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INTRODUCCION

“Exercise, Fitness & Health” es un centro de acondicionamiento fisico creado
por tres estudiantes de la Facultad de Cultura Fisica, Deporte y Recreacion
de la Universidad Santo Tomas, quienes a lo largo de su formacion
académica vieron en este ambito laboral un espacio idéneo para
desenvolverse y establecerse dentro del mercado, siendo la actividad fisica
para la salud el eje principal de esta empresa.

Esta sociedad ha sido posible gracias a los intereses comunes de los
creadores, en donde se resalta la importancia que tiene el ejercicio fisico
para la vida de cada uno de ellos, ademas del caracter emprendedor que
poseen, y que en conjunto resulta en la generacion de un modelo de negocio
en el cual se pretende consolidar una empresa exitosa.

Ademas, el compartir experiencias muy cercanas al ambito laboral, gracias al
espacio académico de “Profundizaciéon en Actividad Fisica para la Salud -
Fitness”, les permiti6 aprender de manera significativa ciertos aspectos
claves que en la catedra magistral no podrian verse, puesto que es en el
campo de trabajo en donde se aplican una serie de habilidades y
capacidades que demuestran el potencial del profesional del area.

Por consiguiente, también es importante destacar el espacio académico
denominado “Entrenamiento Personalizado y Grupal - Fitness”, en el que los
estudiantes gestores del presente proyecto, lograron desde ese momento
dilucidar a futuro la posibilidad de en conjunto crear una empresa de
acondicionamiento fisico, la cual tuviera su sello grupal y les permitiera
aplicar los aprendizajes vistos en la carrera, ademas de seguir creciendo
como profesionales y como personas patrticipes de la sociedad.

De este modo, los estudiantes ven en la prescripcion de programas de
entrenamiento personalizado y semipersonalizado, una herramienta para
lograr cambios significativos en las personas, que incluyen los aspectos
fisico, social, emocional y mental. Por lo tanto, la empresa quiere dar a
conocer que el ejercicio fisico es un pilar fundamental de la salud, siendo
indispensable y accesible para el ser humano, tal como lo plantea Ramirez
(2002), manifestando que “el acondicionamiento fisico debe hacer parte de



los habitos saludables y que cada persona debe adoptar un programa de
ejercicio de acuerdo con sus necesidades y al tiempo libre, teniendo en
cuenta que por lo menos 30 minutos del dia se reservan para hacer ejercicio,
tal como caminar, nadar, ciclismo, bicicleta estatica, trotar, entre otros”.

Continuando, “Exercise, Fitness & Health” quiere apostarle a la practica de
las nuevas tendencias del entrenamiento, las cuales han resultado muy
atractivas al publico a lo largo de los ultimos afos, siendo estas un foco
economico de gran importancia, en donde cabe mencionar al “entrenamiento
funcional” y al “entrenamiento de alta intensidad” como principales
tendencias de mayor auge en la actualidad del sector Fitness.

Sustentando lo anterior, cabe mencionar que un mayor interés por un estilo
de vida saludable, la acelerada urbanizacién y la moda, y la enorme
publicidad mediatica por parte de las grandes marcas deportivas, estan
impulsando el sector del Fitness a nivel mundial. Esto puede verse reflejado
en el gran aumento que ha tenido esta actividad comercial en el mercado
europeo, el cual produjo una suma de 26,8 billones de euros en el Ultimo
afo, tal como lo indicé el Europe Active & Deloitte, An Overview Of The
European Health & Fitness Market Report en el 2015, lo que significé que el
negocio del Fitness creciera en un 4% en dicho periodo.

En esta misma linea, segun un informe publicado en el 2012 por IHRSA
(International Health, Racquet & Sportsclub Association) - una asociacion
internacional que estudia la actividad comercial de los gimnasios -, en
Latinoamérica el negocio del Fitness mueve mas de 5.500 millones de
dolares al afo, de los cuales mas de 220 millones se generan en Colombia.
Estas cifras comprueban que el auge del sector, no solo esta teniendo cabida
en Europa, sino también en el continente americano que ha sido impactado
notablemente, donde este pais ya inicié6 un claro posicionamiento en el
mundo del Fitness.

Lo anterior invita a pensar que la creacibn de mas centros de
acondicionamiento fisico en Sudameérica va a ser un hecho inminente.
Considerando lo sefialado por el periddico El Tiempo, en el afio 2015 el
crecimiento de este sector fue del 25%, en donde inversionistas europeos y
norteamericanos incursionaron en el mercado en paises como México, Peru
y Colombia, debido a la acelerada urbanizacion y la basqueda de una vida
saludable, asegurando que son territorios en donde se puede explotar
perfectamente este tipo de negocio.



Por su parte, la situacién que vive actualmente el sector del Fitness en el
pais es meritoria, ya que el periddico Portafolio manifiesta que para el mes
de mayo del 2015, Colombia era la cuarta nacion de Sudamérica con mayor
namero de gimnasios y usuarios registrados. Asi mismo, segun la IHRSA
(2015), en el pais operan unos 1.500 gimnasios, de los 160.000 que existen
a nivel global, es decir, que en Colombia estéa el 0,93% de los gimnasios del
mundo. También se estima que la facturacion anual de los centros locales
esta entre 500.000 y 550.000 millones de pesos, y crece afio tras afio (El
Tiempo, 2015). Estos datos comprueban el desarrollo de este mercado a
nivel nacional, destacando la participacion de ciudades representativas como
Bogota, Cali, Medellin y Barranquilla.

Por dltimo, esta empresa quiere destacarse por su excelente atencion al
cliente, por lo que pretende aplicar un seguimiento minucioso de los usuarios
con el fin de generar relaciones interpersonales sanas y agradables, que le
permitan al afiliado sentirse en confianza y asi crear un vinculo de fidelidad
con el centro.



MODELAMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO

LOGO

El logo de la empresa representa la esencia del ejercicio fisico para la salud,
‘el movimiento arménico”, que simboliza ademas la libertad que se expresa
al momento de realizar cualquier actividad fisica, la cual permite el
autoconocimiento y la interaccion con el otro, es sencillamente, un espacio
temporal en el que el ser humano es feliz.

SLOGAN
“The way of happiness”, se constituye como el slogan de la empresa,
haciendo alusion a que el ejercicio fisico es una via hacia la felicidad y al
sano esparcimiento, en donde el cliente puede sentirse agradecido con el
servicio, identificado con la empresa e incluido dentro de un grupo social con
intereses comunes, al que bien podria llamarsele como una “familia”.
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MISION
Ser un centro de acondicionamiento fisico que se destaque por su servicio de
calidad y atencion, promoviendo en el usuario la practica del ejercicio fisico
para la salud en un ambiente agradable, de libre esparcimiento y relacién
social, impactando sobre los aspectos fisico, social, emocional y mental, con
el fin de brindar un espacio de armonia y felicidad.

VISION
Establecer y consolidar para el afio 2020 una segunda sede de la empresa
en la ciudad de Bogota, con el propésito de iniciar un proceso de expansion
del modelo de negocio, y asi poder impactar un mayor numero de personas
con el servicio de calidad que se ofrece, logrando progresivamente un
reconocimiento en el sector comercial y social.



FUNDAMENTACION HUMANISTA

“Exercise, Fitness & Health” es una empresa con responsabilidad social que
mediante la promocion del ejercicio fisico para la salud pretende cumplir con
una labor humanista, enfatizando en la implementacion de habitos de vida
saludable para combatir los problemas de sobrepeso, obesidad, hipertension
y demas enfermedades cronicas no transmisibles que en la actualidad
prevalecen.

Tal como lo explica Velasquez (s.f.), se denominan habitos de vida saludable
a “todas aquellas conductas que tenemos asumidas como propias en nuestra
vida cotidiana y que inciden positivamente en nuestro bienestar fisico, mental
y social. Dichos habitos son principalmente la alimentacion, el descanso y la
practica de la actividad fisica correctamente planificada”.

Por su parte, las enfermedades no transmisibles (ENT), también conocidas
como enfermedades crénicas, no se transmiten de persona a persona. Son
de larga duracion y por lo general evolucionan lentamente. Los cuatro tipos
principales de enfermedades no transmisibles son las enfermedades
cardiovasculares (como ataques cardiacos y accidentes cerebrovasculares),
el cancer, las enfermedades respiratorias cronicas (como la enfermedad
pulmonar obstructiva crénica y el asma) y la diabetes (OMS, 2014).

De este modo, la empresa busca que tanto jovenes como adultos se decidan
a cambiar su estilo de vida y asi optar por actividades fisicas sanas y de
esparcimiento social que permitan aumentar su esperanza de vida. Lo
anterior, serd posible gracias a la implementacion de estrategias de
promocién en salud, como por ejemplo, construccion de parqueaderos para
quienes se transporten al centro en bicicleta, cine foros sobre alimentacion
saludable, etc.



MARCO REFERENCIAL

La Ley 729 del 2001, rige los procesos de los Centros de Acondicionamiento
y Preparaciéon Fisica (CAPF) en Colombia, en donde determina que estos
son establecimientos que prestan un servicio meédico de proteccion,
prevencion, recuperacion, rehabilitacion, control, y demas actividades
relacionadas con las condiciones fisicas, corporales y de salud de todo ser
humano, a través de la recreacién, el deporte, la terapia y otros servicios
fijados por autoridades competentes y debidamente autorizados, orientados
por profesionales en la salud, que coordinarian a licenciados en educacién
fisica, tecnoldgicos deportivos y demas personas afines (Ministerio de Salud,
2001).

Ademas, este decreto establece que los CAPF deben contar con las
instalaciones adecuadas para la realizacion de los diferentes programas, en
donde cada una de sus areas debe poseer la implementacion necesaria para
el desarrollo de los mismos, previstos de servicio médico, fisioterapia,
nutricibn y demas servicios que las autoridades soliciten para su
funcionamiento (Ministerio de Salud, 2001).

Lo anterior, resulta sumamente importante para los creadores, puesto que
esto se convierte en un lineamiento fundamental a la hora de establecer los
procesos de funcionamiento de la empresa, ya que se debera cumplir con
ciertos aspectos legales para poder prestar el servicio y asi garantizar al
cliente altos estandares de calidad.



CAPITULO I: SEGMENTOS DE MERCADO

El blogue de Segmentos de Mercado define los diferentes grupos de
personas u organizaciones que a la cual una empresa apunta a alcanzar y
servir (Osterwalder y Pigneur, s.f.).

En la segmentacion de mercado la empresa esta enfocada a un mercado
segmentado ya que se ofrecen planes de entrenamiento los cuales estan
adaptados para que los clientes puedan acceder a ellos en los horarios que
se acomoden a la necesidad de los mismos, ademas de que se ofrecen
planes que incluyen diversos beneficios tales como masajes de relajacion
hasta planes especificos de entrenamientos con deportistas de rendimiento,
ademas de tratar personas con algun tipo de patologia.

Caracterizacion del cliente objetivo de acuerdo a segmentacion:
1. Geografica:

El lugar donde se encuentran ubicados los usuarios de la empresa es en la
localidad de Usaquén Barrio Santa Barbara ciudad de Bogota.

2. Demografica:

Los usuarios de la empresa son clientes que oscilan en edades entre los 15y
65 afios de edad, son personas de sexo tanto masculino como femenino,
ademas que cabe resaltar que por la ubicacion geografica de la empresa los
clientes de la misma estdn ubicados en un sector de estrato 4, 5, y 6
personas que en su gran mayoria han realizado estudios superiores.

