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Introduccion

Urban Fitness nace de la necesidad generada durante la cuarentena obligatoria que fue
dictaminada en el Articulo 591 de la Ley 9 del Cédigo Sanitario Nacional, decretada por el
gobierno Colombiano a causa de la emergencia sanitaria por Sars-Cov-2 en Marzo de 2020,
como una alternativa virtual a las restricciones de movilidad ciudadana que impedian el uso
de espacios comunes tanto publicos como privados en donde se realizardn actividades de
indole deporte-recreativo, es alli donde se empieza a migrar a las redes de conexién
virtuales y Urban Fitness ve la oportunidad de ingresar al mercado utilizando estas
plataformas de conexién y llevandolo un paso mas alld creando un servicio personalizado y
flexible segun las necesidades de los clientes, por lo tanto en Abril de 2020 Urban Fitness da
inicio a su funcionamiento contando con 3 clientes en el primer mes de actividad, a partir de
aqui continda creciendo hasta alcanzar 13 clientes simultaneos en Agosto de 2020.

Debido al final de la cuarentena obligatoria decretada por el gobierno nacional Colombiano,
Urban Fitness dio por culminada la primera etapa de trabajo con sus clientes, debido a
obligaciones exteriores de los entrenadores y el proyecto/empresa se puso en pausa hasta
Febrero de 2022, a partir de acd se retomd con el proyecto , generando cambios en la
manera en la que este se ejecuta y haciendo modificaciones en el mismo.

Por tanto, los dos profesionales en cultura fisica que se encuentran a cargo de Urban Fitness
cuentan con el conocimiento suficiente para generar programas de ejercicio fisico, definido
por la Organizacion Mundial de la Salud, (2020) como un conjunto de actividades de indole
fisico,generadas por los musculos esqueléticos y que generen un gasto energético que
sobrepase el gasto basal, estas deben ser planeadas y contar con un orden consecuente para
su desarrollo éptimo; También, planes actividad fisica y acondicionamiento fisico deportivo
en miras a la especializacion de un deporte concreto, cuentan conjuntamente con mas de 5
anos de experiencia de trabajo en zona de musculacidn, halterofilia, powerlifting, estas tres
modalidades mencionadas son un conjunto de actividades enfocadas en la obtencién de
ganancia muscular y fuerza, Chicaisa, (2017) habla de la necesidad generada muscularmente
en este tipo de ejercicio y el uso de un numeroso grupo de secciones musculo esqueléticas
para estas prdcticas,por lo tanto se hace adecuado el conocimiento y el uso de ejercicios
especificos de estas modalidades en la planificacion de ejercicio y actividad fisica; También
cuentan con experiencia en deportes especificos como baloncesto, futbol, futsal, natacién,
voleibol y patinaje de carrera, quede llegar a ser requeridos se pueden utilizar a la hora de
planificar trabajo especifico,siempre enfocados en la necesidad del cliente y los
requerimientos especificos del mismo.

Una causa de la no realizacién de ejercicio es la falta de tiempo por el desplazamiento a los
centros acondicionados para este fin, es por esto que urban fitness destaca en su servicio,
ofrece planes de entrenamiento establecidos por un entrenador capaces de ser realizados



en casa, ser guiados a través de un aplicativo mévil en donde se pueda controlar la
experiencia del usuario teniendo interaccién con el entrenador y también donde se pueda
llevar un registro de evaluaciéon de las capacidades desarrolladas en el individuo, segun
hayan sido los objetivos establecidos, pueden ir desde el registro de peso corporal, niveles
de grasa, medidas corporales,etc, hasta pruebas especificas enfocadas el rendimiento, como
puede ser test de cooper, pruebas pliométricas, registros de carga movilizada y muchos mas
; En adicién a lo anterior, por supuesto se podran establecer con anterioridad clases
presenciales en las que el entrenador se desplace al domicilio o sitio establecido para la
realizacién de ejercicio mediado siempre por el cliente segln sea la necesidad del mismo.

Como profesionales con formacion en cultura fisica,deporte y recreacion de la Universidad
Santo Tomas, los creadores de Urban Fitness creen que asignaturas previamente estudiadas
como el Marketing, Administracion, Didactica, Psicomotricidad, Fisiologia, Biomecanica,
Disefio Y Gestion De Proyectos, Evaluaciéon Funcional,Ecnt Patokinesis, Entrenamiento
Deportivo,Promocién Y Prevenciéon,Programacion Del Ejercicio, Entrenamiento Personalizado
Y Grupal, Administraciéon De Los Organismos Deportivos y Etica son la base funcional y
fundamental de un proyecto empresarial que concierne a los ambitos deportivos, pues cada
uno de estos aporta a la creacién de planes estructurados de funcionamiento con un orden
légico,tanto en la programacidon y creacién de planes de entrenamiento, como en el
sostenimiento de la empresa.
Ademads de los ya mencionados, la Nutricidn es un aspecto importante, pues en conjunto
con el entrenamiento la nutricion aporta al proceso gran parte de la visualizacién de los
resultados y el sostenimiento en el tiempo del desempeno deportivo, Martinez,
Urdampilleta y Mielgo, (2013) afirman que
“La alimentacién del deportista debe responder a las necesidades nutricionales
propias de su edad, sexo, condicion de salud y fisico-deportiva para satisfacer los
requerimientos de energia, macronutrientes, vitaminas, minerales y agua para poder
llevar a cabo la actividad deportiva preservando la salud, y alcanzando un éptimo
rendimiento deportivo”
Lo que afirma la necesidad de incluir a la nutricidn dentro del proceso de
entrenamiento,pero es importante aclarar que lo que Urban Fitness brinda sus consejos
nutricionales y no planes y dietas que se deban seguir al pie de la letra, pues no es el drea de
conocimiento en la que se enfoca.



Nombre

Urban Fitness

Urban, referencia a la vida desarrollada dentro de la ciudad, el uso de espacios comunesy la
practica deportiva llevada a cabo en los mismos.

Fitness, referencia al estilo de vida de las personas, su estado de salud fisica y bienestar
tanto corporal como mental

Logotipo

Figura 1
Imagotipo Urban Fitness

Nota. Primera propuesta de imagen corporativa



Figura 2
Logotipo para reduccion Urban Fitness
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Urban Fithess

Nota. Segunda propuesta de imagen corporativa

Slogan

Desafiarnos, tomar el control y dominar, ven a vivir la ciudad con nosotros.U.F.

Este slogan tiene como objetivo transmitir a los interesados y/o clientes, el empoderamiento
necesario para asumir el reto que significa generar cambios en los habitos de vida y crear
una cultura saludable aplicada a ellos mismos.

