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INTRODUCCION

Se presenta un proyecto de un modelo de negocio para la empresa Forca do Corpo, por medio del
método cavas. Se estructura una propuesta de valor que pueda sostenerse con el tiempo a la cual se le
realiza un analisis financiero que permite calificar la viabilidad de implementar la estrategia digital en la
empresa. Se desarrolla el lienzo de la propuesta de valor, el lienzo de modelo de negocio y se presenta el

analisis de la viabilidad financiera para el proyecto y para el accionista por tir, van y punto de equilibrio.

Forca do Corpo es una empresa que tiene como objetivo “llevar salud verdadera al mundo entero”, por
medio de la actividad fisica que segun (Escalante 2020) es cualquier movimiento corporal producido por
los musculos esqueléticos que genere un gasto energético mayor al existente en reposo. Forca do Corpo
se propone por medio de este proyecto estudiar la viabilidad de implementar una estrategia digital que le

permita adaptarse a los cambios del mercado.

La necesidad surge debido a las medidas adoptadas frente a la pandemia por el covid-19 que obligaron a
desarrollar un modelo de negocio, funcional, practico, flexible, de facil acceso y seguro. Que les permita

a los usuarios realizar su practica de ejercicio fisico desde su casa o en el lugar que se encuentren.

A la llegada de la pandemia muchas personas pasan largo tiempo frente al computador ocasionando
inconvenientes para la salud fisica y mental, adicional a eso no cuentan con el espacio ni el
conocimiento indicado para desarrollar un plan de entrenamiento en casa. Segun la OMS en el afio 2020
se aumentara en la poblacion el riesgo de padecer cancer, diabetes tipo I y cardiopatias enfermedades
que se desarrollan por factores como el sedentarismo, malos hébitos de alimentacidn, estrés, afecciones
a salud mental y que también se pueden prevenir por medio de la actividad fisica y pueden ayudar a la

salud mental. (OMS, 2020)

La OMS sostiene que Por ario se pueden prevenir y evitar millones de muertes si se sostiene un estilo de

vida sano por medio de la actividad fisica y alimentacion saludable. (OMS, 2020)



Los habitos de vida de las personas se destacan por su importancia en la salud fisica y mental que son el
factor principal por el que muchas personas no deciden iniciar un programa de actividad fisica y optan
por llevar un estilo de vida sedentario y malsano (Instituto de Salud publica, 2019). Con los desafios que
presenta esta crisis del covid-19, se da una transformacion a la nueva realidad digital (The box populi,
2020), que facilitan la oportunidad de brindar informacion oportuna y de primera al consumidor,

aumentando las ventas y mejorando el posicionamiento en el mercado.

Segiin la OMS Los hdbitos de vida se han olvidado y como consecuencia han terminan siendo
perjudiciales para la salud, segun la OMS cada ario mueren millones de personas por enfermedades
cardiovasculares principalmente cardiopatias isquémicas y afecciones cerebrovasculares, 2.8 millones
de personas en el mundo mueren por causa de la obesidad esto indica que a un futuro la obesidad
seguird estando entre la primer enfermedad causante de muerte en el mundo, todo lo anterior estd
relacionado directamente con el tiempo de practica de actividad fisica y los alimentos que consumimos
(Sellares, 2018). Las cifras indican que los servicios y productos de la salud han tenido una fuerte
demanda en los ultimos anos “que para el ario 2019 facturo 96,700 millones de dolares” (Palco 23,

2020).

La enfermedad es la razon principal para incursionar en un entorno de vida saludable, segin la OMS las
cifras de obesidad y sobrepeso en américa latina son muy altas, la obesidad es una pandemia que segiin
el informe del Banco Mundial sobre obesidad para el 2020 en AMERICA LATINA se registra 6 de 10
personas adultas como obesas: 4 de 10 mujeres padecen la enfermedad y 3 de cada 10 hombres mayores
de 20 afios, los paises con mayor sobrepeso y obesidad son México, Argentina y peru, (Rico, 2021).
Muchas personas no saben que al iniciar en este estilo de vida es necesario contar con la asesoria, apoyo
de un equipo profesional que te permiten cumplir los objetivos de manera segura y efectiva, pues la mala
realizacién puede incurrir en riesgos para la salud “Mayor probabilidad de lesion: desarrollar de
manera inadecuada los ejercicios, mala postura, mal planificacion y como efecto nada de resultados que
tra una; Mayor probabilidad de abandono: resultados poco visibles o no conseguir los objetivos,
lesiones frecuentes y pérdida de la continuidad, mala percepcion en relacion con el entrenamiento y la
nutricion”  (ISAF, 2020), Mala suplementacion dietaria; llevan al consumidor a desconocer sus
componentes, efectos secundarios y perder el orden del proceso, esto estd muy ligado a la informacion
que relaciona un cuerpo saludable y “fitness” con el uso de productos suplementados sin recomendacion

