilita la personalizacién de la oferta y mejora la eficiencia
comercial.

Geografica:

Estamos en la direccion en el barrio Villas de Aranjuez, en la tv. 142 Usaquén,

en el norte de Bogota.

Imagen 1

Tomada de google maps

https://www.google.com/maps/place/Parque+Villas+de+Aranjue 2/@4.7454226 -
74.0375961.17z/data=!3m1!4b1!4m6!3m5!1s0x8e 3f857f5dec4b39:0x4fel 2543e566458!8m2!3d4.745417314d -
74.0350212!16s%2Fa%2F11bx8h23w7?hl=es&entry=ttu&g ep=EgoyMDI1IMDMwNCA4WIKXMDS0ASAFQAW%3D%3D

Imagen 2, google maps
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https://www.google.com/maps/place/Parque+Villas+de+Aranjuez/@4.7454226,-74.0375961,17z/data=!3m1!4b1!4m6!3m5!1s0x8e3f857f5dec4b39:0x4fe12543e56f6458!8m2!3d4.7454173!4d-74.0350212!16s%2Fg%2F11bx8h23w7?hl=es&entry=ttu&g_ep=EgoyMDI1MDMwNC4wIKXMDSoASAFQAw%3D%3D
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En nuestro proceso de segmentacion del mercado, identificamos como
cliente objetivo a la poblacion del barrio Villaz de Aranjuez, ubicado en Usaquén,
Bogota. Geograficamente, nos enfocamos en esta area especifica, caracterizada

por su facil acceso y entorno urbano.

Demografica:

La segmentacién demografica clasifica a los consumidores segun
caracteristicas como edad, género, ingresos o educacion, ya que estas variables
influyen directamente en sus habitos de consumo (Lamb, Hair & McDaniel, 2020).
Demograficamente, el segmento abarca familias y personas de estratos 3 y 4,
integrando nifios, jovenes y adultos. Desde el punto de vista psicografico, este grupo
tiende a valorar un estilo de vida activo y saludable, valoran la familia como nudcleo
central de afecto y seguridad asi buscando constantemente actividades que

promuevan el bienestar y la socializacion.

Conductual:

Sakhawalkar y Pawar (2024) explican que la segmentacion conductual
permite clasificar a los consumidores segun sus patrones de comportamiento, como
la frecuencia de uso o la lealtad a la marca. Finalmente, en el aspecto conductual,
se evidencia una creciente inclinacion por participar en practicas deportivas, lo que
representa una oportunidad estratégica para ofrecer servicios que satisfagan sus

necesidades y preferencias en cuanto a ejercicio y calidad de vida.

Nuestro cliente ideal es. Busca un lugar donde pueda practicar Ultimate y

baloncesto, combinando deporte, diversion y buen ambiente. Prefiere
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entrenamientos flexibles y adaptados a su ritmo, con tecnologia para gestionar sus
reservas y progreso. Le atrae un espacio relajado donde conectar con otros
deportistas sin tanta formalidad. Esta dispuesto a invertir en experiencias que
rompan la rutina y le permitan mejorar su condicion fisica mientras disfruta y

socializa; por ende, nuestro segmento de mercado es segmentado y multilateral.

CAPITULO IlIl: CANALES

Los canales de comunicacién los podemos encontrar de manera directa,
indirecta o mixta, en este caso se realizard en su mayoria de manera directa ,para
Baines et al. (2020), los canales directos permiten una recoleccién mas eficiente de
datos del consumidor, lo que resulta fundamental para las estrategias de marketing

personalizadas.

Canal de percepcién: En este caso se dar de manera de canales
comunicativos ya que buscara atraer a los jugadores por medio de redes sociales,
adicional a esto con la ejecucién de los entrenamientos en espacio libre y con una

clase de bienvenida para que los potenciales clientes se puedan acercar y unir.

Canal de compra: Se recibird medio como tarjeta de crédito y débito por
medio de empresas como Bold, se recibira efectivo y transferencias por medios

como nequi y daviplata.

Canal de entrega: Los jugadores de Ultimate deberan llegar con sus guayos,
pantaloneta, peto y si es posible gorro y viscera, para los jugadores de baloncesto
contar con zapatillas de baloncesto, pantaloneta y peto, los horarios seran de
acuerdo a los permisos y disponibilidad de la cancha, se dara prioridad a
entrenamientos en la tarde. La ubicacion tanto de la cancha de Ultimate como la de

baloncesto sera en el pargue de villas de Aranjuez.

Canal de posventa: Se ofrecera servicio de entrenamiento de equipo en
conjunto, entrenamientos minimos de 2 horas, se ofrecera entrenamientos

personalidad en funcién a lo que cada jugador desee, se dara la posibilidad a entrar
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en diversos torneos distritales y amistosos departamentales, todos estos servicios
seran aplicados a ambos deportes.

Canal de evaluacion: Se haran encuestas por medio de forms, en los cuales
tengan las posibilidades de dar una puntuacion a items como entrenador,
materiales, contenido de las clases. A todas estas encuestas se les realizara su

respectiva retroalimentacion.

CAPITULO IV: RELACION CON CLIENTES

La relacion con los clientes en una empresa se refiere al conjunto de
estrategias y procesos que buscan crear, mantener y fortalecer los vinculos
con los consumidores para fomentar su lealtad y satisfaccion. Segun Buttle y
Maklan (2019), “la gestidén de relaciones con clientes (CRM) implica el uso de
tecnologias, informacion y practicas comerciales integradas para mejorar las
interacciones con los clientes a lo largo del tiempo” (p. 4).. Se buscara generar

las siguientes estrategias:

Para captar nuevos clientes y asi mismo aumentar la cantidad de clientes se
dara la posibilidad de los referidos, lo cual consiste en que los clientes podran tener
rebajas en la mensualidad segun la cantidad de personas que ingresen por medio
de estos mismo clientes, para fidelizar a los clientes se buscara por medio de la
creacion de implementos alusivo al club, tal como sacos, termos, etc. Por dltimo, se
buscara como estimulacién de ventas la participacion constante en copas y asi

mismo que el nombre del club empiece a tener un mayor prestigio.