Fundamentacion Humanista

En Urban Fitness se busca contribuir con el desarrollo integral de las personas, es por eso
gue se antepone al ser humano antes que al cliente,por tanto desde el inicio se establece un
trato amable y respetuoso para hacer mas ameno el contacto entre el entrenador y el
entrenador,pues de no ser asi se estaria ahondando en ser una empresa mas,que no ofrece
nada mas que un simple servicio a sus clientes, situacién con la que Urban Fitness no estd de
acuerdo y por la que pretende dar mas relevancia a las personas.

También es importante recalcar que el desarrollo de los entrenamientos se direcciona hacia
generar en la persona estimulos positivos, para que este no se enfoque Unicamente en el
rendimiento y el cumplimiento de las metas,sino que también sea capaz de disfrutar del
proceso de desarrollo que se esté llevando a cabo.



Urban Fitness no pretende vender entrenamientos, dar un servicio, pretende generar una
experiencia centralizada en la persona,no en el cliente, es por tanto que el respeto, la
cordialidad, la empatia y la comprensién son valores que se arraigan en la compafiia y son
transversales en el desarrollo del programa, cada entrenamiento,planeacién y reunidon que
se lleve a cabo.

Investigacion de mercados

Segun Vargas, (2017) la investigacién de mercados es la busqueda de recoleccion de datos 'y
el analisis de los mismos para poder aplicar técnicas y métodos para la toma de decisiones.
Segln esto Urban Fitness tiene un campo amplio ya que por ser una aplicacion web puede
utilizarlo todo el que quiera, ya por otro lado si se quiere analizar aspectos de la empresa
como los servicios presenciales con entrenadores en el que solo se dara para la poblacién de
Bogota D.C. y sus pueblos aledafios como Madrid, Funza y Chia. EIl DANE estima que en
Bogotd hay 7.181.469 de habitantes en el que la mayoria por no decir mas de 50% en
poblacién joven (20 - 29) y adulta (30 - 39) y los pueblos aledafios tienden a esta misma
estratificacion de la poblacién, por lo tanto la posible demanda del servicio es alta.

Ademads de esto también en Bogotd se vio un aumento de los servicios de entrenamiento
(gimnasios vy sitios de acondicionamiento fisico) como lo son Bodytech, Smartfit, 24seven y
otros gimnasios de tipo mas “de barrio”, con un promedio de $70.000 pesos al mes, incluso
prefieren practicar un deporte que realizar actividad fisica esto se ve reflejado en el
aumento de escuelas o club deportivos con gran abanico de deportes que practicar. En
comparacién con Urban Fitness a pesar de ser una aplicacion este tendra un abanico de
entrenamientos generales y especializados para deportes comenzando con uno de futbol,
baloncesto y voleibol.



Figura 3
Cuadro comparativo ellos - nosotros
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Las conclusiones generales que arrojo la investigaciéon de mercados es que a pesar de ser un
modelo de negocio en donde mas del 50% del servicio serd de manera virtual y PMT, tiene
unas condiciones de seguimiento y de progreso con respecto a logros que las demas
empresas no poseen, ademas que no se limita a Colombia ya que es una app en donde
cualquiera que la descargue y pague su suscripcion tendra la oportunidad de realizar el
entrenamiento que desea y por ultimo el trabajo diferenciado en base a lo que quiere cada
usuario ayuda a la obtencion de objetivos respetando la individualizacion del ejercicio.

En el tiempo de cuarentena se aplicd lo que fue el plan normal de entrenamiento
personalizado de forma PMT (presencialidad mediada por la tecnologia) en la cual se obtuvo
buenos resultados teniendo 15 personalizados hasta que terminé la cuarentena.

CAPITULO I: Proposiciones de valor
La propuesta de valor es segin Mejia, (2003) es una mezcla de todos los valores que tiene el
servicio junto con los beneficios que el cliente puede obtener al adquirir el servicio o
producto. Segun esto la necesidad que se observa es la falta de orientacién de los
entrenamientos en personas sin conocimientos y sin experiencia sobre el que hacer ya sea
en un gimnasio o en algun entrenamiento con el objetivo de mejorar su condicién fisica, por
lo tanto Urban Fitness es una aplicacién que ademads de poder solucionar la problematica
que se plantea con un sistema para que incluso los mas jovenes puedan entenderlo hasta el
mas mayor de un integrante familiar, podemos tener métodos de entrenamiento grupales
perfectos para la familia, todo esto con el desarrollo de una aplicacién donde no solo se vera
un ejercicio, sino que tambien podras dar respuesta a todas sus preguntas relacionado al
trabajo que estan realizando. Ya sea en el hogar, un tiempo libre en el trabajo, parque o
cualquier lugar podran tener a la mano Urban Fitness para la realizaciéon de una rutina ya
que el cliente podra poner cual es su tiempo disponible y la app dara la rutina, sin olvidar
gue tendra un tiempo minimo estandar y esta explicara qué método utiliza, el porque y que
beneficios tiene. Al comienzo del proceso después de su inscripcion a urban fitness serd una
evaluacion diagndstica de su perfil médico (enfermedades tanto propias, como las que
padece su grupo familiar mas cercano), operaciones y medidas tanto morfoldgicas como
fisiolégicas (toma de perimetros y toma de frecuencia cardiaca) que se pueden realizar en
casa con sus instrucciones de la aplicacidon de Urban Fitness, posteriormente se establecen
metas a corto y largo plazo ya sean con fines estéticos, de salud o deportivos en ya sea con
los tiempos que se haya inscrito mes, meses o afio para asimismo poder realizar ya sea un
mesociclo o macrociclo enfocado al objetivo deseado.
e Novedad: Aplicacién de actividad fisica que ayuda a la obtencién de habitos para
realizar ejercicio regularmente, con un servicio exclusivo zonal donde puede ir un
entrenador al lugar requerido para orientar la sesidn de entrenamiento.



I " III

y el
“plan Premium”, ambos obtendran beneficios como un descuento al suscribirse por

o Beneficios: Al adquirir el servicio que Urban Fitness ofrece tanto el “plan norma
segunda vez, ademas tendra cobertura familiar, solo debera entrar a la plataformay
seleccionar el perfil correspondiente al integrante de la familia correspondiente. El
“plan normal” tendrd todos los servicios de la aplicacion web como vienen siendo las
rutinas generales que ofrecemos para desarrollar las habilidades que desea mejorar,
como también rutinas de entrenamiento estdndar que ofrecemos para mejorar ya
sea la hipertrofia, condicién fisica o rendimiento deportivo ademas de programar con
antelacién orientaciones con entrenadores expertos que le puede dar una asesoria
general de cdmo puede alcanzar su meta y objetivos. El “plan premium” tendra todos
los beneficios que trae el plan normal pero el usuario podra decidir si hacer los
entrenamientos de manera virtual, PMT (presencialidad mediada por la tecnologia o
presencial, ademas en el plan premium por la orientacidén del entrenador designado
se puede hacer un plan mads riguroso como lo es la verificaciéon de metas con la
antropometria y la aplicacion de mesociclos enfocados al objetivo que desea el
usuario

e Marca/status: Nuestra marca serd reconocida por ofrecer un servicio acorde a lo que
el sujeto necesita en el momento de realizar actividad fisica, con las
recomendaciones necesarias, pero nosotros también nos vamos a comportar acorde
al tiempo que dispone el comprador para no interponerse en su vida normal.

e Desempeiio: Con respecto al desempefio de Urban Fitness no solo la aplicacion
estara formada y estructurada de tal manera como ninguna otra aplicacion de
actividad fisica, sino que también serd completa en todo el margen de lo que
necesita saber el usuario de su proceso y porque lo hace, ademas con respecto al
personal de Urban Fitness los entrenadores ya sea de la modalidad PMT o
presenciales seran certificados sustentando sus estudios profesionales sobre la
actividad fisica y el deporte.