y seguimiento de un profesional (Henao & Velez, 2016). la practica de nuevos habitos saludables como
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la “actividad fisica, alimentacion saludable, manejo de emociones, cuidado de la higienes y descanso
adecuado” lo anterior puede mejorar indiscutiblemente la calidad de vida, si se aplica de la forma

adecuada por supuesto.. (Universidad Libre, 2020).

Segun la OPS y OMS Prevenir la enfermedad por medio de actividad fisica (Organizacién Panamericana
de la Salud.2014) es un reto del profesional en el area de la salud ya que tiene que cumplir con el papel
de apoyar, asesorar, planificar, ejecutar, prescribir y motivar al usuario a llevar un programa que cumpa
con sus objetivos y necesidad. El desarrollo de una estrategia digital ofrece al consumidor facilidad para
adquirir y desarrollar un programa de actividad fisica que promocionen habitos saludables como la

manera mas facil, econdmica y segura de mantenerse saludable.

A nivel personal la creacion de Forca do Corpo me acerca a cumplir un logro y objetivo, llevar salud
verdadera al mundo entero. A nivel profesional, ejecutar los conocimientos adquiridos y avanzar
académicamente con el proyecto. Desde lo empresarial y tecnologico ser una empresa referente a nivel
nacional e internacional, con constante crecimiento, innovacion, aprendizaje. Desde lo social generar un
impacto saludable en la calidad de vida de los consumidores y por ultimo y no menos importante lo

ambiental, fomentar conciencia de la relacion entre el cuerpo y la naturaleza.

A nivel académico resaltdo asignaturas como: de salud y el deporte; Fisiologia del ejercicio,
programacion del ejercicio, nutricion, medicina o patogénesis, habilidades basicas motoras, deportes de
conjunto e individual. A nivel administrativo y de procesos; contabilidad, administraciéon de los
organismos deportivos, proyecto de investigacion que se ven en el programa de CFDR, de Ia

Universidad Santo Tomas.
NOMBRE: FORCA DO CORPO ENTRENAMIENTO PROFESIONAL.

LOGOTIPO:

El logo se basa en dos signos que al unirse encierran la fuerza del ser humano desde 2 perspectivas

mente y cuerpo, también tiene como significado en sus colores el equilibrio de género amarillo
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masculino verde femenino. Por otro lado el amarillo representa el fuego como signo de salud y vida y el

verde como signo de salud fisica y mental. El blanco representa paz, armonia, equilibrio y felicidad, el

negro es la versatilidad y cambio.
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SLOGAN:

“Entrenamiento profesional”
Fue seleccionado para resaltar que todos lo que se lleva a cabo dentro de la empresa FDC van orientado

por un equipo de profesionales en cada area.

NG W BRi M ¢ FORCA» CORPO

@ Entrenamiento Profesional Entrenamiento Profesional @

FUNDAMENTACION HUMANISTA

Los valores son base fundamental y se fomentan en FDC. La disciplina es clave para el resultado,
puntualidad y cumplimiento con el estudiante y el trabajador, responsabilidad laboral durante el proceso,

respeto, honestidad, amor y voluntad integran a cada uno de los profesionales del equipo FDC.

La postura ética que representa a FDC es humanistica, que desde sus areas; humana, laboral, social,

ambiental, desea resaltar el valor del ser humano en el mundo, como factor secundario encontramos la
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libertad de expresion y la autonomia como persona y como factor terciario estara el reconocimiento

monetario por la labor en el desarrolla personal y la formacion de habitos saludables en nuestros usuario.

Respecto a la competencia se dard de forma sana y productiva, crear alianzas estratégicas serd la base
para poder crecer de manera progresiva, el estudiante podra elegir libremente sin politicas de inscripcion
ni fidelizacion. Se protegera la integridad fisica y mental del estudiante siendo para FDC el pilar mas
importante a desarrollar y potencializar. En cuanto a la parte del equipo profesional que nos apoyan a

diario se maneja un enfoque humanistico y un entorno laboral saludable que se resalta dia a dia.