Tipo de relacién con el cliente:

Se realizara una relacion de asistencia personal donde la cantidad de
personas que se llegara a manejar en entrenamientos sera aproximadamente de 20
personas por entrenador, nunca mezclando los deportes siempre estos dos de
manera diferenciada, se llegara a dar una asistencia exclusiva o dedicadade 1 a 1,
esto quiere decir que se daran entrenamientos personalizados a todo jugador que

desea contar con este servicio.
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Como el club va en busqueda del desarrollo comunitario, se ofrecera el
servicio de abrir un buzén donde nuestros clientes puedan sugerir eventos como
bazar, rifas o diferentes eventos que llegue a beneficiar a la comunidad, todo esto
claramente diferencia a los eventos deportivos como lo son amistosos o toda

competencia que se dé la oportunidad de ingresar al club.

Como creacion colectiva se le dara la oportunidad a los clientes de poder
participar activamente en la creacién de los implementos del club como lo es el

uniforme, sudadera y demas implementos que vallan llegando al club en su futuro.

CAPITULO V: INGRESOS

Weygandt, J. J., Kimmel, P. D., & Kieso, D. E. (2020). afirman que "los
ingresos representan los aumentos en los activos o disminuciones en los pasivos
derivados de la entrega de bienes o la prestacion de servicios en el curso de las
operaciones principales de la empresa" En este caso viene a ser todo lo que
involucre la prestacion de servicios de nuestro club con las clases impartidas hacia

el deporte de baloncesto y Ultimate.

Tabla 2
MENSUALIDAD UNIFORME DIA ENTRENO
Baloncesto S 60.000 S 40.000 8 DIAS
Ultimate S 60.000 S 40.000 8 DIAS
Personalizado S 80.000 S 40.000 8 DIAS
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Nota: Esta tabla muestra los servicios que ofrecemos, con el costo de cada uno de
ellos en mensualidad, uniformes y los dias de entrenamiento que ofrecemos por ese

precio.

Servicio Ultimate y Baloncesto: Se ofrecerd un servicio de entrenamiento de 2 dias a
la semana con una duracion de 2 horas por entrenamientos, esto se ofertara bajo la
modalidad de mensualidad con el valor de $60.000 pesos colombianos, este precio
se mantiene de esta forma para buscar establecer un promedio con los demas
precios que presentan los demas clubes, No se cobrara por debajo del precio ya

que se ofrecera una buena calidad con los entrenadores encargados.

Servicios personalizados: Se prestara el servicio de personalizado para cada una de
las disciplinas, baloncesto y Ultimate con una intensidad horaria de 2 hora por
semana, esto bajo una mensualidad de 80.000 pesos colombianos, este precio se
mantiene de esta forma para buscar establecer un promedio con los demas precios

gue presentan los demas clubes.

En este caso tenemos Ingresos transaccionales debido a que el uniforme se
compraria 1 vez anualmente, al igual que ingresos recurrentes ya que son pagos

continuos mes a mes.

Se subird anualmente de acuerdo con la inflacién por ende son precios fijos.
Reuters. (2025, 10 de enero). La inflacién anual en Colombia 2024 cerr6 en 5,20%,
una disminucion significativa respecto al 9,28% registrado en 2023. BBVA
Research. (2024, diciembre). Nos dice que para 2025, la inflacion se regularia en un
rango entre 3,6% y 3,9%, acercandose gradualmente a la meta del 3%. Se debe
tener en cuenta que factores como el incremento del salario minimo y la
depreciacién del peso podrian generar presiones inflacionarias en el segundo

semestre del afo.

Primas de suscripcién: Esto debido a que, cada uno de los usuarios pagara una
mensualidad, por ende, ya seria responsabilidad de cada uno de ellos, la asistencia

a las clases pagadas.



Ventas de activos: ya que se hara la venta de los uniformes para cada uno de los
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deportes.

Tabla 3
DESCRIPCION Precio Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Ultimate $60.000 10 14 16 18 22
Baloncesto $60.000 7 10 12 14 18
Personalizados $80.000 3 5 5 6 6
Uniformes $60.000 17 7 21 11 29
Total, servicios 3 20 29 33 38 46
Ingresos del primer afio  $200.000 $2.280.000 $2.260.000 $3.340.000 $3.060.000 $4.620.000
Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre PROMEDIO
25 28 33 37 40 45 48 28,0
22 26 31 35 38 42 45 25,0
8 10 12 14 16 17 18 10,0
18 36 28 44 34 53 40 28,2
55 64 76 86 94 104 111 63,0
$4.540.000 $6.200.000 $6.480.000 $8.080.000 $8.000.000 $9.760.000 $9.420.000 $5.670.000

Nota: Esta tabla muestra un esquema de ventas anual que se pretende tener en el

primer afio en la escuela de AERIUS.

En la tabla anterior se presenta el esquema de ventas anuales que brinda
servicios relacionados con Ultimate, baloncesto, articulos personalizados y
uniformes, con precios entre $60. 000 y $80. 000. Durante el afio se observa un
aumento constante en las ventas, alcanzando su maximo en los meses de
noviembre y diciembre. Los productos mas populares fueron los uniformes y
Ultimate, con un promedio cercano a 28 unidades vendidas mensualmente, mientras
gue los articulos personalizados mostraron la menor aceptacion. Los ingresos
mensuales fluctuaron entre $2. 260. 000 y $9. 760. 000, con una media anual de $5.

670. 000, lo que indica una tendencia positiva en la venta de estos servicios.
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CAPITULO VI: ASOCIACIONES CLAVES

En términos organizacionales, las asociaciones clave pueden definirse como
formas de colaboracién estructurada entre actores que comparten capacidades o
intereses para mejorar su desempefio (Del Rio Cortina, Rincon, & Villamil, 2023).
Estas asociaciones pueden ser tanto a nivel local como internacional, en el caso del
club AERIUS se buscara hacer todo a nivel nacional y en su mayoria asociaciones

con microemprendimientos, 0 no tan reconocidos a nivel nacional e internacional.