3. Psicografica:

Por un lado los usuarios de la empresa son personas que desde su
educacién infantil han estado influenciados por el ambienté y la cultura
fitnnes, generando un pensamiento sobre la practica de actividad fisica como
un medio para mejorar y mantener la calidad de vida, ademas de los
beneficios psicoldgicos, fisiolégico y de aspecto fisicos a los que esta
practica conlleva.

También se tiene en cuenta que la otra gran poblacion son personas que por
diversos motivos, trabajo, ocupaciones laborales y en general el
sedentarismo son personas que no han tenido contacto con actividades



fisicas, dirigidas y planificadas, pero que a raiz de estos problemas han
llevado su salud a un estado de deterioro a lo cual ha surgido la necesidad
de empezar con un plan de entrenamiento fisico.

4. Conductual:

Los clientes de la empresa en su gran mayoria son personas que son
fisicamente muy activas, dandole prioridad en su agenda diaria un espacio a
la préctica de actividad fisica entre semana ya sea en la hora de la mafiana o
en la tarde después del regreso del trabajo o de la universidad. Son personas
que los fines de semana salen a la ciclo ruta o que alternan actividades de
fines de semana tales como el senderismo, salir a trotar, salir a montar
bicicleta, jugar futbol, natacion jugar golf entre otras.

Por otro lado la conducta de la otra poblacion son personas que
generalmente su alimentacion diaria esta enfocada a las comidas fuera de
casa y son comidas hiper calédricas, las cuales aportan al aumento del
porcentaje graso y con el tiempo adquieren enfermedades relacionadas con
la obesidad y sus manifestaciones. Ademas son personas que dia a dia
estan ocupadas en las labores de la casa y en el trabajo y los tiempos libres
los dedican en actividades ajenas a la actividad fisica.



CAPITULO Il: PROPOSICIONES DE VALOR

La Proposiciéon de Valor es la razon por la cual los clientes eligen una
empresa en vez de otra. Soluciona un problema del cliente o satisface una
necesidad de mercado. Cada Proposicion de Valor consiste en un
seleccionado grupo de productos o servicios que sirven los requerimientos
de un segmento de clientes especifico. En este sentido, la Proposicién de
Valor es un agrupamiento de beneficios que una empresa ofrece a sus
clientes (Osterwalder y Pigneur, s.f.).

Descripcién de servicios:

Se ofreceran dos paquetes, ambos paquetes contaran con valoracion
médica/funcional y nutricional.

e Paguete 1 - “Health Pack™ Un total de 12 clases al mes que podran
ser usadas por el usuario los dias que desee.

e Paquete 2 - “Exercise & Fitness Pack” Numero de clases ilimitadas al
mes, no tendrd un limite de nUmero maximo de clases al mes.

Las clases que se ofreceran entre semana seran de entrenamiento funcional
y de alta intensidad en los horarios de 5:30am a 9:30am y en la tarde/noche
de 4:30pm a 8:30pm, cada clase tendra una duracion de una hora. Los
sabados habra clases de yoga, rumba y kick boxing en el horario de 7:30 am
a 11:30 am, cada clase también tendra una duracion de una hora.

Propuesta de valor:

e Personalizacion: A pesar de que la mayoria de clases seran
semipersonalizadas, la empresa se caracterizard por brindar un
seguimiento individual y personalizado a cada persona en cuanto a su
proceso de entrenamiento y nutricion.

e Disefio: Apuntamos como empresa a brindar unas instalaciones con
un disefio acogedor y moderno donde los usuarios se puedan sentir
coémodos, con espacios no solo para la parte de entrenamiento sino
con un espacio donde las personas puedan socializar. Ademas
buscamos contar con los elementos y maquinas de Gltima generaciéon
gue complementen las excelentes instalaciones.



Mejora del rendimiento: Se espera brindar un servicio que permita
mejorar el rendimiento y la salud de las personas. En aspectos como:
sistema cardiovascular y respiratorio y en las capacidades fisicas
condicionales como lo son fuerza, flexibilidad, resistencia, velocidad.



CAPITULO IlI: CANALES

Los canales son puntos de contacto que juegan un rol importante en la
experiencia del cliente. Los canales sirven diferentes funciones incluyendo
(Osterwalder y Pigneur, s.f.):

Elevar la percepcion entre los clientes acerca de los servicios y
productos de la empresa.

Ayudar a los clientes a evaluar la proposicion de valor.
Permitir a los clientes la compra de productos y servicios especificos.
Entregar una proposicion de valor a los clientes.

Proveer soporte post-compra de parte de los clientes.

Segun lo anterior, la empresa plantea los siguientes canales:

Informacién:

“‘Exercise, Fitness & Health” tendra diferentes medios digitales para
llevar a cabo el proceso de informar a los clientes sobre cada uno de
los aspectos mas relevantes del modelo de negocio. Entre estos
estara la pagina web de la empresa y perfiles en las principales redes
sociales, como lo son Facebook, Instagram y Twitter.

Ademas, se hara uso de publicidad dentro del centro y en su
perimetro, con el fin de motivar e incentivar a nuevos clientes a que se
afilien a la empresa, dando a conocer de manera llamativa los
servicios que se ofrecen.

Evaluacion:
Teniendo en cuenta los canales de informacion anteriores, se plantea
establecer un espacio de evaluaciéon en cada uno de ellos, en donde
los usuarios puedan llevar a cabo una valoracion del servicio, dejando
en claro los aspectos positivos y por mejorar que consideran
pertinentes.

Por otra parte, se diligenciaran formatos de satisfaccion
mensualmente, con el fin de crear un espacio de recomendaciones y



sugerencias que permitan a la empresa conocer posibles aspectos por
mejorar.

Compra:

El cliente puede acceder al servicio teniendo en cuenta la duracion del
mismo y segun la forma de pago, es decir, podria optar por cancelar el
valor mensual, trimestral, semestral o anual, ya sea en efectivo o con
tarjeta de crédito.