Mision
For¢a do corpo por medio de la actividad fisica y el fortalecimiento de habitos de vida saludable desea

contribuir a mejorar el estilo de vida de millones de personas.
Vision

Forca do corpo para el afio 2025 sera una empresa de referencia a nivel nacional e internacional por su

compromiso, responsabilidad, crecimiento y cumplimiento, con presencia en 16 paises.

MARCO REFERENCIAL:

Se tiene en cuenta y se cumple la ley 181 de 1995 por la cual se dictan disposiciones para el fomento del
deporte, la recreacion y el aprovechamiento del tiempo libre , se selecciona el tipo de sociedad en la cual

se va a trabajar SAS que estd reglamentada por la Ley 1258 del 2008 dicha sociedad podra constituirse
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por una o varias personas naturales o juridicas, quienes s6lo seran responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes. Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la
sociedad, por otra parte se aplica la ley 1014 de 2006, la cual fomenta la cultura de emprendimiento,
cumpliendo también con uno de sus objetivos qué es “fortalecer los procesos empresariales que

contribuyan al desarrollo local, regional y territorial”.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Hoy en dia es comun encontrar servicios y productos fitness, debido al aumento del consumo. La
demanda en servicios o productos de la salud crecen cada afio de manera exponencial, las cifras indican
que los servicios y productos de la salud han tenido una fuerte demanda en los ultimos afios “que para el
afio 2019 facturé 96,700 millones de dolares” (Palco 23, 2020). Asi mismo como ha crecido la
demanda crece la competencia del mercado, y es de vital importancia estar preparado al cambio y a la
creacion de nuevas estrategias, programas, productos, seguros, innovadores, competitivos, responsables,
efectivos y faciles de adquirir. Por lo anterior, se identifica que esta industria cada afio tiene un

aumento en el movimiento del dinero mundial.

Con el avance de la industria del fitness, se han creado con rapidez diferentes formas de ejecutar
programas de salud, entrenamiento fisico y deportivo. La industria fitness ha sufrido transformaciones,
ahora mismo estamos con la fase digital que se dio a causa del Covid-19 que permite llevar de manera

facil, practica y a menor error el producto. (Cuesta, 2020)

Considerando lo anterior es importante tener una estrategia innovadora, util y efectiva en el mercado,
que no solo facilite la ejecucion de un producto, programa, servicio sino la expansion a nivel global de el
mismo. Se dice que el 96 % del consumidor fitnessdigital abre su aplicacion el 75% de los usuarios
activos la ven minimo dos veces por semana y el 25% de los usuarios disciplinados la ven 10 veces a la
semana (Naldaiz, 2020). La gente ya se ha acostumbrado a tomar el servicio y adquirir el producto de

manera digital, es una estrategia de mercado que abre la posibilidad de llegar a mis usuarios 10 veces



por semana independientemente de cierres forzados, pandemias o cambios climaticos aprovechando los

cambios de mercado.

CAPITULO 1

Se explica el segmento de mercado al que se quiere impactar por medio de la propuesta de valor, se tiene
en cuenta factores desde la personalidad, gustos, entorno laboral, ubicacion geografica y demografica.
Factores que nos ayudan a identificar de manera mas segura los posibles mercados potenciales y llegar a

cumplir con la necesidad y objetivo del usuario.
SEGMENTO DE MERCADO
TIPO DE MERCADO

El nicho de mercado seleccionado se caracteriza por ser personas que necesiten de un profesional que le
realice la prescripcion, planificacion y ejecucion de un plan de entrenamiento fisico también que

requieran de un medio facilitador para el desarrollo del plan de entrenamiento.
Nifios, jovenes, adultos, adultos mayor.

Segmentacion del mercado:

° Geografica

La propuesta de valor estd ubicada en una macro-localizacion en la Ciudad de Bogota y como
micro-localizacion encontramos a nivel nacional cinco (5) ciudades principales Bogotd, Monteria,

Medellin, Pereira, Bucaramanga y a nivel Internacional Estados Unidos, Francia, Argentina y México.
° Demografica

Hombres y Mujeres

(6 - 11 afios)

(12 - 18 afios)



(14 - 26 afios)

(27- 59 afos)

(60 aflos 0 mas) envejecimiento y vejez.

Deportistas o personas del comun.

° Psicografico
Personas que requieran de un profesional del area del entrenamiento fisico.

Personas que requieran de un medio digital que les permita ejecutar el plan de entrenamiento desde el

lugar que elijan.