Se buscara establecer relacion con proveedores que nos permitan la compra
de balones, petos y demas implementos para el uso en entrenamientos, asociacion
con una entidad que avale el club y permita su incorporacion a ligas y torneos,
también se buscara una asociacién para el préstamo de los espacios deportivos
solicitados y por ultimo una entidad de seguros para la proteccién de los jugadores y

el club.

De esta manera se buscara dar solucion a todas estas condiciones que
podrian retardar la buena ejecucion del club AERIUS, al cliente se le entregara
primero que todo el reconocimiento de hacer parte del club, esto quiere decir que se
procurara tener su nombre registrada en los uniformes o diferente mercancia que

pueda llegar a manejar el club, dando asi este valor al cliente de la visibilidad.
Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

Las alianzas estratégicas entre empresas no competidoras son acuerdos de
colaboracién donde ambas partes buscan beneficios conjuntos sin operar en el
mismo nicho o segmento de mercado. Segun Gomes, Barnes y Mahmood (2021),
“una alianza estratégica entre empresas no competidoras permite compartir
recursos y capacidades complementarias para crear valor sin incurrir en conflictos

de interés directos” (p. 105).

Coopetencia: alianzas estratégicas entre competidores para definir especificaciones

técnicas comunes o para realizar ferias del sector.

La coopetencia es una estrategia en la que dos o mas empresas que

compiten en el mismo mercado deciden colaborar en areas especificas para obtener
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beneficios mutuos, como innovacion, reduccion de costos o acceso a nuevos
mercados. Segun Czakon, Klimas y Mariani (2020), “la coopetencia implica una
interaccidn simultdnea de competencia y cooperacion entre empresas que, aunque

rivales, colaboran para crear valor conjunto” (p. 3).

IDRD:
Imagen 3

Instituto de recreacion y deportes

B | =555 | soco
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Tomado de: https:/Awww.google.com/url?sa=i&url=https %3A%2F%2Ftest.congresosmartfilms.com%2Faliados%2Faliados-
colombia&psig=AOWaw21tmm8EeAUZahUn3SHF8rC&ust=1743770383920000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBQQjRxqFwWoTCLif2IXx
u4wDFQAAAAAJAAAAABAE

El IDRD es una entidad publica que se encarga de dar el aval a los clubes y
administrar espacios deportivos y competencias. La alianza que se buscara con
ellos es poder recibir el aval como club y asi poder ingresar a competencias,
adicional a esto se buscara la asignacion de los espacios deportivos que se

necesitan para la prestacion de servicio del club.

La relacién comprador-suplidor es una colaboracion estratégica entre una
empresa y su proveedor, basada en la confianza, el compromiso y la creacion de
valor mutuo (Monczka et al., 2020).

PROTECCION DE RIESGOS:

Imagen 4


https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Ftest.congresosmartfilms.com%2Faliados%2Faliados-colombia&psig=AOvVaw21tmm8EeAUZahUn3SHF8rC&ust=1743770383920000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBQQjRxqFwoTCLif2IXxu4wDFQAAAAAdAAAAABAE
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Ftest.congresosmartfilms.com%2Faliados%2Faliados-colombia&psig=AOvVaw21tmm8EeAUZahUn3SHF8rC&ust=1743770383920000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBQQjRxqFwoTCLif2IXxu4wDFQAAAAAdAAAAABAE
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Ftest.congresosmartfilms.com%2Faliados%2Faliados-colombia&psig=AOvVaw21tmm8EeAUZahUn3SHF8rC&ust=1743770383920000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBQQjRxqFwoTCLif2IXxu4wDFQAAAAAdAAAAABAE
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Proteccion de

RIESGOS

Tomado de: https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fwww.proteccionderiesgos.com.co%2F&psig=AOwWaw3PHrqd8scCCJhPgHofFBi-
&ust=1743770630937000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBQQjRxqFwWoTCLDOnfrxu4wDFQAAAAAJAAAAABAE

La alianza con ellos nos permitira tener este proveedor de seguros hacia el
club y con los jugadores, para contar con estos requisitos que se llegan a pedir en

liga y competencias.
Las relaciones entre empresas no competidoras permiten cooperar sin

rivalidad directa, generando beneficios conjuntos mediante recursos
complementarios (Dyer & Singh, 2021).

VIUR:

Imagen 5

VIUR

Tienda deportiva

Tomado de:https://scontent.fclo16-1.fna.fbcdn.net/v/t39.30808-6/480675035 947484340917018 4697012363279667937 n.jpg? nc cat=109&ccb=1-

7& nc sid=cc71e4& nc ohc=TDHPZvPweFIQ7kNVgFROE5G& nc oc=Adkl6zJ9EQ 7m8by82FrhJ2u41z0ZA6fibKOSWRSHXWSMwilwgYGelwTUJEzUwv
a2wOw& nc zt=23& nc_ht=scontent.fclo16-1.fna& nc gid=9JY1J-

giCGalM34WQoad A&oh=00 AYHtdX8m735BgvatvOIXKK8Dwcpw7ELEYPix6il23sFhHw&oe=67F45FB9

La alianza que se buscara generar con esta tienda deportiva es que por
publicidad a su nombre se pueda recibir toda la provisién de elementos deportivos

como balones, petos, conos, etc., todo esto a un menor precio.

Esto seria una alianza relacion comprador surtido, tendriamos un beneficio
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de adquisicién de recursos.
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Liga de baloncesto de Bogoté:

Imagen 6

L/GA DE BALONCESTD

Tomado de:
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fligadebaloncestodebogota.com%2F&psig=AOWaw3BH3rS 0M8ruOkgONofWil&ust=1743772481
009000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBQQjRxgFwoTCKDf9ev4u4dwDFQAAAAAJAAAAABAE

Esta alianza nos permitira poder ingresar en competencia por el servicio de
baloncesto contra los demas rivales de Bogota los cuales seran nuestros

competidores directos en nuestro segmento de mercado.