Al cancelar el valor por mas de un mes de duracion, se otorgara al
cliente una serie de beneficios a nivel financiero y del servicio, siendo
los de mayor magnitud los que se adquieren con la cancelacién de un
afio completo.

Lo anterior, se plantea con el fin de proporcionarle al cliente una
mayor facilidad de adquirir el servicio, acomodandose a sus
necesidades, caracteristicas financieras y demas, siempre
garantizando un minimo de sesiones de entrenamiento que permitan
al cliente hacer valer su inversién, y, a la empresa, establecer un
proceso de seguimiento adecuado.

Entrega:

El servicio que ofrece la empresa se proporcionara de manera
personal y directa, en donde se requiere de la presencia de ambas
partes en el lugar o establecimiento, que para este caso serian, los
entrenadores y los usuarios.

Todas las clases tendran lugar en la sede de “Exercise, Fitness &
Health”, por lo que el control de asistencia y el seguimiento a los
clientes resultara de gran importancia, ya que seran ellos los que
deberan desplazarse para poder adquirir el servicio; lo que conlleva a
la empresa a establecer estrategias que motiven al cliente a asistir al
establecimiento con la frecuencia requerida.

Postventa:

La empresa se enfocard en la planificacion de programas de
entrenamiento como Unico servicio a ofrecer, por lo que la inclusién de
otros productos y servicios no esta en consideracion.



CAPITULO IV: RELACION CON CLIENTES

El bloque de relaciones con los clientes describe los tipos de relaciones que
una empresa establece con un segmento especifico de mercado. Estas
pueden ser llevadas por las siguientes motivaciones (Osterwalder y Pigneur,
s.f.):

e Adquirir consumidores.
e Retener consumidores.
e Empuijar las ventas.

Teniendo en cuenta lo anterior, “Exercise, Fitness & Health” plantea dos tipos
de relaciones:

Comunidades: Se buscara formar comunidad entre los usuarios con el fin de
facilitar la interaccion entre ellos para que se genere un ambiente agradable
de entrenamiento. Se pueden formar subgrupos entre las personas que
entrenan con los mismos objetivos y darles un nombre para que tengan una
identidad. Ademas permitird profundizar la relacion entre entrenadores y
usuarios. La fidelizacion se dara ya que la mayoria de usuarios al sentirse
identificados con un centro de entrenamiento y con una buena relaciéon con
los otros usuarios tienden a mantenerse y a comprar paquetes de mayor
tiempo y asi mismo a invitar a las personas cercanas a que conozcan el
centro de entrenamiento.

Asistencia personal: Por medio de entrenadores altamente competentes e
integros se espera generar una excelente interaccibon humana con los
usuarios, de esta manera los usuarios escogeran nuestro centro de
acondicionamiento por la calidad y profesionalismo de nuestros empleados.



CAPITULO V: INGRESOS

El blogue de fuentes de ingreso representa el dinero que la empresa genera
de cada segmento de mercado. Cada fuente de ingreso puede tener un
mecanismo de precios diferente, como una lista de precios fijos, regateo,
subasta, dependiente del mercado, dependiente del volumen, o gerencia de
margenes. Por tanto, un modelo de negocios puede involucrar dos tipos
diferentes de fuentes de ingreso (Osterwalder y Pigneur, s.f.):

e Ingresos de transacciones resultantes de pagos realizados por el
cliente una vez.

e Ingresos recurrentes resultantes de pagos continuos para entregar
una proposicién de valor a los clientes o de proveer soporte post venta
al cliente.

De este modo, “Exercise, Fitness & Health” pretende tener como fuente de
ingreso el modelo de “cuota por suscripcion”, en donde la membresia de
cada usuario sera la entrada de dinero principal y Unica.

Sin embargo, esta fuente de ingresos presentaria dos posibilidades, ya que
son dos los planes que como empresa de acondicionamiento fisico se
ofreceran. Por lo tanto, las cuotas de suscripcion serian de dos tarifas, y el
cliente decidiria cual es la que mas le conviene segun sus caracteristicas
fisicas, econdmicas y sociales.

Por consiguiente, las transacciones o los pagos que realizard el cliente de
“Exercise, Fitness & Health” seran periddicos y estables, siendo este el caso
de que elija el mismo plan y el mismo tiempo de permanencia o uso. En este
aspecto, cabria la posibilidad de que por circunstancias de tipo financiero el
usuario del centro decida modificar sus tiempos de pago, en donde en ciertas
ocasiones opte por hacerlo de manera mensual, en otras de modo trimestral,
y asi, teniendo en cuenta los tiempos que la empresa ofrece.

Lo anterior, sirve de sustento para establecer el prondstico de ventas de la
empresa, el cual se explica mediante la siguiente tabla:



PRONOSTICO DE VENTAS

Paquete Valor Promedio de Ingresos por mes
usuarios suscritos esperados en un
afno
Paquete 1 - $ 280.000 20 Mes: 5°600.000
“Health Pack”

Anual: 67°200.000

Paquete 2 - $340.000 20 Mes: 6'800.000

“Exercise &

Fitness Pack” Anual: 81°600.000

Por lo tanto, “Exercise, Fitness & Health” tendria unos ingresos mensuales de
$12°400.000, teniendo en cuenta que se esperan afiliar 20 usuarios por
paquete de servicios. Lo que a nivel anual, se traduciria en $148’800.000 de
ingresos.




CAPITULO VI: RECURSOS CLAVES

El blogue de recursos claves describe los mas importantes activos requeridos
para hacer funcionar el modelo de negocios. Cada negocio requiere recursos
claves, estos le permiten a la empresa crear y ofertar una proposicion de
valor, alcanzar mercados, mantener relaciones con los segmentos de
mercado y generar ingresos. Es por esto, que diferentes tipos de recursos
son necesarios dependiendo en el tipo de modelos de negocios (Osterwalder
y Pigneur, s.f.).

e RECURSOS FiSICOS:

MATERIALES Y PRECIOS.