CAPITULO II: Segmentos de mercado

Los segmentos de mercado segun Jaramillo, (2017) es la divisién del mercado total para el
servicio o producto que se estd ofreciendo para crear grupos que dentro de sus
caracteristicas tengan cosas en comun como viene siendo aficiones gustos e incluso estado
econémico y posicién geografica. En el caso de nuestros clientes seran todos aquellos que
quieran mejorar su parte fisica, coordinativa y morfoldgica o también son todas las personas
gue no quieren dejar de ejercitarse por tener poco tiempo para ir a un gimnasio o parque
para activar su cuerpo. Ya que el problema fundamental en el momento de realizar actividad
fisica es el tiempo disponible para eso, Urban Fitness es la mejor opcidn ya que esta tendrd



un abanico de métodos de entrenamiento que ayudaran a sus metas en el ejercicio en

sesiones de corto tiempo pero eficaces.

e Geografia: El servicio bdsico ya que compone de sélo la utilizaciéon de la aplicacién
estara al servicio de todas las personas que quieran o puedan descargarlo, aparte de
esto el servicio de entrenador solo estard en la zona de Bogotd y sus pueblos
aledafios. Por lo tanto se necesita un lugar fisico para el sostenimiento de las paginas
web, para que los entrenadores puedan acceder a internet en caso de que no tengan
y lugar donde se pueda guardar materiales y utensilios necesarios de entrenamiento.

El lugar estara ubicado en Usaquén, en el barrio de Cedritos, direccién Cl. 143 #18-2

a.
Figura 4
Ubicacion geogrdfica de Urban Fitness
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Figura 4
Ubicacion geogrdfica Bogotd
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Figura 5
Ubicacion geografica Madrid
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Figura 6
Ubicacidn geogrdfica Funza
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e Demografia: En el caso de la aplicacion no aplica porque no se limita solo al pais, la
edad de los posibles clientes es desde los 12 anos hasta los 60 afios sin restricciones
médicas, en el caso de que algun sujeto tenga mas edad debera enviar un certificado
médico en donde exponga que puede realizar ejercicio fisico con sus restricciones,
con respecto al servicio adicional Bogota, segun el DANE en el 2021 tiene 7,181
millones de personas en donde la poblacién que queremos impactar sean los que
posiblemente puedan darse esos servicios (estrato 3 en adelante), ya que este es el
grupo sociodemografico que tiene mas posibilidades de adquirir este servicio y
ademas de ser constantes para seguir atrayendo mds gente. En madrid es de 85.090
de personas y funza es de 75.350 de personas, donde la poblaciéon que queremos
impactar en el tema de estratificacidn es igual que el de Bogota.



Figura 7
Distribucion demogrdfica de la poblacion en Bogotd
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e Psicografia: La personalidad del potencial cliente no es muy demandante solo que
quiera hacer actividad fisica y que sea constante, por lo tanto una persona
responsable, capaz, y que tome accién cuando se requiera. En la parte conductual
debe ser una persona que en el momento de realizar el entrenamiento debe tener
claro sus objetivos, motivacion y el fin con el cual quiere esas metas que se propuso.

En el mercado segmentado seran los posibles compradores, estos seran los que ya han
entrenado, quieren entrenar, quieren tener un mejor fisico, recuperarse de alguna operacidn
o mejorar de salud e inclusive mejorar en su rendimiento deportivo, en esta estratificacion
de la poblacion pueden haber personas que tienen experiencia entrenando, pero que
necesitan orientacidon no solo en el entrenamiento y planificacion del ejercicio, ademas de la
parte nutricional y recuperacion. Ya la otra parte de la poblacidon que no tiene experiencia
entrenando en donde puede estar practicando alglun deporte, pero aun asi no conoce sobre
entrenamientos o ejercicios que ayuden a mejorar su rendimiento y capacidades fisicas, ya
sea del deporte o de la actividad fisica que quiere mejorar, en estos sujetos hay que tener un
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control mas directo de los componentes del entrenamiento, junto a la alimentacion,
descanso y planificacion del mesociclo que se va a manejar.

CAPITULO lil: Canales

Los canales de distribucién segun Acosta, (2017) son los medios y cdmo va a llegar el
producto o el servicio hacia el potencial cliente, cabe resaltar que existen dos tipos de
canales de distribucidn el directo y el indirecto. En base a lo anterior Urban Fitness al ser una
empresa que sus servicios se prestan solo dentro de la suscripcién con nosotros el canal
debe ser directo, con esto aseguramos a todos nuestros clientes el compromiso que tiene
Urban Fitness con su bienestar y el caso de llegar a pasar algun acontecimiento en donde se
vea perjudicado el cliente serd la empresa que debe cargar con toda la responsabilidad legal.

e Canal de percepcién: Para elevar la percepcién de nuestro servicio se debe llevar a
un momento donde varios de nuestros clientes ya hablan de nuestro servicioy en la
redes sociales se tenga una pagina donde se de a entender como funciona nuestra
aplicacion.

e Canal de evaluacién: Para evaluar nuestro servicio se realizara una encuestas
después de un tiempo determinado desde la obtencién del servicio para que este
puede ver de qué trata y analice que le gusto que no y porque.

e Canal de compra: Urban Fitness tendra una aplicacién para moéviles y una pagina web
en donde las personas podran descargar o entrar en su computadora dependiendo
su eleccién, ahi tendran informacion de nosotros, como sirve la empresa y que
hacemos como empresa, en esto tendran la opcion de compra o de adquirir una
suscripcién, al momento de que la persona quiera comprar el servicio se dara la
opcién de cuantos meses desea adquirir y el costo estimado, esta compra se podra
hacer con tarjeta crédito visa o una tarjeta debito en la cual se puedan hacer
compras en linea, al finalizar la compra se recibira un correo del usuario confirmando
su compra y que ya puede acceder a nuestros servicios.