La alianza que se busca es una asociacion de empresas para desarrollar
nuevos negocios: Productos complementarios. Nos daran un beneficio de

Optimizacién y economia a escala
Liga Bogotana de disco volador:

Imagen 7

BLIGA:BOGOTANA

DE DISCO VOLADOR
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Esta alianza nos permitira poder ingresar en competencia por el servicio de

Ultimate contra los demas rivales de Bogoté los cuales seran nuestros competidores

directos en nuestro segmento de mercado.

La alianza que se busca es una asociacion de empresas para desarrollar

nuevos negocios: Productos complementarios. Nos daran un beneficio de

Optimizacién y economia a escala.

Tabla 4

Aliado
Estratégico

Tipo de Relacion

Qué gana AERIUS

Qué gana el
Aliado

IDRD Relacion Aval institucional Fomenta el uso
(Instituto comprador— como club eficiente de
Distrital de suplidor (gestion deportivo. Acceso a  escenarios
Recreacion  institucional) espacios deportivos  publicos y
y Deporte) publicos. apoya la
Participacion en formacion
competencias deportiva
oficiales. comunitaria.
Proteccion de Relacion entre Cobertura de Accede a un
Riesgos empresas no riesgos para nuevo grupo de
(empresade competidoras jugadores y clientesy
seguros) (servicio cumplimiento de fortalece su
complementario) requisitos legales. presencia en el
sector
deportivo.
VIUR (tienda Relacion Acceso a Publicidad
deportiva) comprador— equipamiento directa al nicho
proveedor deportivo con deportivo
descuentos y juvenil y

fidelizacion de
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visibilidad clientes a
compartida. través del club.
Liga de Alianza estratégica Participacion oficial  Aumento de
Baloncesto con producto en torneos locales.  clubes
de Bogota complementario Mayor visibilidad y afiliados,
experiencia crecimiento del
competitiva. ecosistema
competitivo
local.
Liga Alianza estratégica Inclusion del club en  Expansion del

Bogotana de
Disco
Volador

con producto
complementario

torneos de Ultimate.
Validacion deportiva
y posicionamiento
del servicio.

namero de
equipos
inscritos, mayor
proyeccion del
deporte en la
ciudad.

Nota: Esta tabla muestra el resumen de las diferentes alianzas

CAPITULO VII: RECURSOS CLAVES

los recursos clave se entienden como los factores de produccién necesarios

para ejecutar las actividades principales de una organizacion. Como sefiala Acavir

(2025), estos recursos incluyen tanto elementos tangibles como intangibles.

Los recursos fisicos son los activos tangibles que una organizacién utiliza en

sus operaciones diarias, como instalaciones, equipos, maquinaria, tecnologia y

materiales. Segun Grant (2021), “los recursos fisicos son fundamentales para la

ejecucion de estrategias operativas, ya que constituyen la infraestructura sobre la

cual se desarrollan las actividades productivas y logisticas” (p. 142).Nosotros nos

ubicaremos directamente en las canchas tanto de baloncesto como de Ultimate, es

estos dos lugares se podran acercar de manera fisica los dias de entrenamiento.

Tabla 5 (Recursos fisicos)
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Elemento

Cantidad

Valor unitario

Total

Alquiler Zona
Baloncesto y
ultimate

Computador Acer
aspire

Impresora Epson
L1250 Ecotank
Color Negro

Pelota Basketball
Spalding Tf 150
Varsity N° 7 ( Fiba)
Color Naranja
Oscuro

Frisbee Frisby
Disco Ultimate
Profesional Blanco
1759

Tula Balonera
Golty 12 Balones
Aproximadamente
Poliéster

Discos Platillos
Conos Flexibles
Agilidad
Coordinacién
Entrenamiento
Deportivo Kit
Marcadores Conos

1

10

1

$1°800.000

$1°449.000

$699000

$69000

$67000

$75000

$95000

$1°800.000

$1°449.000

$699000

$690000

$670000

$75000

$95000
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X 50 Unidades
Ramsar

Escalera De
Agilidad
Entrenamiento
Funcional
Coordinacién

Vallas De Salto
Obstaculos
Agilidad Futbol
Entrena Funciona
X3

Cronometro
Profesional Digital
Kadio Kd-6128
Reloj Alarma

Lazo Cuerda Para
Saltar - Cardio -
Agilidad -
5mm*2.8m

Aro Hula Hula X 10
Und

Petos En Malla
Pool Con Elastico
A Los Costados

10

20

20

$27000

$110000

$10000

$8000

$50000

$12000

$54000

$110000

$20000

$80000

$100000

$240000
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$4.282.000

Nota: Tabla donde muestra los recursos fisicos de la empresa

Estos elementos seran guardados en la casa de uno de los
propietarios del club ya que cuenta con el espacio adecuado para esto.

Recursos intelectuales

Los recursos técnicos son herramientas, tecnologias y conocimientos que
apoyan los procesos productivos y operativos de una empresa (Heizer, Render &
Munson, 2020). En estos recursos aplican todo tipo de software que usara.

Tabla 6
Elemento Cantidad Valor unitario Total
Pack Office 1 $370.000 $370.000
Aval deportivo 1 $1°000.000 $1°000.000

(Estatutos, costos
administrativos,
honorarios
abogados, entrega
de
documentacién)

$1°370.000

Nota: Tabla que muestra los recursos intelectuales de la empresa.

Talento Humano

Se refiere al conjunto de conocimientos, habilidades, competencias y
actitudes de los empleados dentro de una organizacion, cuyo desarrollo y gestion
estratégica permiten mejorar el desempefio organizacional y alcanzar los objetivos

empresariales (Chiavenato, 2019).