MATERIALES PARA EL MARCA SPORTFITNESS
ENTRENAMIENTO

5 kg: $162.000
BALON MEDICINAL 7 kg: $164.000

10 kg: $168.000

SACO DE ARENA 15 kg: $208.000

20 kg: $237.000

CAJON DE SALTO $462.000
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$4.000

PLATILLOS $2.000

CUERDA DE BATIDA $306.000
LAZO PARA SALTO $7.000
ESCALERA DE AGILIDAD $50.000

/|

MANCUERNA ENCAUCHETADA 2 kg: $20.000

5 kg: $46.000
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7,5 kg: $71.000
10 kg: $93.000
12,5 kg: $116.000
15 kg: $147.000
17,5 kg: $163.000

20 kg: $196.000

MANCUERNA RUSA

6 kg: $86.000

8 kg: $115.000/
10 kg: $145.000
12 kg: $175.000/
20 kg: $307.000

24 kg: $337.000

DISCO ENCAUCHETADO

15Libras: $149.000

25 libras: $211.000

VALLAS PARA SALTO

F

3 unidades: $90.000

TRX

$204.000
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3 UNIDADES: $31.000

BANDAS
$100.000
STEP
BARRA OLIMPICA 20 KG: $573.000
15 KG: $509.000
COLCHONETA $60.000
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REMADORA

$1'393.000

MATERIALES PARA LA | COSTOS
ADECUACION DEL SITIO
$2'809.000
Computador Macbook Air
Teatro en casa LG $ 315.000
¢LV%,
> &
= .

»
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RECURSOS INTELECTUALES: Se requerira la licencia de permiso y
legalidad de Sayco & Acinpro, con el fin de tener la posibilidad de
reproducir musica en el centro, cumpliendo con los estdndares de
calidad y de derechos de autor que actualmente se solicitan.

RECURSOS HUMANOS: Se requieren los siguientes cargos con sus
respectivos perfiles:

>

>

>

>

2 Entrenadores: Profesional en cultura fisica, recreacion y
deporte egresado de la universidad Santo Tomas, con
certificaciones de capacitaciones y seminarios sobre actividad
fisica y nuevas tendencias de entrenamiento. Experiencia
laboral en entrenamiento personalizado y clases grupales de
nuevas tendencias como entrenamiento funcional, TRX,
crossfit, etc. Se requiere buen manejo de grupo y excelente
trato a las personas. Persona con buen estado fisico.

Salario = 1’200.000.

1 Entrenador de clases grupales: Profesional en cultura fisica,
recreacion y deporte egresado de la universidad Santo Tomas,
con experiencia en clases grupales de rumba, yoga, pilates y
kick boxing.

Salario = Sujeto a prestacién de servicios. Valor hora promedio:
$50.000.

1 Persona de servicios generales: Persona con disponibilidad
de tiempo con experiencia en trabajo de servicios generales en
empresas o centros de entrenamiento.

Salario = $800.000.

1 administrador/Jefe de entrenadores: Profesional en cultura
fisica, recreacion y deporte egresado de la universidad Santo
Tomas, con certificaciones de capacitaciones y seminarios en
planificacion y programacion del ejercicio y cursos de
administracion.

Salario = 1’500.000.



¢ RECURSOS ECONOMICOS:

MATERIAL CANTIDAD COSTO TOTAL
Balones medicinales 6 988.000
Sacos de arena 3 653.000
Cajones de salto 3 1'386.000
Conos 10 40.000
Platillos 20 40.000
Cuerda de batido 2 312.000
Lazo para salto 5 35.000
Escaleras de agilidad 4 200.000
Mancuerna rusa 6 1°000.000
Mancuerna 5 pares 1'132.000
encauchetada

TRX 4 812.000
Bandas 5 juegos de bandas 155.000
Step 5 500.000
Colchoneta 10 600.000
Remadora 1 1'393.000
Computador 1 2'800.000
Teatro en casa 1 315.000

TOTAL MATERIALES: 12'360.000

ARRIENDO LOCAL: 5°000.000 aproximadamente

ADECUACION DE INSTALACIONES DEL LOCAL: 10°000.000




INVERSION TOTAL INICIAL: 27" 360.000

e El dinero para la inversion total inicial saldra de las tres personas que
crearan la empresa, dividiendo el total en tres, es decir cada uno
colocara $ 9°120.000. Otra opcién a tener en cuenta sera un préstamo
bancario, de donde saldré el monto total de la inversion inicial.

Finalmente, teniendo en cuenta lo anterior, la empresa establece que su
capacidad de atencion por hora es de maximo 12 personas. Esto en relaciéon
al espacio, los materiales e implementos y el personal encargado.



CAPITULO VII: ACTIVIDADES CLAVES

Cada modelo de negocios requiere de un numero de actividades claves.
Estas son las acciones mas importantes que debe realizar una empresa para
operar exitosamente. Como los recursos claves, estos son necesarios para
crear y ofertar una proposicion de valor, alcanzar mercados, mantener las
relaciones con los clientes, y generar ingresos. Y como los recursos claves,
las actividades claves dependen del tipo de modelo de negocios
(Osterwalder y Pigneur, s.f.).

Teniendo en cuenta lo anterior, “Exercise, Fitness & Health” es una empresa
enfocada en la solucion de problemas, sabiendo que, esta actividad requiere
de la creacién de estrategias que permitan cumplir con las necesidades
individuales del cliente. Por ello, se tiene como propuesta de valor la
prestacion de un servicio destinado a ofrecer un programa de
acondicionamiento fisico como respuesta a las problematicas del usuario.