Personas que requieran de un profesional de entrenamiento fisico a domicilio.
Personas que requieran de un profesional en fisioterapia y nutricion.

o Conductual

Fieles y leales a la marca

Realicen la practica del servicio con pasion, amor, disciplina y compromiso.
Con actitud de cambio.

Es un segmento de mercado amplio, que presenta diferentes necesidades.

CAPITULO II

PROPUESTA DE VALOR



Se propone un servicio de entrenamiento fisico online y home, innovador, flexible, facil que contribuya
a un crecimiento empresarial y cumpla con la necesidad del usuario. Forca do Corpo cuenta con una

serie de ventajas y beneficios que dan valor al servicio y al estudiante;

TIPO DE PROPUESTA DE VALOR:

1. Novedoso: un servicio innovador, impactante en el mercado por su facilidad para adquirirlo y
usarlo, Unico, con servicios del area de la salud, servicio actualizado, capacitado y seguro.

Entrenamiento del mas alto estandar.

2. Rendimiento humano y tecnolégico:
Rendimiento humano: respuesta rapida, profesionales en el 4rea, capacitacion constante, organigrama.

Tecnolodgico: digitalizacion del servicio y producto, velocidad, facil de usar.

3. Personalizado: personal y tUnico para el cliente, con marca propia y servicios novedosos

adaptados a cada necesidad que surge.

4. Trabajo hecho: Digitalizacion del servicio y producto que con un solo clic se pueda tener
acceso.
5. Disefiar: una marca de impacto en la sociedad, atractiva, tranquila, segura, efectiva, facil de

reconocer, facil de portar, con versatilidad, elegante, con resultados, profesional y humanistica.

6. El precio: variabilidad en el valor de sus servicios y productos de facil acceso al nicho de

mercado y segmento. Alianzas estratégicas y exclusivas para planes gratuitos.

7. Reduccion costos: disminuye el riesgo de enfermedad, no transporte, no parqueadero, no peajes,

membresias costosas y que obligan a suscribirse por 12 meses, mantenimientos anuales.



8. Reduccion de riesgos: seguridad en el medio de pago, proteccion de identidad y datos
personales. Plan efectivo orientado por profesionales en cada area, horario flexible, facilidad de

congelacion del plan, retird sin cobro adicional, facilidad en cambio del servicio o producto.

9. Accesibilidad y comodidad: seguro y facil adquisicion del servicio descargando la APP por la
app store o en google play, en la pagina web, llamando al servicio al cliente y en distintos puntos
fisicos, programacion de la sesion a la hora y dia que desee, cancelacion de la sesion sin cobro adicional,
congelacion del plan, funciona como medio de conexion para la sesion online, elegir la sesion de su
preferencia, ver videos educativos pregrabados, realizar el pago de forma segura, modificar el plan,
como medio de comunicacion con el personal de servicio al cliente, coordinacion y area administrativa.
El estudiante en la AppStore encuentra una tienda virtual con los diferentes servicio; con servicios
presencial y online, entrenamiento fisico, entrenamiento deportivo, sesion de rumba, Pilates, yoga,
sesion con nutricionista y psiconutricionista, sesion con psicélogo, sesion de masaje, sesion con
fisioterapeuta, sesidn con terapeuta emocional y de pensamiento positivo, material de apoyo videos

pregrabados, productos nutricionales, ropa deportiva y elementos deportivos.

CAPITULO III

CANALES

Se tiene en cuenta inicialmente el tipo de canal y las fases para comercializar el servicio de

entrenamiento fisico profesional. El tipo de canal que se va usar es mixto socio indirecto y propio

directo, ya que en este canal el margen de beneficio y crecimiento es mayor.

TIPO DE CANAL:

- Mixto



1. Informacion por medio de Campafia publicitaria 360 y campafa integral que se actualizan cada
trimestre, se va llevar el mensaje al consumidor a través, de medios especificos: recopilacion de datos
por medio de eventos fisicos y digitales, publicidad digital, call center de ventas, cortometrajes
informativos y educativos spots (Soltlist, 2021).

2. Evaluacion: cumplimiento de metas mensuales en el equipo de ventas, lograr visualizacion de
piezas digitales, evaluar el aumento en la venta del servicio.

3. Compra: la manera en cémo el consumidor puede adquirir el servicio serd de modo facil y
seguro. En los medios digitales (pagina web, redes sociales y canales bancarios)

4. Entrega: Recibe en el celular un link que con direccion a google play o app store, descarga el
aplicativo mobile ingresa usuario, contrasefia y esta listo para disfrutar del plan.