Tabla 7
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Cargo Cantidad funcién Valor Total

Entrenador 2 Encargados de dirigir ~ $800.000 $1°600.000
las actividades,
establecer los
objetivos mediatos,
inmediatos y cumplir a
cabalidad los planes
de clase para cada
sesion.

Fisioterapeuta 1 Encargado de la $ 350.000 $ 350.000
recuperacion,
prevencion y
tratamiento de las
lesiones del club

Administrador 1 Encargado de $ 800.000 $ 800.000
administrar toda la
parte de mercadeo,
etc ...

$ 2.750.000

Nota: Tabla con los cargos que se manejan dentro de la empresa

Recurso Econdmicos

Activos financieros, materiales y monetarios que permiten la puesta en
marcha y sostenibilidad del negocio. Estos incluyen capital inicial, financiamiento,
inversiones, ingresos y otros elementos que garantizan la operatividad y crecimiento

de la empresa (Gitman et al., 2022).

Este valor de inversion inicial, sale a partir de los costos fijos, costos
variables, depreciacion de activos que en este caso es el valor de $9.789.271,
teniendo en cuanta este valor, se le agrega el 10 porciento para improvistos
haciendo que el valor incremente a $11.747.125.

Inversidn Inicial | $9.789.271| 10% Improvistos
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CAPITULO VIII: ACTIVIDADES CLAVES

Segun Johnson, Scholes y Whittington (2020) Las actividades clave en una
organizacion son aquellas operaciones estratégicas que permiten la ejecucion
eficiente de la propuesta de valor y la obtencion de ventajas competitivas
sostenibles. A continuacién, se dara explicacion a cada una de las actividades que

tendra el club de manera especifica y clara.

La solucién de problemas en un modelo de negocio implica identificar
necesidades reales de los clientes y disefiar propuestas de valor que las aborden
eficazmente. De acuerdo con De Miguel (2024), los modelos exitosos se centran en
resolver problemas especificos como base para generar valor y diferenciarse en el
mercado. En nuestro caso daremos solucion a los servicios de entrenamiento

deportivo en baloncesto y Ultimate.
Plan de accién de bienvenida:

Este plan va a consistir en la realizacién de test como son el fantastico y el
par-gq para empezar a conocer al usuario para saber cdmo se encuentra el estilo de
vida de cada uno de ellos, para de ahi empezar con pruebas fisicas por medio de
estos test, Test de Léger para evaluar la resistencia consiste en la realizacién de un
ejercicio fisico en el que una persona recorre de forma repetida la distancia entre
dos puntos situados a 20 metros el uno del otro el Test de Wells para evaluar la
flexibilidad de la espalda baja y los musculos posteriores del muslo, Prueba de 30
metros planos para evaluar la velocidad y Sargent test para evaluar la potencia, este
con el fin de poder ver como se encuentra el deportista, claramente teniendo en

cuenta los cuestionarios hechos anteriormente y partir de ello empezar a programar
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y miras que capacidades empezar a potenciar tanto en grupo como de manera
individual.

Plan de accion: Ultimate
Formacioén y desarrollo técnico (12 a 16 afios)
Ejercicios y actividades:

Manejo del disco:
» Lanzamientos (backhand, forehand, hammer, scoober).
* Recepciones en movimiento (corte en angulo, recepcién en salto).

Movimientos y cortes:
* Técnicas de cambio de direccion (cortes en "V", cortes en "L").

Trabajo en equipo y defensa:
» Marcas personales y defensa en zona.

Primeros torneos locales:
* Participacion en ligas juveniles o escolares.
* Introduccioén al analisis de juegos grabados.

Alto rendimiento (16 a 21 afos: juveniles y universitarios)

Objetivo: Preparar a los jugadores para competencias nacionales mediante
entrenamiento fisico y tactico avanzado.

Ejercicios y actividades:

Técnicas avanzadas de lanzamiento:
* Lanzamientos con viento y precision en distancias largas.

Estrategias de juego:
* Formacion stack vertical y horizontal.
» Defensa en zona avanzada (poach, clam).

Entrenamiento fisico especializado:
* Desarrollo de fuerza explosiva y velocidad.
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Torneos nacionales y ligas competitivas:
» Competencias regionales y nacionales.
* Analisis de rendimiento con videos y estadisticas.

Profesionalizacion (21 afios en adelante: élite y profesional)

Objetivo: Preparar jugadores para ligas internacionales y el alto rendimiento.

Ejercicios y actividades:

Entrenamiento de élite:

* Perfeccionamiento técnico (discos en vuelo, lectura de juego).
» Simulacion de situaciones de partido.

Estrategia avanzada:

» Adaptacién de estrategias segun el rival.
 Coordinacion en lineas ofensivas y defensivas.

Condicion fisica y mental:

* Preparacién psicolégica (manejo de presidn, concentracion).
* Nutricion y prevencién de lesiones.
* Trabajo con fisioterapeutas y nutricionistas.

Competiciones internacionales:

* Torneos de la WFDF (Federacion Mundial de Disco Volador).
» Contratos con equipos de ligas profesionales (USAU, AUDL, PUL).

Tabla 8

Formacién y desarrollo

Alto Rendimiento

Profesionalizacion

técnico
Edad 12-16 Afios 16-21 afos 21 afios en adelante
(élite y profesional)
Objetivo  Fundamentar Preparar a los Preparar jugadores
técnicamente a los jugadores para para ligas

jugadores para la
adquisicion de las
habilidades basicas

competencias
nacionales mediante
entrenamiento fisico y
tactico avanzado.

internacionales y el
alto rendimiento.
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Activida
des

Manejo del disco:
Lanzamientos (Backhand,
forehand, hammer,
scoober).

Recepciones en
movimiento (corte en
angulo, recepcién en
salto).

Movimientos y cortes:
Técnicas de cambio de
direccion (cortes en "V",
cortes en "L").

Trabajo en equipo y
defensa: Marcas
personales y defensa en
zona.

Primeros torneos locales:
Participacion en ligas
juveniles o escolares.
Introduccién al analisis de
juegos grabados.