De este modo, la empresa requiere del desarrollo y la ejecucién de una serie
de actividades, con las cuales podra garantizar la prestacién de un servicio
de calidad, asi como asegurar la permanencia del cliente fidelizandolo como
primera medida.

A continuacion se manifiestan las actividades a realizar, tanto las de servicio
como las de marketing:

De servicio:

e Valoracion inicial del usuario: Proceso de diagnostico en el que el
profesional encargado (Entrenador de turno) realiza una evaluacion
morfologica y funcional del individuo, quien se suscribe al centro por
primera vez. En este se llevan a cabo una serie de test y protocolos
que permiten valorar las capacidades fisicas, la composicion corporal
y el estilo de vida, todo con el fin de establecer una clasificacion del
usuario (aparentemente sano, con enfermedad cronica no
transmisible, deportista) para asi proceder a su adecuada prescripcion
del ejercicio.

e Prescripcién del ejercicio: Proceso en el que el profesional encargado
(Jefe de Entrenadores) disefia y establece un programa de
entrenamiento acorde a la valoracion del usuario, atendiendo a sus
necesidades y requerimientos. Esto en relacion a los paquetes que el



centro ofrece, contemplando la frecuencia de entrenamiento y el tipo
de ejercicio.

Direccion y ejecucion de las rutinas de entrenamiento: Actividad que
comprende un periodo de una hora en donde el profesional encargado
(Entrenador de turno y Entrenador Clases Grupales) instruye al
usuario en la realizacion de una sesion de entrenamiento, en donde
este lo guiara, motivara, corregira y acompafara de manera constante,
con el fin de cumplir con el objetivo de la clase. Dicha sesion podra
estar enfocada en el fortalecimiento muscular, en la mejora del tono
muscular, en el aumento de la capacidad cardiovascular, en la mejora
del ritmo y la coordinacion, etc. Para esto se plantean las siguientes
clases basicas:

» Entrenamiento funcional: Sesién de entrenamiento en la que se
emplean ejercicios multiarticulares para el desarrollo de la
misma, con el fin de estimular grandes grupos musculares,
impactando sobre el sistema musculo esquelético vy
cardiorrespiratorio, buscando adaptaciones a nivel metabdlico y
estructural. Esto, haciendo uso de materiales e implementos
diversos, considerados como elementos de la nueva tendencia
del entrenamiento (pesas rusas, balones medicinales, TRX,
bandas tubulares, bases inestables, etc.) (A cargo del
Entrenador de turno).

» Alta intensidad: Sesién de entrenamiento con caracteristicas
similares a la descrita anteriormente, en donde se maneja una
densidad intrasesion alta, que provoca un trabajo muscular y
cardiovascular a porcentajes elevados de intensidad. Para esto
se emplean periodos muy cortos de descanso, consiguiendo
volumenes amplios de entrenamiento. Su finalidad es mediante
el método HIIT (High Intensity Interval Trainning) conseguir
adaptaciones metabdlicas post ejercicio (A cargo del
Entrenador de turno).

» Yoga: Sesion de entrenamiento enfocada hacia la parte
coordinativa y de flexibilidad muscular, en donde se emplean
posturas (asanas) que involucran rangos amplios de movilidad
articular, asi como un gran estimulo para el tono muscular. Se
considera como una rutina de intensidad moderada-baja, y esta



catalogada como una clase grupal de bajo impacto y de
multiples  beneficios fisicos, emocionales, mentales vy
espirutuales (A cargo del Entrenador de Clases Grupales).

» Rumba: Sesién de entrenamiento categorizada como clase
grupal, en la que mediante un estimulo continuo se pretende
trabajar el sistema cardiorrespiratorio, asi como la degradacion
de grasas. Esto mediante un medio muy divertido, agradable y
ameno, puesto que la musica es el eje central de la rutina, asi
gue se evidencian grandes niveles de satisfaccion en este tipo
de clase (A cargo del Entrenador de Clases Grupales).

» Kick Boxing: Sesion de entrenamiento que mediante los
deportes de combate pretende estimular tanto el sistema
musculo esquelético como el cardiorrespiratorio. De igual modo,
es una clase grupal en la que el trabajo continuo y la musica
juegan un papel fundamental. A esto se le suma la capacidad
de aprender nuevos movimientos que a nivel de accién motriz
traen grandes beneficios al usuario (A cargo del Entrenador de
Clases Grupales).

Atencion al cliente: Actividad destinada a asesorar al usuario en
cualquier inquietud relacionada con la practica fisica ejecutada en el
centro. Esta puede llevarse a cabo de manera presencial o de manera
virtual, aprovechando el contacto por redes sociales que plantea la
empresa. Esta siempre seria realizada por los profesionales
encargados (A cargo de los tres profesionales creadores de la
empresa).

Consejos nutricionales: Actividad que comprende pequefias asesorias
nutricionales por medio de consejos y tips que el usuario podria aplicar
de manera facil y sencilla, con el fin de complementar su practica
fisica. Esta siempre seria realizada por los profesionales encargados,
ya sea de manera presencial o virtual (A cargo de los tres
profesionales creadores de la empresa).

Control y seguimiento del usuario: Proceso que comprende la
valoracion periodica del cliente, con el fin de analizar los resultados
del entrenamiento tanto a nivel morfolégico como funcional. Para esto,
se realiza la misma valoracién inicial, comparando los valores y



determinando el progreso alcanzado (A cargo del Jefe de
Entrenadores).

e Clases y horarios: Las clases que se ofreceran entre semana seran de
entrenamiento funcional y de alta intensidad en los horarios de 5:30am
a 9:30am vy en la tarde/noche de 4:30pm a 8:30pm, cada clase tendra
una duracion de una hora. Los sabados habra clases de yoga, rumba
y kick boxing en el horario de 7:30 am a 11:30 am, cada clase también
tendra una duracion de una hora.