e Canal de entrega: El cliente al adquirir la confirmacién de su compra por el medio de
su preferencia debera abrir ya sea la aplicacidon o la pagina web y acceder su cuenta,
en esto se podrd saber qué desea hacer en Urban Fitness con el diligenciamiento de
un formulario en donde debera decir sus datos personales, poner datos importantes
como historial médico y aspectos que desea como el entrenamiento que quiere
realizar, objetivo o meta que quiere obtener, ya sea en corto y largo plazo. Al realizar
el 100% del formulario debera realizar una prueba piloto en donde los resultados
daran informacion de sus capacidades fisicas y en qué nivel de actividad fisica se
encuentra. Ya habiendo hecho el formulario y la prueba piloto el dia siguiente podrd



acceder a la aplicaciéon en donde podra acceder a su entrenamiento base con las
respectivas modificaciones segun el sujeto.

e Post venta: En el caso de las promociones de post venta se dard descuentos para la
proxima vez que renueve su suscripcion, ademds de poder agregar 3 integrantes de
su familia sin ningun costo adicional, ademas de esto si adquiere el servicio Premium
cada vez que renueve su suscripcion ademas de los anteriores beneficios se les dara
a cada integrante de la familia que esté en el grupo familiar de la aplicaciéon un
servicio de antropometria, seguimiento nutricional y seguimiento de rendimiento
deportivo segun si lo requiere.

CAPITULO IV: Relacién con clientes

Para la captacion de nuevos clientes se realizan promociones que incluyan meses para verse
interesados ademas de ampliar cada vez mas el abanico de posibilidades de entrenamiento,
al momento de fidelizarlos se puede reducir el porcentaje de compra del servicio por ser
cliente viejo.

e Servicio automatizado: ya que la aplicacidon arroja el entrenamiento, indicaciones y
como lo debe hacer para que el cliente esté lo mas cémodo posible debe hacerse de
manera que el cliente se sienta cdmodo, entienda y que realice la actividad de
manera segura.

® Asistencia personal: Ya sea el caso del que el cliente quiera saber mas de nuestros
servicios o simplemente quiere saber la informacién que ha escuchado y leido,
puede hablar con un asesor que le puede explicar con mdas detenimiento cémo
funciona el servicio y como puede adquirirlo. No solo estos sino que también puede
requerir un asesor para resolver dudas ya habiendo pagado el servicio o de alguna
gueja que tenga sobre el mismo.

Al hacer estas relaciones con los clientes podemos fidelizar al cliente, otra estrategia para
gue tomen la post venta es la relacién que tiene no solo con la empresa sino que con los
encargados de esta y los empleados como, representantes, entrenadores y asesores con los
gue estard frecuentemente en comunicacién, con esto podra saber que el proceso de
entrenamiento no solo serd de un mes sino que tiene que durar mas tiempo, esto podra ser
implantado durante toda la suscripcion que dure la persona y asi incentivar que sigan con
nosotros en Urban fitness.

El ciclo de clientes debe ser en base a que los servicios, que sean los mejores respecto a la
competencia y esto dard un plus de superioridad frente a los demds, en base a esto la
calidad se mantendra e incluso estara en constante mejoramiento en base a las opiniones de



los compradores, los empleados, ya que estos al tener un punto de vista distinto se podra
mejorar y agilizar ciertas cuestiones ya sea en base a la aplicacidn o al método de realizar los
analisis de los clientes y de los métodos de entrenamiento. El voz a voz serd nuestro canal de
distribucién mas grande en base al trato y servicios que ofrecemos, ademas de promocionar
el servicio en internet, dando promociones por compra de productos de cuidado fisico y
adicional en la proliferacion de publicidad en aplicaciones como facebook e instagram,
mostrando los cambios tanto fisicos como comportamentales que se pueden lograr si estas
en Urban Fitness.

CAPITULO V: INGRESOS

Los ingresos (Guajardo, 2005, citado por Fundamentacién Tedrica, S.F) son los recursos que
recibe la entidad por la venta de un servicio o producto, segln sea el caso ya sea en efectivo
0 a crédito. Los ingresos son considerados como tales en el mismo momento en que se
presta el servicio o se vende el producto y no en el cual es recibido el efectivo, por otra
parte (Polimeni, 2011, citada por Fundamentacién Tedrica, S.F) sefiala que los ingresos son
definidos como el precio del producto una vez vendido o de los servicios una vez ya hayan
sido prestados, lo que nos presenta la idea de que un ingreso es netamente la ganancia
generada a una empresa o entidad que ha sido dado por un cliente segin se le haya
prestado un servicio o dado un producto.

Urban Fitness busca generar ingresos gracias a la prestacion de un servicio en este caso,
deportivo, dentro de este servicio encontramos tépicos como el asesoramiento y generacién
de planes de entrenamiento para un individuo o un grupo con fines tanto estéticos como de
mejora en un deporte o actividad especifica y también con fines netamente de prevenciény
cuidado de la salud, todo esto sera definido con el cliente una vez adquiera el servicio, es acd
donde la individualizacién y personalizacién del servicio cumplen un rol muy
importante,pues es justo en este momento en donde se definira el coste del servicio segun
la posibilidad y la necesidad que el mismo tenga, pues el servicio y el costo varia en relacién
a la cantidad de tiempo que el entrenador invierta semanalmente en generar encuentros
presenciales con el entrenado , ademas del equipo que sea requerido para el desarrollo
optimo del entrenamiento en cuestién; También es necesario tener claridad de que si
requiere un proceso nutricional esto acarrearia un servicio complementario al ofrecido
como base.

Gracias a la previa investigacién de mercados realizada Urban Fitness trae consigo una oferta
de mercado que lo diferencia de los demas competidores, pues dentro de sabana occidente
no se encontrd una experiencia de servicio igual, que contara con una plataforma aplicativa
de servicio que sea capaz de hacer mds rdpido y ameno el manejo de los entrenamientos y



la relacion cliente-entrenador, si bien es cierto que existe centros de entrenamiento como
Bodytech, Smartfit y 24Seven que ofrecen aplicativos que permitan reservar plazas de
entrenamiento y cupos para los entrenamientos grupales, estos aplicativos no cuentan con
el servicio personalizado de desplazamiento del entrenador al domicilio del cliente con fines
de generar entrenamiento personalizado a la necesidad de cada uno.

Los entrenadores Personalizados y personas que ofrecen sus servicios de manera remota o
desplazandose al domicilio del cliente no cuentan con una red de servicio aplicativa como la
de Urban Fitness por lo que tampoco es equiparable su servicio, por ende Urban Fitness
tiene la posibilidad de destacar con este servicio que ofrece.