Técnicas avanzadas
de lanzamiento:
Lanzamientos con
viento y precision en
distancias largas.
Estrategias de juego:
Formacion Stack
vertical y horizontal.
Defensa en zona
avanzada (poach,
clam).
Entrenamiento fisico
especializado:
Desarrollo de fuerza

explosiva y velocidad.

Torneos nacionales y
ligas competitivas:
Competencias
regionales y
nacionales.

Andlisis de
rendimiento con
videos y estadisticas.

Entrenamiento de
élite:
Perfeccionamiento
técnico (discos en
vuelo, lectura de
juego).

Simulacién de
situaciones de partido.
Estrategia avanzada:
Adaptacion de
estrategias segun el
rival.

Coordinacion en
lineas ofensivas y
defensivas.
Condicion fisica y
mental: Preparacion
psicologica (manejo
de presion,
concentracion).
Nutricién y prevencion
de lesiones.

Trabajo con
fisioterapeutas y
nutricionistas.
Competiciones
internacionales:
Torneos de la WFDF
(Federacion Mundial
de Disco Volador).
Contratos con equipos
de ligas profesionales
(USAU, AUDL, PUL

Nota: Tabla que muestra los procesos a llevar acabo en el club depende de
lo que el usuario requiera.

Plan de accién: Baloncesto

Formacion y desarrollo técnico



37

Edades recomendadas: Personas con poco conocimiento en el deporte
Objetivo: Mejorar la técnica individual y la comprensién del juego en equipo.

Ejercicios y actividades:

Manejo avanzado del balon:
* Bote con cambios de direccion y velocidad.

Técnica de pase y recepcion:
» Pase de pecho, picado y por encima de la cabeza.

Lanzamientos y tiro a distancia:
» Perfeccionamiento del tiro en movimiento.

Trabajo defensivo:
* Posicionamiento y desplazamientos laterales.

Participacion:

Primeros torneos y competencias locales.

Especializacion y alto rendimiento

Edades recomendadas: 14 a 18 afios
Objetivo: Perfeccionar habilidades técnicas y tacticas con un enfoque
competitivo.

Ejercicios y actividades:

Entrenamiento avanzado de dribbling y control:
* Dribbling bajo presion con defensa activa.

Tacticas ofensivas y defensivas:
* Movimientos sin balén y lectura de juego.

Trabajo de explosividad y velocidad:
» Entrenamiento de fuerza y salto vertical.

Participacion competitiva:
* Partidos en ligas nacionales juveniles.
» Uso de video andlisis para mejorar el rendimiento.
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Profesionalizacion

Edades recomendadas: 18 afios en adelante
Objetivo: Preparar jugadores para el alto rendimiento y la competencia
profesional.

Ejercicios y actividades:

Técnica avanzada de tiro:
* Perfeccionamiento de tiro en situaciones de juego real.

Estrategia de juego avanzada:
* Aplicacién de sistemas de juego como el pick and roll.

Preparacion fisica y prevencion de lesiones
Entrenamiento psicolégico para manejo de presion

Participacion profesional:
* Participacion en ligas profesionales y torneos internacionales.

Tabla 9
Formacion y Alto Rendimiento Profesionalizacion
desarrollo
técnico.
Edad 12-14 Afos 14-18 afos 18 afios en adelante.
Objetivo Mejorar la técnica  Perfeccionar Preparar jugadores para
individual y la habilidades técnicas y el alto rendimiento y la

comprension del tacticas con un enfoque  competencia profesional.
juego en equipo. competitivo.
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Actividade Manejo avanzado Entrenamiento Técnica avanzada de tiro:
S del balén: avanzado de dribblingy  Perfeccionamiento de tiro
Bote con cambios control: en situaciones de juego
de direccién y Dribbling bajo presién real.
velocidad. con defensa activa. Estrategia de juego
Técnica de pase y Tacticas ofensivas y avanzada:
recepcion: defensivas: Aplicacion de sistemas de
Pase de pecho, Movimientos sin balébny  juego como el pick and
picado y por lectura de juego. roll.
encima de la Trabajo de explosividad Preparacion fisica 'y
cabeza. y velocidad: prevencion de lesiones.
Lanzamientos y Entrenamiento de fuerza Entrenamiento psicoldgico
tiro a distancia: y salto vertical. para manejo de presion.
Perfeccionamient  Partidos en ligas Participacion en ligas
o del tiro en nacionales juveniles. profesionales y torneos
movimiento. Uso de video andlisis internacionales.
Trabajo para mejorar el
defensivo: rendimiento.

Posicionamiento y
desplazamientos
laterales.
Primeros torneos
y competencias
locales.

Nota: Tabla que muestra los procesos a llevar acabo en el club depende de
lo que el usuario requiera.

CAPITULO IX: ESTRUCTURA DE COSTOS

Segun Horngren, Datar y Rajan (2021) La estructura de costos es la
combinacion de costos fijos y variables que una empresa tiene en su operacion.
Determinar la proporcién de estos costos es clave para la rentabilidad y la toma de

decisiones estratégicas.

Tabla Costos fijos.

El cuadro muestra los gastos fijos mensuales de un emprendimiento o
actividad, que alcanzan un total de $4. 663. 271. Esto abarca el alquiler del campo
por $1. 800. 000, la depreciacion de bienes por $113. 271, el sueldo del gerente
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($800. 000), del contador ($350. 000) y de dos entrenadores, cuyos pagos

ascienden a $1. 600. 000. Estos gastos son constantes, independientemente de la
cantidad de servicios ofrecidos, y constituyen los gastos fundamentales requeridos
para el funcionamiento regular del negocio.

Tabla 10
COSTOS FlIOS
CENTRO DE COSTOS PRECIO CANTIDAD COSTOS FIJOS
ARRIENDO CANCHA $150.000 2 $300.000
DEPRECIACION $113.271 1 $113.271
ADMINISTRADOR $800.000 1 $800.000
CONTADOR $350.000 1 $350.000
S0
o)
TOTAL, COSTOS $1.563.271
FJOS

Nota: Tabla que muestra los costos fijos en la empresa.