De marketing:

e Disefar y crear la pagina web de la empresa, asi como perfiles en las
principales redes sociales.

e Actualizar periédicamente la informacion relevante en los medios de
comunicacion establecidos (pagina web y redes sociales).

e Disefar e instalar pancartas publicitarias con el logo, eslogan, misién y
vision de la empresa.

e Crear estrategias que permitan realizar un seguimiento minucioso al
cliente, con el fin de fidelizarlo como usuario de la empresa.

e Elaborar folletos informativos de facil acceso en los que se explique de
manera clara cada uno de los paquetes que se ofrecen.

Estas actividades de marketing seran desarrolladas en conjunto entre los
creadores de la empresa y un socio clave, experto en el disefio y manejo de
publicidad digital, el cual sera dado a conocer en el siguiente capitulo.



CAPITULO VIII: ASOCIACIONES CLAVES

El bloque de Sociedades Claves describe la red de suplidores y socios que
hacen que un modelo de negocios funcione. Cabe resaltar, que las empresas
forjan sociedades por muchas razones, y las sociedades se estan
convirtiendo en una piedra angular de los modelos de negocio, creando
alianzas para optimizar su funcionamiento, reducir el riesgo o adquirir
recursos (Osterwalder y Pigneur, s.f.).

Por ello, “Exercise, Fitness & Health” pretende establecer diversas
asociaciones que le permitan garantizar la calidad de su servicio, por medio
de la estrategia que plantea la creacion de alianzas entre empresas no
competidoras, esto debido a que se requieren una serie de productos que los
centros de acondicionamiento fisico no fabrican.

De este modo, se plantea una alianza estratégica con la empresa “Global
Fitness”, establecimiento ubicado en el centro de la capital, que ofrece una
amplia variedad de articulos deportivos, implementos de entrenamiento
funcional, equipamientos para gimnasios, etc. Por lo tanto, y teniendo en
cuenta que “Exercise, Fitness & Health” requiere de dichos productos, resulta
muy conveniente la asociacion con dicha empresa, para asi tener un
proveedor principal que brinde al centro los recursos fisicos que necesita
para llevar a cabo los programas de acondicionamiento fisico.

Por otra parte, se propone una asociacion con la empresa de paginas web
“Iridian”, ya que esta permitiria desarrollar un canal de informacion virtual de
calidad que garantizaria el contacto constante con los usuarios, lo cual
resultaria muy beneficioso para “Exercise, Fitness & Health”, puesto que el
proceso de relacién con el cliente tomaria gran importancia.

Finalmente, resulta indispensable realizar un convenio con una empresa de
servicio de parqueadero, puesto que esto dara un plus mas al lugar y
permitira ofrecer una alternativa a los clientes en cuanto a movilidad.
Teniendo en cuenta esto, se propone una alianza con Park Elite, lugar que
ofrece un espacio amplio, tarifas flexibles y horarios apropiados para los
usuarios del centro.



Cuadro de Socios Clave

Logo

Beneficios para la empresa

Beneficios para el
asociado

- Disponibilidad y
accesibilidad a materiales e
implementos necesarios

para el desarrollo de rutinas
de entrenamiento.

- Calidad y cantidad
garantizada, gracias a las
marcas que maneja la
empresa.

- Menor inversion al trabajar
con un mismo proveedor.

- Publicidad dentro
del centro para
promocionar sus
productos.

- Generacion de
clientes.

IRIDIAN

- Consolidacion de un canal
de informacion para los
clientes.

- Posibilidad de interacciéon
constante con los usuarios
por medio de la pagina web.

- Publicidad dentro
del centro para
promocionar sus
Servicios.

- Generacion de
clientes.

- Alternativa segura de
movilidad para los usuarios.

- Ofrecer un servicio adicional
al cliente.

- Publicidad dentro
del centro para
promocionar sus
productos.

- Generacion de
clientes.




CAPITULO IX: ESTRUCTURA DE COSTOS

Este blogue describe los mas importantes costos incurridos mientras se
opera bajo un modelo de negocios en particular. Crear y entregar valor,
mantener las relaciones con los clientes, y generar ingresos todos incurren
en costos. Estos costos pueden ser calculados relativamente faciles después
de definir los recursos Claves, las actividades claves y las sociedades claves
(Osterwalder y Pigneur, s.f.).

De este modo, “Exercise, Fitness & Health” contempla en las siguientes
tablas los costos fijos y variables por mes.

COSTOS FIJOS
CENTRO DE COSTOS PRECIO PROM. | CANTIDAD PROM. COSTOS FIJOS PROM.
ARRIENDO $4.000.000 $4.000.000
DEPRECIACION $333.333 $333.333
NOMINA $4.700.000 $4.700.000
TOTAL COSTOS FIJOS $9.033.333
COSTOS VARIABLES
PRECIO
CENTRO DE COSTOS PROM. CANTIDAD PROM. COSTOS VARIABLES PROM.
TINTA IMPRESORA $50.000 1 $50.000
PAPELERIA $50.000 1 $50.000
OTROS $50.000 1 $50.000
SERVICIOS $200.000 1 $200.000
INTERNET $70.000 1 $70.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $420.000
Cabe aclarar, mediante las siguientes tablas, lo concerniente a la
depreciacion de activos y al costo de la ndmina, valores fundamentales para
determinar tanto los costos fijos como los variables.
DEPRECIACION DE ACTIVOS
PRECIO DE MESES A COSTO
ACTIVO COMPRA CANTIDAD DEPRECIAR MENSUAL
ELEMENTOS ENTRENAMIENTO $10.000.000 1 60 $166.667
ADECUACION $10.000.000 1 60 $166.667
TOTAL COSTOS
FIJOS $333.333




COSTO NOMINA

HORAS COSTO
ACTIVO CONTRATO | CANTIDAD MENSUALES MENSUAL
Administrador $1.500.000 1 192 $1.500.000
Entrenador $1.200.000 2 180 $2.400.000
Servicios generales $800.000 1 180 $800.000
TOTAL COSTOS
FJOS $4.700.000

Por lo tanto, el valor total de costos en un mes para la empresa seria de
$9'453.333, representando esto el promedio de egresos para este periodo de
tiempo. Por consiguiente, sabiendo que al mes “Exercise, Fithess & Health”
espera vender 40 planes de entrenamiento, tal como se menciono
anteriormente, se calcula que el costo variable unitario es de $10.500.