Figura 8

Ingresos

Cod Producto/servicio Precio

1 Mensualidad 3D* $80.000

2 Mensualidad 4-5 D* $120.000

3 Mensualidad 6-7 D* $160.000

4 Servicio Diferenciado S 170.000 - $200.000

El numero 3,4,5,7 acompaiiado de la letra “D” hace referencia a la cantidad de dias para encuentros presenciales

Los precios fijados por los servicios ofrecidos se establecen con el fin de ser competitivos y
poder adaptarse a la poblacién residente de Sabana Occidente y Bogotd, sin perder de vista
que la calidad de servicio que se va a ofrecer es de altisimo nivel.

Se ofrecerd a los clientes tres planes de suscripcion mensual que deberd ser cancelada
previamente para dar inicio al proceso de planeacion del entrenamiento, generacién de
planes de entrenamiento por medio del establecimiento de objetivos, evaluaciones de
indole corporal segin sea la necesidad expresada por el cliente, pueden ir desde
antropometrias, toma de perimetros y pesaje, hasta la medicion de capacidades especificas
que requiera el deporte en el que se va a apoyar con el entrenamiento personal; también
serd cancelada esta suscripcién mensual como método de continuidad con el programa, ya
gue no sera necesario generar mensualmente un proceso de integracion como cliente
nuevo, siempre y cuando el cliente que cancela la membresia no haya dimitido del
entrenamiento anteriormente, esto con el fin de generar procesos mas claros y con
objetivos demostrables.



Figura 9
Ingresos mensuales

Cod Producto/servicio  Precio Ventas Ingresos
promedio Promedio

Mensualidad 3D $80.000 65 $5.200.000
Mensualidad 4-5D $120.000 50 $6.000.000
Mensualidad 6-7 D $160.000 40 $6.400.000
Servicio

4 Diferenciado $200.000 25 $5.000.000

TOTAL INGRESOS $22.600.000

Los ingresos mensuales proyectados de Urban Fitness oscilan alrededor de $22.600.000
millones de pesos Colombianos, con un promedio de 45 ventas en total de todos los
servicios, siendo la mensualidad de 1 a 3 dias la fuente que mas ingresos genera con un total
de $5.200.000 millones de pesos colombianos en 65 servicios realizados, por otra parte, el
servicio que menor cantidad de ingresos genera es el servicio diferenciado, siendo
$5.000.000 la cantidad de ingresos proyectados.

Figura 10
Ingresos anuales
PRECIO
COD SERVICIO PROM. ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC PROMEDIO

Mensualidad 3D 80.000 40 49 52 58 63 68 72 73 74 75 80 85 65,8
Mensualidad 4-5D 120.000 20 25 30 40 50 55 60 63 64 66 68 70 50,9
Mensualidad 467 D 160.000 15 18 19 22 27 32 35 45 50 60 70 87 40,0
Servicio

4 Diferenciado 200.000 2 8 12 17 20 25 33 35 36 38 40 45 25,9

Figura 11
Ingresos mensuales totales

CcoD ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC

1 40 49 52 58 63 68 72 73 74 75 80 85

2 20 25 30 40 50 55 60 63 64 66 68 70

3 15 18 19 22 27 32 35 45 50 60 70 87

4 2 8 12 17 20 25 33 35 36 38 40 45
16.360. 19.36

Total 8.400.000 11.400.000 13.200.000 000 0.000 22.160.000 25.160.000 27.600.000 28.800.000 31.120.000 33.760.000 38.120.000




El promedio de servicios mensuales es de 180 y los ingresos promedio son 22.600.000
millones de pesos Colombianos, se proyecta un aumento mensual de los ingresos y de la
cantidad de servicios realizados, por el aumento de clientes que se adhieren al programa; Se
genera un aumento final de 210 clientes en un plazo de 12 meses, pasando de 77 clientes
en Enero a 287 clientes en Diciembre, es decir un aumento de mas del doble de la cantidad
de clientes;Lo que en numero se traduciria como $9.625.000 millones de pesos colombianos
en total de ganancias proyectadas en Eneroy $35.875.000 millones de pesos colombianos
proyectados a Diciembre, lo que significaria un aumento en ventas de $26.250.000 millones
de pesos Colombianos.

CAPITULO VI: ASOCIACIONES CLAVES

Las asociaciones claves son una red de proveedores de productos o servicios que
contribuyen al funcionamiento del modelo de negocio para que de este modo se logre
disminuir los riesgos que conlleva el mismo,ademas de adquirir mayor cantidad de recursos
de parte y parte, es decir, una relacién en la que ambas partes resultan beneficiadas por el
trabajo colectivo, esto segun Osterwalder y Pigneur (S.f). Urban Fitness tiene como objetivo
crear un servicio integral en la medida de las necesidades de las personas, es por esta razén
que se plantea generar alianzas estratégicas con empresas no competidoras y generar un
servicio integral, algunas de ellas son:

Figura 12
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FireHD fisioterapia y rehabilitacion deportiva (2022). Recuperado de Facebook

Centro de fisioterapia y rehabilitacion deportiva, asociacién clave, genera ingresos a la
entidad al ingresar un nuevo paciente, de lo cual se puede obtener una comision por
referidos para Urban Fitness.

Figura 13
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Live Life Nutrition - Centro de Nutricion y Bienestar (2021). Recuperado de Facebook

Centro especializado en nutricién y bienestar alimenticio, asociacion clave, genera ingresos a
la entidad al ingresar un nuevo paciente, de lo cual se puede obtener una comision por
referidos para Urban Fitness.

Figura 14

Cloud Google (2022). Recuperado de Google imagenes

Las alianzas estratégicas se haran con empresas que tienen un objetivo y una finalidad
diferente a Urban Fitness,pero que pueden complementar el servicio de la empresa para
hacer de este algo mds integro, ejemplo de esto es Google Cloud, esta asociacién es
importante debido a la necesidad que surge de almacenar la informacién del aplicativo en
un servidor estable que no sufra de caidas o cuelgues que hagan que la experiencia de uso
decaiga, ademas de que se puede utilizar como sistema de métricas que almacene la
informacidn personal de cada cliente; Otro punto clave es la alianza con Live Life Nutrition,
es claro que la nutricién juega un papel fundamental en el proceso de cambios morfologicos
y fisiologicos del cuerpo, es por eso que se necesita de primera mano contar con expertos en
el tema, pues si bien es cierto Urban Fitness y sus entrenadores pueden dar
recomendaciones y tips alimenticios, no son profesionales en el area de la nutricién por lo
gue no estan capacitados para encaminar un proceso nutricional.

Figura 15



Decathlon (2019). Recuperado de Facebook

La relacién de comprador-suplidor también es importante para Urban Fitness en la medida
gue los clientes soliciten a la empresa el uso de maquinaria o implementos especificos de
un deporte en concreto, ademds de esto, claramente ambas partes pueden salir
beneficiadas de esta relaciéon siempre que los clientes se interesen por adquirir para ellos
mismos o para alguien mds estos implementos o maquinarias Utiles para realizar ejercicio o
deporte,segun sea el caso.