5. Postventa: fidelizacion al cliente por medio digital colocando encuestas que evaltien la calidad

del servicio, impulsando fechas especiales.

CAPITULO 1V:

RELACION CON CLIENTES

El bloque de relaciones con nuestros clientes nos permite especificar como vamos a captar, fidelizar y

estimular las ventas. El tipo de relacion con el cliente va ser de modo digital-telefonico-automatizado.

1. Asistencia personal: se crea una relacion con el cliente personalizada que se desarrolla por

diferentes medios; digitales, telefonico y presencial.

1. Asistencia personalizada exclusiva: se ejecuta un servicio personalizado por cada cliente.

2. Servicios automaticos: medio para evaluar el servicio prestado.

La relacion con el cliente es de suma importancia ya que es el medio por donde se genera comunicacion

directa, se escucha la necesidad que va aquietando el mercado y se facilita la informacion oportuna. Los



medios que se van a usar tiene como objetivo principal facilitar la adquisicion y entrega. Ofreciendo

medios de pago seguros y rapidos, comunicacion efectiva y seguridad con el manejo de datos.

CAPITULOV

INGRESOS

El tipo de ingreso que vamos a manejar es Ingreso fijo; aquellos pagos periddicos que se obtienen por
la venta del servicio. Vamos a identificar si el cliente estd dispuesto a pagar el valor del servicio,
impulsar las campafias digitales como fuente de ingreso, venta de programas orientados a la salud y
deporte, cada fuente de ingreso tiene su mecanismo para fijar el precio, depende de su propuesta de
valor, segmento de mercado, canal de distribucion y relacion con los clientes. Las fuentes de ingresos

siempre deben tener un volumen mayor que la estructura de costes de la empresa.

Tipo de ingreso:
1. ingresos fijos que se reciban mes a mes por la cuota de suscripcion, cuota por uso, gastos de

corretaje del servicio.

Fuente de ingreso:
1. cuota por suscripcioén: por el pago de la suscripcion en programas de salud y deporte que se

desarrollen en FDC mes a mes durante un tiempo definido

2. cuota por uso: pago que se realiza cada que se va hacer uso de un servicio de entrenamiento.
3. Ingreso por préstamo: préstamo bancario para aumentar el capital de inversion.
4. gastos de corretaje: el impulso de productos de otras marcas con nuestros clientes, y viceversa.



INGRESO POR PRESTAMO

@ Tasa fija - Cuota fija (2)

Pagarias 48 cuotas mensuales por un
valor aproximado de

$1,400,679

Tasas y tarifas A
Tasa mes vencido G 1.28%
Seguro de vida @ $60,000

Conocer el plan de pagos

INGRESO POR SUSCRIPCION Y CUOTA POR USO

PLAN DE ACCION PRIMER ANO

Lo anterior se va desarrollar en una campaia que se divide en 6 meses de duracion del ano 2022. El
aproximado de los clientes por mes esta sujeta a ser verificada, es un estimado. Para dar el estimado de
clientes por mes se maneja un plan de accidn masivo con el que por afio se quiere llegar a un promedio
de 1.000.000 personas.. También se obtienen ingresos por corretaje con dos empresas aliadas exclusivas

y estratégicas.
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PROYECCION DE VENTAS

_ . VALOR
CANTIDAD DE CANTIDAD DE
MES N PROMEDIO DEL TOTAL

CLIENTES SESIONMES AL DIA SERVICIO
ENERO 250 6 80.000 20.000.000
FEBRERO 260 6 80.000 20.800.000
MARZO 280 6 80.000 22 .400.000
ABRIL 290 6 80.000 23.200.000
MAYO 310 6 80.000 24.800.000
JUNIO 320 7 80.000 25.600.000
JULIO 340 7 80.000 27.200.000
AGOSTO 360 7 80.000 28.800.000
SEPTIEMBRE 380 8 80.000 30.400.000
OCTUBRE 400 8 80.000 32.000.000
NOVIEMBRE 420 8 80.000 33.600.000
DICIEMBRE 440 g 80.000 35.200.000
TOTAL 4050 324.000.000

El ingreso fijo mensual y anual depende del cumplimiento de metas que se proponen en las campanas a
desarrollar durante cinco (5) afios, divididas en semestres, estan orientadas a la recoleccion de datos
masivos por medio de publicidad digital, mercadeo digital, recoleccion de datos presencial, presencia en
eventos deportivos masivos, aportes a seminarios, actividades deportivas, lanzamientos relacionados con
el fitness, obra social, ambiental, medios potenciales para acercarnos mas a la poblacion y entregar el
mensaje. Las metas y el plan de accidén se estiman segun los datos del libro la regla de oro de los

negocios de Grant Cardone. (Cardone, 2017) Quien habla del trabajo inteligente, masivo y accion nivel

10.