Tabla costos variables.

El cuadro presenta los gastos variables vinculados a la operacion del
negocio, que totalizan $1. 664. 000. Estos costos estan determinados por la
cantidad de personas atendidas, que es de 63 en promedio, e incluyen
partidas como materiales de oficina ($100. 000), provision de uniformes
($150. 000), tratamientos de fisioterapia ($350. 000) y la elaboracion de
uniformes ($1. 064. 000). El costo variable por cada persona se establece en
$26. 413. Al combinar estos gastos con los costos fijos previamente

calculados, se obtiene un total global de $6. 327. 271.

Tabla 11
COSTOS VARIABLES

CENTRO DE PRECIO CANTIDAD PROM. COSTOS VARIABLES
COSTOS PROM. PROM.
PAPELERIA $100.000 1 $100.000
ENTRENADORES $600.000 2 $1.200.000
DOTACION $30.000 5 $150.000
UNIFORME
FISIOTERAPEUTA $350.000 1 $350.000
UNIFORMES $38.000 28 $1.064.000

S0
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TOTAL COSTOS

VARIABLES

$2.864.000

Nota: Tabla que muestra los costos variables en la empresa.

Tabla Costos némina.

La tabla muestra el gasto mensual relacionado con la némina del
proyecto, que totaliza $3. 100. 000. Esta cifra abarca la remuneracion de los
trabajadores contratados bajo un esquema mensual: un administrador con un
sueldo de $800. 000, un fisioterapeuta a $350. 000, dos entrenadores que
juntos suman $1. 600. 000 y un contador con un salario de $350. 000. Estos
gastos representan los desembolsos fijos indispensables para mantener al
personal esencial en la operacién del negocio.

Tabla 12
COSTO NOMINA
ACTIVO SALARIO  CANTIDAD CONTRATO  HORAS COSTO
MENSUALES ~ MENSUAL
ADMINISTRADOR  $800.000 1 Mensual $800.000
FISIOTERAPEUTA  $350.000 1 Mensual $350.000
ENTRENADORES  $800.000 2 Mensual $1.600.000
CONTADOR $350.000 1 Mensual $350.000
$0
$0
TOTAL COSTO $3.100.000
NOMINA

Nota: Tabla que muestra la nébmina que se estima en la empresa.

‘ Costo Variable Unitariol S

45.460 |

\ TOTAL DE cosmsl

$4.427.271|

La tabla muestra la depreciacion mensual de los activos utilizados en
el proyecto, con un valor total de $113.271 mensuales. Se listan distintos
elementos como computador, impresora, implementos deportivos y material
de entrenamiento, indicando su valor de compra, cantidad, vida atil en meses
y el costo de depreciacion mensual. En conjunto, estos activos suman una
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periodos de 24 a 48 meses segun el tipo de activo. Esta depreciacién permite
calcular el desgaste econémico mensual de los bienes, reflejando su pérdida
de valor por uso y tiempo.

Tabla 13

DEPRECIACION DE ACTIVOS

ACTIVO

Computador portatil
Impresora

Pelota Basketball Spalding Tf
150

Frisbee Frisby Disco Ultimate
Profesional Blanco 175g

Tula Balonera Golty 12 Balones
Entrenamiento Deportivo Kit
Escalera De Agilidad

Vallas De Salto

Cronometro Profesional

Lazo Cuerda Para Saltar

Aro Hula Hula

Petos En Malla

PRECIO DE CANTIDAD
COMPRA
$1.449.000 1
$699.000 1
$69.000 10
$67.000 10
$75.000 1
$95.000 1
$27.000 2
$110.000 1
$100.000 2
$8.000 10
$50.000 20
$12.000 20
$5.362.000 TOTAL
DEPRECIAC
ION

TOTAL

$1.449.000
$699.000
$690.000

$670.000

$75.000
$95.000
$54.000
$110.000
$200.000
$80.000
$1.000.000
$240.000

MESES A

DEPRECIAR
48
48
48

48

24
48
48
48
48
48
48
48

COSTO

MENSUAL
$30.188
$14.563
$14.375

$13.958

$3.125
$1.979
$1.125
$2.292
$4.167
$1.667
$20.833
$5.000
$113.271

Nota: Tabla que muestra la depreciacion en la empresa.

Punto de equilibrio en personas.

El punto de equilibrio indica la cantidad minima de personas que
deben ser atendidas para cubrir todos los costos del negocio, sin obtener

ganancias ni pérdidas. A continuacion, se calcula dividiendo los costos fijos
totales, que son $1.563.271, entre la diferencia entre el precio de venta por

persona ($89.841) y el costo variable por persona ($45.460). Como resultado

un punto de equilibrio de aproximadamente 35,22 personas. Esto significa

gue, para no tener pérdidas, es necesario atender al menos 36 personas.
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Punto de equilibrio en ventas.

Ademas del célculo del punto de equilibrio en unidades, es
fundamental complementar el andlisis financiero con el punto de equilibrio en
términos de ventas y de costos. Con base en los datos disponibles, se tiene
que los costos fijos totales ascienden a $1.563.271, el precio de venta por
persona es de $89.841 y el costo variable por persona es de $45.460. De
esta manera, el margen de valor unitario es de $44.381. Para calcular el
punto de equilibrio en ventas, se multiplica el punto de equilibrio en unidades
(35,22 personas) por el precio de venta por unidad, lo cual da como resultado
aproximadamente $3.165.457. Esto significa que la empresa debera generar
ventas por al menos ese monto para cubrir todos sus costos y evitar
pérdidas. Por otra parte, el punto de equilibrio en costos se calcula sumando
los costos fijos con los costos variables totales en el nivel de equilibrio. Asi,
se estima que los costos variables para atender a 35,22 personas son
$1.599.471, lo que sumado a los costos fijos arroja un total de $3.162.742 en
costos. Por lo tanto, la empresa comenzara a generar utilidades unicamente
cuando sus ingresos por ventas superen los $3.165.457 y sus costos totales
no excedan los $3.162.742.