Para Urban Fitness es importante siempre mantener la calidad de su servicio , por tanto
contar con asociaciones clave resulta importante, es por esto que se plantean esas
asociaciones siempre y cuando resulten beneficiosas para ambas partes, por tanto estas
asociaciones se realizaran a medida del desarrollo de la empresa, la necesidad de los clientes
y también en base a los resultados de ingresos y egresos que estas generen y de esta
manera poder mantenerlas en el tiempo y garantizar la sostenibilidad de la empresa ademas
de la calidad del servicio que se brinde.

CAPITULO VII: RECURSOS CLAVES

Martinez . E (2014) definié a los recursos clave como “aquellos activos necesarios enlazados
con la propuesta de valor para el segmento de clientes seleccionado. Por tanto, deben ser
aquellos que crean valor tanto para el cliente como para la empresa” (pg. 15), estos recursos
son importantes para lograr mantenerse en mercado y crear valor de marca y dar un servicio
de calidad en todo momento, es por eso que Urban Fitness realizard un recuento de los
recursos claves que son necesarios para poder volver a dar inicio a obras como empresa. Los
recursos claves son los siguientes:

Recursos Fisicos

Los recursos fisicos de las empresas son todos aquellos bienes tangibles que se encuentran
en su poder estos son susceptibles a ser utilizados con la finalidad de alcanzar el logro de
objetivos gue tiene la empresa misma, pueden ser inmuebles como oficinas,
terrenos,campos, maquinarias, medios de transporte, insumos de produccidon, material de
oficina y también productos terminados listos para ser vendidos al cliente final (Garza,2001)

Figura 16
Recursos fisicos, cantidad, valor unidad y valor total

Recursos fisicos Cantidad Precio Unidad Precio Total

Computador Portatil 1 3.000.000 3.000.000




Discos Duros 2 300.000 600.000
Uniformes 2 70.000 140.000
Colchoneta plegable 4 30.000 120.000
Balones de peso 4 80.000 320.000
Fitballs 2 30.000 60.000
Bozus 2 30.000 60.000
Barra de peso 2 300.000 600.000
Pesas 5kg 4 85.000 340.000
Pesas 10kg 4 175.000 700.000
Bandas de resistencia |6 50.000 300.000
Oficina 1 500.000 500.000
Kits de primeros

auxilios 2 75.000 150.000

TOTAL 6.890.000

Recursos Intelectuales

Son el capital intelectual con el que cuenta la empresa, es decir, es la cantidad de
conocimientos que forman una empresa y son compartidos a lo empleados en una orden de
mando dada segun la organizacién de la misma (Martinez, 2014) en el caso de Urban Fitness
es necesario contar con derechos de uso de Cloud para almacenamiento de datos y el
correcto funcionamiento del aplicativo ,también es necesario el uso de un paquete
empresarial de Office y por supuesto el contenido interactivo creado a través de los
programas de Adobe Creative Cloud

Figura 17

Recursos intelectuales,costos

Recursos Intelectuales Precio
Licencia Microsoft 365 219.000
Google Cloud Run 187.557*
Google Cloud Storage 135.041*
Licencia Adobe Creative Cloud 253.400
TOTAL 749.998

*Precio convertido a pesos el dia 30-03-2022, 1 Délar=3751 pesos



Recursos Humanos

Para Martinez, (2015) los recursos humanos son propiamente el capital humano con el que
cuenta la empresa o la entidad y quienes dan una identidad de fondo y forma a la misma, es
por eso que Urban Fitness establece un grupo de trabajo distribuido de la siguiente manera:

Figura 18
Recursos humanos, funciones, cantidad,salarios

Cargo Actividades a Realizar Cantidad Salario Total Salarios
Gerente Encargado de tomar las 1 1.500.000  1.500.000
General decisiones con miras a cumplir

los objetivos propuestos, se
encarga de representar la
empresa ante demas entidades,
programa el desarrollo de
actividades , ordena los
recursos y los delega

Entrenador Planear,organizar y gestionar los 10 1.200.000 12.000.000
deportivo planes de entrenamiento con

los clientes, encargado de

generar el proceso deportivo

paso a paso, establecer

objetivos 'y metas, hacer

evaluaciones funcionales,

garantizar un servicio de calidad

Programador Crear la interfaz util del 1 1.200.000  1.200.000
aplicativo, gestionar las redes
de wuso interactivo, crear el
método de registro de
almacenamiento de datos,
mediar con trabajadores del

Cloud
Creador Crear las piezas graficas de la 1 1.300.000  1.300.000
Audiovisual/ aplicaciéon, generar  material
C.M audiovisual de identidad,

manejo de redes Sociales




VALOR TOTAL 16.000.000

Urban Fitness plantea 5 puestos de trabajo de base con los que se puedan retomar
actividades, acd no se cuentan los entes externos como asesores y manejadores de Cloud
services, pues estos no hacen parte de la empresa directamente,por lo que no se genera un
pago a ellos,sino a la empresa a la que se contrata el servicio, tampoco se cuentan dentro de
la empresa las personas que hagan parte de las alianzas estratégicas como nutricionistas y
demas profesionales.

Recursos Econémicos

Son la cantidad de ingresos que necesita la empresa para dar inicio a su funcionamiento, es
la suma de los recursos fisicos,intelectuales y humanos,ademas de los gastos de imprevisto
gue son requeridos para dar inicio al servicio, depende de la empresa o entidad el tipo de
recurso que sea necesario para dar inicio,puede ir desde el efectivo monetario, hasta lineas
de credito para generar contrataciones (Martinez, 2014)

Figura 19
Recursos econémicos

Recursos Total Por Recurso
Recursos Fisicos 6.890.000
Recursos intelectuales 749.998

Recursos Humanos 16.000.000
TOTAL RECURSOS ECONOMICOS 23.639.998

Para dar inicio al funcionamiento de Urban Fitness por segunda vez es necesaria una
inversion de $ 23.639.998 pesos Colombianos, segun la sumatoria total de los recursos
fisicos, intelectuales y humanos, a este valor se afiade 20% mas en caso de imprevistos, lo
gue serd usado como dinero de caja, por tanto el valor final de los costos iniciales que
calculamos es de $28.367.997 millones de pesos colombianos aproximadamente, ya que el
uso del cloud varia segun la cantidad de peticiones, este monto sera reunido entre los
fundadores de la empresa en aportes del 50% cada uno, con el fin de generar aportes
iguales y de este modo obtener ingresos en la misma proporcion.