INGRESOS POR CORRETAJE

En el ingreso por corretaje se maneja un porcentaje por servicio vendido.




NOMBRE PORCENTAJE PROMEDIO DE | INGRESO
SERVICIOS AL MES
FISIOTERAPIA 20% 16 2.500.000
NUTRICION 30% 12 2.500.000
TOTAL 5.000.000
CAPITULO VI

RECURSOS CLAVES

Son todos los recursos que vamos a necesitar para poder ejecutar la propuesta de valor, nos permiten

conectarnos con nuestros clientes y ofrecer un servicio de calidad.

RECURSOS FISICOS




EECURS0S FISICOS

RECUREO

CAN
TIDA
D

VALOR
UNITARIO

VALOR MES
TOTAL

CARACTERISTICAS

OFICINA PRINCIPAL PAGORENTA
MENSUAL

800.000

300000

Oficina localizada en la cindad de
monteria con uwna vbhicacion estratépica
sobre una via principal transitada por un
segmento  de mercade potencial Sus
caracteristicas fisicas sen 160 metros
cuadrades distribuidos asi: 1 bafie con
lavamanes, espeje v lavatraperes, 2
oficinas 1 para funcienamiente del call
center v la oficina principal.

SERVICIOS

400,000

400.000

Servicios de internet, luz, agua.

DOTACION TEXTIL

11

100000

1.100.000

Estd compuesta por 4 piezas, gorra dela
marca, camisa de la marea, pantalon corto
o pantalon largo de la marea v medias

PUELICIDAD

1000000

1.000.000

Plan publicitarie que incluye medios
fisicos v digitales, publicidad textil,
publicidad para punte fisice, publicidad
digital, publicidad personal (tarjeta de
presentacion fisica-digital).

TOTAL

13

2.300.000

3.300.000




RECURSOS TECHOLOGICOS

RECURSO

CANT

WaLOR
MITARIC

VALOR TOTAL

CARACTERISTICAS

COMPUTADDOR PORTATIL

2.000.000

E.000.000

ThinkPad L15 [15.6=, Intel]

Mis rendimiento para que puedas

trabajar mejor

Laptop accesible pero patente de 1267

Procezamienta hasta Intel® Core™ i7 de

10ma generacidn

SOFT'WARE

5.000.000

5.000.000

Saftw are Shareware

Pagina'web

recaudo de afiliacidn

Sermicio

Recopilacion de datas

Comunicacion

TABLET

Ta0.000

50,000

=

Procezadores hasta Qualcomm®
Snapdragon™ 433

Memaoria hasta dGE [ LPOORS

TAOTAL

750,000

11.750.000




RECURSO TECHICD

RECIR3S0

CAN
TIOA

VALOR
LMITARIC

VaLoR
TOTAL

CARACTERISTICAS

ESCRITORIO

170,000

210,000

-1
_-I.I\‘___lr
-,

Madelo: ST25732

Tipo: Ezcritarios

Ancho: 123 om

Large: 101 centimetras

Alta: 101 centimetros

SILLA

250,000

TS0.000

o

L g_ﬂ.