A su vez, se determina que el punto de equilibrio mensual, en donde la
empresa no obtendria ni ganacias ni pérdidas financieras, se obtendria con
la venta de 30 planes, promediando para su calculo el valor de los dos
servicios que “Exercise, Fitness & Health” ofrece ($310.000), lo que
representaria un ingreso de $9'350.028, siendo este el valor de equilibrio.

A continuacion se manifiesta lo descrito anteriormente mediante una grafica
(valor en $ en eje y vs n° planes en gje x).
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CAPITULO X: EVALUACION FINANCIERA

En este apartado es importante determinar: TIR (Tasa Interna de Retorno),
RI (Retorno de Inversion) y VPN (Valor Presente Neto), con el fin de evaluar
las posibilidades que posee la empresa de subsistir financieramente, asi
como establecer patrones, politicas y estrategias para ello.

De este modo, se construye la tabla de flujo de ingresos, flujo de egresos y
flujo de efectivo neto, tomando en consideracion que la inflacion ronda un
6%, teniendo en cuenta la situacion econémica colombiana actual; un 15%
en crecimiento de ventas esperado; y, un 8% en crecimiento de egresos.
Todo esto calculado a un periodo de 5 afos, y en donde se toma como
inversion inicial una suma de $50°000.000, a razon de la hallada en el
capitulo de recursos clave y en consecuencia del % de interés (29%), los
valores anteriores, y tomando en consideracion un monto que permita
responder frente a imprevistos.

Flujo de Ingresos

A
o VALOR
$148.800.000
$181.387.200
$221.110.997
$269.534.305
5 $328.562.318
TOTAL 1149394820

A

AW |IN|(R |2

Flujo de Egresos

B
NOo VALOR

1 $113.440.000
2 $129.866.112
3

4

A

$148.670.725

$170.198.246
5 $194.842.952

TOTAL 757018035




Flujo de Efectivo Neto

A-B
ANO VALOR
$35.360.000
$51.521.088
$72.440.272
$99.336.059
$133.719.366
TOTAL 392376784,8

s WIN |-

Lo anterior, con el fin de determinar el VPN de la empresa, que calculado es
de $115°419.916, considerando el flujo de efectivo neto en los primeros cinco
afios de funcionamiento de la empresa, el 29% de tasa de interés y la
inversion inicial de $50°000.000.

Por otra parte, la TIR sera del 100%, en donde “Exercise, Fitness & Health”
espera recuperar en su totalidad la inversion efectuada, esto en un periodo
de 14 meses, siendo este dato el RI calculado.



LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

Asocigciones Clave

Pagina Web f Redes Sociales /
Publicidad Digital

IRIDIAN

Servicio de Pargueadero

Actividades Clave

ﬁﬂigﬁiﬁf
L§

Humanos [ Fisicos [
Intelectuales / Econdmicos

(Inversion 0 = 550°000.000)

Propuesta de Valor

L Ty
+SALUD

h

e W
¢/ B }

PLANDE ;' PLANDE ;
| Pl
“Health Pack” “Exercise &
Fitness Pack”
@

O

=
usuario feliz!

Relacidn Clientes

Asistencia + Personal

ST Conficimza
LT Eficieraicy

S e

&7
-@ e L e

c-...i
'

Referidos = "WVoz a voz”

Segmentos de Mercado

Canales

oot

Informacidn / Evaluacidn /
Compra/ Entrega / Postventa

Mercado Segmentado
B =%
e 8%
4 P =
® Do @
(= a4
- ©)

EJERCICIO COMOD
NECESIDAD

Costos Fijos
Costos Variables

Punto de Equilibrio

Estructura de Costos

Costo Variable Unitario

% 9'033.333
4 420.000
$10.500
30 planes ($9°350.028)

Evaluacidén Financiera

VPN 4115°'419.916
TIR 100%
Rl 14 meses

Solucidn de

Problemas

Fuente de Ingresos

== 2 -

“Health Pack™ = $280.000
“Ex. & Fit. Pack™ = $340.000

_f-mlHJ

Ingresos Mensuales
($12'400.000)




REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Europe Active & Deloitte, An Overview Of The European Health & Fitness
Market Report (2015). Estudio Anual del Mercado del Fitness en Espafia. Life
Fitness. Recuperado de:
http://mwww.munideporte.com/imagenes/documentacion/ficheros/014629A0.pd
f

IHRSA (2012). Mercado Fitness. Recuperado de:
http://www.mercadofitness.com/wp-content/uploads/2012/10/revista-54.pdf

Ministerio de Salud (2001). Ley 729 de 2001. Diciembre 31, Bogota, D.C.
Recuperado de:
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Ley
_0729_de_2001.pdf

Lozano, R. (Julio 21 de 2015). Colombia tiene cerca del 1% de los
gimnasios del mundo. El Tiempo. Recuperado de:
http://www.eltiempo.com/economia/sectores/crecimiento-de-los-gimnasios-
en-colombia/16125076

OMS (2014). Enfermedades no transmisibles. Recuperado de:
http://www.who.int/mediacentre/factsheets/fs355/es/

Osterwalder, A. & Pigneur, Y. (s.f.). Generacién de Modelos de Negocio.

Velasquez, S. (s.f.). Habitos y estilo de vida saludable. Salud fisica y
emocional. Recuperado de:
https://www.uaeh.edu.mx/docencia/V1_Lectura/licenciatura/documentos/LEC
T103.pdf