CAPITULO VIII: ACTIVIDADES CLAVES

Las actividades claves segun Carretto, (2015) son las cosas mas importantes para el
funcionamiento de la empresa. En base a esto la principal propuesta de Urban fitness es la
aplicaciéon de entrenamiento acordes al usuario en sus tiempos libres con el fin de poder
bajar los indices de sedentarismo de nuestros clientes, ademas de poder otorgarles con esto
un mejor estado fisico y mental, gracias a una plataforma amigable con el comprador y
poder facilitar sus procesos de entrenamiento.

La pdagina web se creara mediante el establecimiento de la pagina en la cual sera una
plataforma que tendran informacién del servicio y podran acceder a este, por lo cual sera
una segunda opcidén para quienes no quieran o no puedan descargar la app del celular.
Siguiendo con los pasos de la creacidn de la pagina web el registrar el nombre de dominio y
el reservar el hosting web se hara cargo del servicio de Google Cloud Run y Google Cloud
Storage y también para el mantenimiento de la pdgina web. En la creacién de la app para
celulares tanto android como I0S el programador sera el encargado de crearla junto con el
mantenimiento de la misma, para que la misma pueda ser descargada con la mayor
comodidad y que tenga una buena calidad y desempefio la app estara en Google Play y en
caso de iphone en la App Store.

e Plataforma/red: Una aplicacién o app es segun Lopez en 2015, es una herramienta
disefiada para desarrollar una funcién especifica ya sea en un movil, tablet, tv, entre
otros. Para acceder a estos se necesita red de internet en la herramienta que quiera
utilizar y un sistema operativo , el mdas conocido es el android. Desde este punto de
vista se necesita una aplicacidn y una pagina web propia de la empresa Urban Fitness
en la cual el cliente podra acceder a su cuenta si es que tiene o las personas que se
quieren suscribirse al servicio podrdn entrar a esta pagina ver lo que es la empresa y
acceder al servicio. EIl método de pago sera de manera virtual gracias al servicio de
PSE (pagos seguros en linea), al hacer esto podra acceder desde ya sea la app o la
pagina web a su cuenta ya que automaticamente despues del pago en el correo
electronico inscrito le arrojara la contrasefia para acceder a su cuenta y programarla
a sus intereses en base al entrenamiento, después de esto ya podra acceder a la
plataforma en la que los usuarios puedan tomar sus clases, ver sus entrenamientos y
ejercicios, comunicarse con los asesores en caso de cualquier inquietud y poder
observar sus progresos en base al tiempo que estén en Urban fitness.



En el caso de terminar la inscripcidn y con los datos obtenidos, el entrenador encargado con
ayuda de la app tomardn estos para planear el mesociclo con los requerimientos que el
usuario necesita, con el mesociclo hecho se subird el perfil del usuario a la base de datos, a
mismo tiempo se aplicaran los asociaciones clave (Live Life Nutrition - Centro de Nutricion y
Bienestar,Fire HD fisioterapia y rehabilitacién deportiva), en tiempo donde el usuario esté en
tiempo de recuperacién y pueda tener orientacion en cada uno de los temas sobre nutricion
y rehabilitacidn si lo ve necesario. Al finalizar el mesociclo el sujeto deberd realizar los test
del inicio del proceso junto con las medidas antropométricas para observar los resultados
tangibles del entrenamiento.

Figura 20

El sujeto

' Urban Fitness . )
Quiere entrenar o Averigua si es
realizar cambios lo que busca

en su cuerpo

iesloque
busca paga
por medio de

Le llega un correo con
confirmacion de pago y
contrasefia

Accede
asu
cuenta

e Llena el formulario para tener registro de quién es la persona, su
historia clinica y sus preferencias, gustos y que quiere lograr con
Urban Fitness

e Realiza los test en donde se es necesario aplicarlos para poder
seguir el entrenamiento y observar en qué estado fisico esta la
persona.

e Después de hacer los test se tiene que esperar un tiempo(24
horas) ya que los resultados son necesarios para la planificacion
de la rutina que el sujeto debe realizar desde ese punto.

Al realizar las planificaciones se subiran los datos junto con los entrenamientos en la base de datos de la

app y pagina web, se agendara citas con los centros de nutricion y rehabilitacion de ser necesaria. Al final
se realizan las mismas pruebas y test para corroborar resultados.

Con este grafico se da la ruta mas habitual para que el posible cliente se convierta en cliente
y suscriptor del nuestro servicio buscando un servicio de entrenamiento en donde el tipico
gimnasio no se lo puede dar por recomendacién o por nombre de la empresa accede a la
aplicacién y por lo tanto accede a nuestros servicios.



CAPITULO IX: ESTRUCTURA DE COSTOS
Estructura de costos segun Carretto, (2015) es la descripcién de todos los costos necesarios
para operar el modelo de negocio propuesto.

e De la propuesta de valor: En el caso de la propuesta de valor la realizacién de la app
para los moviles tiene un costo de $350.000 al igual de la pagina web por lo tanto el
valor total es de $700.000, pero con el Adobe Creative Cloud el costo es de 1°200.000
gue se necesita en la propuesta de valor, ya que no necesita el mantener un servidor
en lared y su alquiler.

e De tipo de mercado: En el tipo de mercado no se necesita un establecimiento fisico
ya que estaremos en contacto virtual, pero si se necesita una computadora para
estar en constante monitoreo ya sea de la aplicacion y también de los
entrenamientos que se requieren entrenadores ya sea virtual o de forma PMT. Un
computador promedio tiene un costo de $3.000.000 de pesos.

e De la relacion con clientes: En base a la relacién con los clientes ya que todo se va
hacer de manera virtual e programador se encargara de eso ya que en la misma
aplicacion se dard una opcion en donde los clientes podran dar su opinidn o quejarse
de ya sea el servicio o como tal de la app.

e De la operacién de la empresa: La operacidén de la empresa en base a los servicios
prestados la que se tendra un valor adicional serd el transporte de los entrenadores
en donde soliciten el entrenamiento fisico de manera presencial, en donde la
empresa le dara al entrenador un auxilio de transporte de $300.000 pesos mensuales
de los cuales ya estan incluidos en su salario mensual, ya que son dos serdn en total
de $600.000 pesos por mes.

e De los canales: En el caso de los canales de informacién y de cémo los potenciales
compradores estd el creador audiovisual que se encarga de exportar todas las
publicaciones en medios de comunicacién y redes sociales como facebook e
instagram. Esto tiene un costo de Si.300.000.

o De los imprevistos: Los imprevistos pueden ser de manera esporadica, esto puede ser
gue el computador que se necesita se averie o que alguno de los entrenadores esté
enfermo y toca contratar a otro, por esto se calculd el 20% para imprevistos, por lo
tanto la empresa deberd tener $4°727.999 de pesos libres para cualquier tipo de
imprevistos.

DEPRECIACION DE ACTIVOS



La depreciacion de activos segun Alzamora, (2016) es la reduccién durante el tiempo del
precio de los bienes de la empresa, ya sean bienes fisicos, intelectuales o de cualquier
indole.