Silla Escritoric Malla Paris
Brazos Negra

con

Madela: Paris

Tipe: Sillas de escritario

Ancho: B3 centimetros

Material: Tela

Alta: 33 centimetros

ACCESORIOS

400.000

400.000

Papeleria

Decoracian

TaTAL

gZ20.000

1.E60.000




RECURSO HUMARD
RECURSO ?IEN YALOR YALOR CARACTERISTICAS
URITARIO | TOTAL
a0
FROFESIOMAL EM CULTURA FiSICA
CEFORTE ¥ RECREACION O AREAS
AFINES, COM COMOCIMIEMTO EM
FLAMEACION v EJECUCIOM DE
EMTREMADOR ;
; FLAMES OE EMTREMAMIEMTO FiSICO
E?IE‘?UPATESENCML 4| 1z00.000 200.000| o e EPERENCIA  EN
TR&EAJO  PERSOMALIZEDO A
DOMICILID, COM COROCIMIENTO EM
SERWICIO AL CLIEMTE, LIDER, EUEMNA
FRESEMTACION PERSOMAL.
FROFESIOMAL  EM  OISEROD 7
FUELICIDAD, COM COMOCIMIEMTO
E:_?;EEE?T 1 1.000.000 1.000.000| ER FIEZaS PUEBLICITARIAS
DIGITALES, CaAMPARAS
FLUELICITARIAS.
FROFESIOMAL  EM  MARKETING
PROFESIOMAL EM DIGTAL COM  EXPERIEMCIA  EM
MARKETIMNG 1 1200000 1200000\ £ i e, WEE, REDES SOCIALES v
CAMPARAS DIZITALES.
PEOFESIONAL EN FROFESIONAL EM MECATROMICA,
PROCESOS 1 1200000 1200000 SIFTEMAS O INDUSTRIAL COM
TECHOLOGICOS A SN COMOCIMIEMTO EM DISERID OE
- SOFTWARE T MANTEMMIENMTO.
CALL CEMTER FERSOMAL CAPACITADD PARA
SERVICIO &L 2 tooo.ooo 2000.000| IMPULSAR EL SERYICIO ¥ ATEMDER
CLIEMTE SOLICITUDES.
LLEVAR L& COMTAEBLIDAD DE LA
COMTADOR 1 1.000.000 1000000 ooy
FERSOMAL CAPACITADD FPARA
MPULSAR EL PRODUCTO DE
MAMERS  PRESEMCIAL,  EUEMNA
MFULSADOR 2 tooo.ooo 2000.000| £or e PERSONAL
MAMEJD DEL  TEMA, EMERGIA,
LEXICO ADECUADD.
TOTAL %.200.000 15,500,000

Cada uno de los recursos que se utilizan son recursos claves, que cumplen funciones especificas

orientadas al crecimiento en venta del servicio, fidelizacion, imagen, calidad.
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RECURSOS CLAVES
RECURSO FISICO 3.300.000
RECURSO TECNOLOGICO 11.750.000
RECURSO TECNICO 1.660.000
RECURSO HUMANO 15.600.000
TOTAL 32.310.000

Es una inversion alta pero con una muy buena tasa de rentabilidad, si se ejecuta bajo un plan de accion
innovador, estratégico. Se realiza la proyeccion de recursos en talento humano segun el porcentaje de
ventas del mes 12 DICIEMBRE, esto quiere decir que el recurso de talento humano estd sujeto a

variaciones en cada campana.
CAPITULO VI
ASOCIACIONES CLAVES

Son multiples las razones por las que tener una asociacion clave optimiza la funcidon de la empresa en el
mercado. Realizar estas asociaciones permiten llegar a los objetivos para que la empresa tenga éxito.
(Zambrano, 2019), optamos por asociaciones de la misma area de la salud pero no con la misma

actividad.

Proveer el servicio a socios que lo necesiten y asociarse con profesionales de fisioterapia y nutricion que
provean sus servicios para potencializar los nuestros. Crear estas asociaciones permiten expandir el

mercado de forma clave, efectiva, segura.
REDUCCION DE RIESGOS E INCERTIDUMBRE

Se utiliza esta estrategia para conseguir puntos fisicos que impulsen la marca de forca do corpo dentro
de su mercado, por medio de publicidad fisica con pautas de campafias de salud y bienestar. Estas

tiendas fisicas cuentan con caracteristicas especificas, como son venta de productos alimenticios
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saludables, centros de estética y cirugia plastica, spa, tiendas de distribucion de ropa deportiva e
implementos, que tengan afluencia de un nicho de mercado con nuestras caracteristicas (capitulo I).
Como proyeccion a 1 afio es terner venta de tarjetas de recarga del servicio en estas tiendas fisicas. A

través de la cooperacion también puede resultar mas sencillo introducirse en mercados internacionales.

Por otra lado usaremos la Camara de comercio ya que brinda soluciones logisticas para poder actuar
en grupo con otras industrias disminuyendo costos y aumentando la visibilidad y credibilidad de la

empresa.

COMPRA DETERMINADOS RECURSOS Y ACTIVIDADES.

El actuar en grupo asegura un crecimiento a la empresa, tener socios claves que proveen los

implementos deportivos, servicios claves que aportan al crecimiento de la propuesta de valor.

Para triunfar en el mercado es clave tener asociaciones que compartan nuestros intereses y nos permitan
expandirnos con mayor facilidad, asi mismo nutrir las relaciones comerciales y entrar en el mercado a
dominar y no a competir. Por otro lado, a través de pactos de colaboracion pueden compartir material

tecnologico, escenarios, conocimiento, personal etc. ..