PUNTO DE EQUILIBRIO

PE= $1.563.271

$89.841 $45.460

PE=35,22 Personas 36 Personas

CAPITULO X: EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera es el proceso mediante el cual se analizan y valoran
los resultados econdmicos de un proyecto o empresa, con el fin de determinar su
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viabilidad, rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo. Segun Berk y DeMarzo (2020),
“la evaluacion financiera permite a los tomadores de decisiones estimar flujos de
caja, valorar inversiones y calcular indicadores clave como el VAN y la TIR,
esenciales para juzgar si una iniciativa genera valor” (p. 118).

Inflacion del afio anterior: La inflacion anual en Colombia 2024 cerr6 en 5,20%, una
disminucion significativa respecto al 9,28% registrado en 2023

Tasa de interés:
Banco de Bogota

e Tasa efectiva anual (E.A.): Desde 25%

Proyecciéon de ventas:

Tabla 14
DESCRIPCION Precio Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Ultimate $60.000 10 14 16 18 22
Baloncesto $60.000 7 10 12 14 18
Personalizados $80.000 3 5 5 6 6
Uniformes $60.000 17 7 21 11 29
Total servicios 3 20 29 33 38 46
Ingresos del $200.000 $2.280.000 $2.260.000 $3.340.000 $3.060.000 $4.620.000
primer aiio
Junio Julio Agosto Septiemb Octubre  Noviemb Diciembr PROMEDI

re re e (0]

25 28 33 37 40 45 48 28,0
22 26 31 35 38 42 45 25,0
8 10 12 14 16 17 18 10,0
18 36 28 44 34 53 40 28,2
55 64 76 86 94 104 111 63,0

$4.540.0 $6.200.0 $6.480.0 $8.080.00 $8.000.0 $9.760.00 $9.420.0 $5.670.00

00

00 00 0 00 0 00 0

Nota: Esta tabla muestra un esquema de ventas anual que se pretende tener en el
primer afio en la escuela de AERIUS.

Tabla 15
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Flujo de Ingresos

A
Ano Valor
1 $67.920.000
2 $79.194.720
3 $92.341.044
Total $239.455.764
Tabla 16
Flujo de Egresos
B
Ano Valor
1 $53.127.250
2 $60.820.076
3 $69.626.823
Total $183.574.149
Tabla 17

Flujo de Efectivo
Neto

A-B
Ano Valor
1 $14.792.750
2 $18.374.644
3 $22.714.221
Total $55.881.615

Valor presente neto y Tasa interna de retorno;

En este caso, el resultado del VPN es $23.476.528, se calcula
descontando al valor presente todos los flujos de ingresos y egresos futuros
esperados del proyecto, lo cual indica que, una vez descontados todos los
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costos y beneficios futuros al valor presente el proyecto generaria una
ganancia neta de $23.476.528.

Sila TIR es mayor que la TIO (Tasa interna de oportunidad), entonces el
proyecto es considerado financieramente viable, ya que supera las
expectativas minimas de rentabilidad de los inversionistas o de la empresa.
En este caso presentamos una TIR del 43.43% un mayor porcentaje que la
TIO la cual es de 25%, la TIR se obtiene a partir del flujo efectivo de cajay la
inversion inicial, buscando igualar ese valor inicial. Asi presentado la tasa de
retorno que tendria esta inversion inicial.

Es importante aclarar que esta TIR durante el primer afio serd mensualmente
del 4%, esto nos da a entender que el proyecto como empresa se puede
volver totalmente sostenible pero no va a generar grandes ganancias para
los duefios principales del club, es por esto que se llega a deducir que el club
si es capaz de mantenerse solo, pero para adquirir ganancias se va a ver
reflejado a partir del afio 2.

VNA=VPN= $23.476.528
Primer aiio
TIR= 43,43%

Periodo de recuperacion de la inversion:

A continuacion, se indica el tiempo que tardara el proyecto en
recuperar su inversion inicial a través de los flujos de caja generados. En
este caso, la inversion fue de $11.747.125 y el flujo del primer afio asciende
a $14.792.750, lo cual sale directamente de la tabla de flujo efectivo neto, por
lo que la inversidn se recupera completamente en menos de un afio
(aproximadamente 0,79 afios). Este dato se obtiene a partir de la division
entre afio 1y la inversion inicial. En caso de que se desee saber en cuantos
meses seria se realiza la siguiente formula (0.79 x 12 = 9.5 meses)



PRI
afiol $14.792.750
afio2 $33.167.394
afio3 $55.881.615
InvO= $11.747.125
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$11.747.125

LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

Modelo de negocio Canvas

Planificacion y ejecucion de
entrenamientos diferenciados por

edad L nivel.

IDRD
Proteccién de
Riesgos
Tienda VIUR
Liga de Baloncesto y
Liga de Disco
Volador de Bogota
Aliados comunitarios isicos: balones, frisbees, etc.
Humanos.; Econémicos

inversion inicial de $11.747.125, flujo de caja proyectado.
punto de equilibrio 35,22

Variables : $4.427.271

Costos fijos : $1.563.271

Costo némina : $3.100.000

W'y,

Propuesta de valor 4

Entrenamiento
especializado en
Ultimate Frisbee y
baloncesto.
* Enfoque humanista
* Precios accesibles
adaptados a estratos
3y4.

WYV,

“.’

|| Participacion de usuarios en

el disefio de implementos

(uniformes_termos, etc,).

. Redes sociales.
«  clases abiertas en el

« Nifos, adolescentes y
adultos (12 afos en
adelante).
« Joévenes con interés en
profesionalizarse en
disciplinas deportivas
alternativas y
tradicionales.

Mensualidades: $60.000 (grupal), $80.000 (personalizado).

Venta de uniformes: $60.000 kit.
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