Figura 21
Tabla de depreciacion de los activos

DEPRECIACION DE ACTIVOS

PRECIO DE MESES A|COSTO
ACTIVO COMPRA |CANTIDAD |TOTAL DEPRECIAR | MENSUAL
Computador $3.000.000 |1 $3.000.000|48 $62.500
Disco duro $300.000 |2 $600.000 |48 $12.500
Uniformes $70.000 2 $140.000 |48 $2.917
Colchoneta plegable $30.000 4 $120.000 |48 $2.500
Balones de peso $80.000 4 $320.000 |12 $26.667
Fitballs $30.000 2 $60.000 48 $1.250
Bozus $30.000 2 $60.000 48 $1.250
Barra de peso $300.000 |2 $600.000 |48 $12.500
Pesas 5kg $85.000 4 $340.000 |48 $7.083
Pesas 10kg $175.000 |4 $700.000 |48 $14.583
Kits de primeros auxilios [ $75.000 2 $150.000 |48 $3.125
Licencia Microsoft 365 [$219.000 |1 $219.000 |12 $18.250
Google Cloud Run $187.557 |1 $187.557 |12 $15.630
Google Cloud Storage  |$135.041 |1 $135.041 |12 $11.253
Licencia Adobe Creative
Cloud $253.400 |1 $253.400 |12 $21.117
Bandas de resistencia  [$50.000 6 $300.000 |48 $6.250

TOTAL
$7.184.998 DEPRECIACION $219.375

COSTOS FUOS Y VARIABLES

Los costos fijos segun Arteaga, (2021) los costos fijos son aquellos que sin el constante pago
de estos los servicios de la empresa no se pueden realizar y por ende la empresa queda
inviable. Por otro lado los costos variables son aquellos que a pesar de ser esenciales en la
empresa su costo puede variar ya sea que se pague una vez, o se cobra por la frecuencia que
la empresa utilice de esta.

Figura 22
Tabla de costos fijos



COSTOS FlIOS

PRECIO
CENTRO DE COSTOS PROM. CANTIDAD PROM. COSTOS FIJOS PROM.
Costo de nomina FIJA $4.000.000 |1 $4.000.000
DEPRECIACION $219.375 1 $219.375
Oficina $500.000 1 $500.000
TOTAL COSTOS FlJOS $4.719.375
Figura 22
Tabla de costos variables
COSTOS VARIABLES
PRECIO COSTOS VARIABLES
CENTRO DE COSTOS PROM. CANTIDAD PROM. PROM.
Entrenadores $1.200.000 (10 $12.000.000
Servicio de Cloud Run $1.112.534 |1 $1.112.534
Servicio de Cloud Storage |$810.246 1 $810.246
Servicio de internet $800.000 1 $800.000
TOTAL COSTOS
VARIABLES $14.722.780

Figura 23
Tabla estructura de costos

Costos anuales

Total por costo

Costos fijos $4.719.375
Costos variables $14.722.780
Costo variable unitario $81.793
Punto de equilibrio PE= 108
Valor de equilibrio $13.540.040

Todos los costos que tiene urban Fitness son de manera que de manera anual pueda ser
rentable teniendo un costo fijo de $4.719.375.. En el caso de los costos variables serd de
$14.722.780, ya que estos variaran en consecuencia del aumento de los clientes o son
servicios necesarios para el mantenimiento de la aplicacidn y de la comunicacién constante



gue se tendra con el cliente. Con el punto de equilibrio se establece que es necesario que se
suscriban 109 personas mensualmente para que el negocio obtenga beneficios.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio segin Nagua, (2013) es el punto de actividad en donde las ventas y
por lo tanto los ingresos son iguales a los costos ya sea de produccion o para crear el servicio
y por lo tanto no hay utilidades ni pérdidas.

Figura 24

Tabla punto de equilibrio

INGRESOS, COSTOS FIJOS y COSTOS TOTAL

@ INGRESOS @ COSTOS FlJOS COSTOS TOTAL
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P: Precio de venta unitario = $125.556

U: Unidades del punto de equilibrio = 108
Cvu: Costo variable unitario = $81.793

CF: Costos fijos = $4.719.375

Se observa en la grafica que el crecimiento de la empresa al alcanzar los 108 servicios se
alcanza el punto de equilibrio que es en 3 meses iniciado el servicio, arrojando $13.560.000
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superando los costos mensuales que son $13.553.043 que son necesarios para que la
empresa funcione.

CAPITULO X: EVALUACION FINANCIERA

Segln Montserrat, (2021) es la parte donde se toman decisiones dentro de la empresa o
modelo de negocio en el cual se hace un analisis de cuanto debe ser la inversidn a en qué
tiempo se recupera esa inversién y sus alternativas a corto y largo plazo.

Figura 25
Tabla pardmetros de la evaluacion financiera

Inversidn inicial $26.627.153
Inflacidon del afio anterior 6%
Tasa de interés 24%

Para poder que la empresa funcione a su 100% debe haber una inversion inicial de
$26.627.153, la inflacidn del afio pasado corresponde al del 6% vy la tasa de interés cerrd con
un 24%.

La empresa tendra un flujo de ingresos del primer afio de $271.200.000 y en el segundo afio
sera de $310.469.760, por lo que el total serd de $581.669.760. En el caso de flujo de
egresos el primer afio sera de $233.305.858 y en el segundo afio sera de $264.615.504, por
lo que el total serd de $497.921.362. En el caso de el flujo de efectivo neto se encuentra
restando ingresos - egresos totales y da como resultado $83.748.398.



Figura 26

Valores
|VNA=VPN= $33.754.605,71
Segundo aiio Primer afio
[TIR= 120,44% 60,22%
[RI= $ 83.748.398 Inv0 2 RI
(InvO P
3489516,577 RI)/#meses
RI= 7,630613652 |[MESES |8 Meses

VINA: valor actual neto, VPN: valor presente neto, TIR: tasa interna de retorno, Rl: recuperacion de la inversion.

VNA: Segun Manotas en 2009, es el flujo de efectivo proyectados. Por tal razon el modelo de
negocio es viable y rentable, ya que a pesar de tener una inversion inicial de $12.489.685 la
empresa Urban Fitness tiene unas ganancias de $33.754.605.

TIR: Segun Altuve en 2004, es el valor geométrico de la rentabilidad del proyecto. En el
primer afio la empresa tiene un rendimiento de 60,22%, eso significa que de los $26.627.153
se recupera $16.034.871 en el primer afio y el segundo afio estaria en un 120,44%
superando en los dos afios el 100% de las utilidades llegando a $32.069.743 .

RI: Segun Canales en 2015, la recuperacién de la inversidn es el tiempo en que la inversién
inicial se haya recuperado por completo. La recuperacion de la inversion inicial se realizara
en los primeros 8 meses de servicio.
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