EMPRESA QUE VA GANAR ESA | QUE VAMOS A GANAR
EMPRESA

MI RETO ERES TU Recomendacion de su servicio a | E1 30% del total de servicios
mis clientes. que adquieran nuestros clientes.

FISIOTERAPIA Recomendacion de su servicio a | El 20% del total de servicios
mis clientes. que adquieran nuestros clientes.

TIENDAS FISICAS Pagar una cuota por uso del | Informacion sobre la marca y
servicio. campafas. Expansion global.

COMPANIA DE | Pagar una cuota por uso del [ Pago de suscripcion por medio
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TELECOMUNICACIONES servicio. de la factura del plan.

EVENTOS RELACIONADOS [ Pagar una cuota por uso del | Reconocimiento y
CON LA SALUD, EL | servicio. posicionamiento de la marca,
DEPORTE Y BIENESTAR recoleccion de datos para

impulsar campana.

BANCOS Pagar una cuota de interés por el | Aumento de capital para
uso del dinero inversion del proyecto
CAPITULO VII

ACTIVIDADES CLAVES

Tener actividades claves que aporten de manera eficaz y répida al proceso de crecimiento y
cumplimiento de metas de la empresa es de suma importancia, para la eleccion de la actividad clave se
tiene en cuenta la forma en como se distribuye el servicio y la relacion con el cliente ya que al conocer

esa informacion es mas seguro elegir la actividad clave.

Se identifican dos actividades claves; resolucion de problemas y plataforma Web. Son claves para la

ejecucion del plan de accion de FDC, que quiere llegar cada dia a mas clientes de manera fisica y digital.
Se explican sus beneficios frente a la propuesta de valor:

TIPOS DE ACTIVIDADES CLAVES.

1. RESOLUCION DE PROBLEMAS:

Es clave solucionar la necesidad personal del cliente de manera segura, oportuna, identificando

problemas durante el proceso para darle solucion y calidad desde el servicio. Es importante hacer sentir
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al cliente satisfecho con el servicio prestado. Por lo anterior, se identifican varios beneficios al realizar
el plan de accion, por esa razon es idoneo tener como actividad clave principal la resolucion de

problemas
2. PLATAFORMA RED

La creacion de un software que cuente con todo lo necesario para distribuir el servicio, recopilar datos,
informar, comunicar al cliente, pagar de forma segura, manejo de redes informativas para mantener y
retener clientes. Esta actividad da un toque de innovacion al proyecto, la digitalizacion y sistematizacion

de la empresa da al consumidor mayor facilidad para adquirir el servicio.

CAPITULO IX

ESTRUCTURA DE COSTOS

Se estructura los costos fijos y variables que se van a manejar en la empresa, teniendo en cuenta que en
un 100% es un costo fijo que sufre variables cada mes segun el avance en ventas, crecimiento en
recursos de talento humano, tecnologico y fisico. En la siguiente tabla se expone los costos fijos con su
valor mensual y su posible variable, para estimar la posible variable nos basamos en experiencia y
conocimiento del mercado. Al finalizar en las dos ultimas filas se coloca el total del valor por costo

mensual y el valor anual.



COSTOSFIOS Y COSTOS YARIAELES

RECURSO COSTOFLO COsTOYARIRELE WoaLoR
OFICINA PRIMCIP AL PAGO REMTA

MEMSUAL - SERVICIOS-INTERMET 500.000 #00.000
SERVICIOS 400.000 400.0010
DOTACION TEXTIL 100,000 1.100.000
FUELICIDAD 1.000.000 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL E.000.000 £.000.000
SOFTWARE 5.000.0010 5.000.000
TAELET Fa0.000 TH0.000
ESCRITARIO 10,000 510,000
SILLA FH0.000 THO.000
ACCESORIOS 400.000 400.0010
EMTREMNADOR FiSICO PRESERCIAL T.200.000 7.200.000
DISERADOR ' PUBLICISTA 1.000.000 1.000.000
FROFESIONAL EN MARKETIMG 1200000 1.200.000
FROFESIOMNAL EM FROCESOS

TECMOLOGICOS, 1200000 1.200.000
COMNTADOR 1.000.000 1.000.000
CALL CEMTER SERYICIO AL CLIEMTE 2.000.0010 2.000.000
IMPLULSADOR 2,000,000 2.000.000
TOTAL MERMSUAL 23.300.000 84100000 32,310,000




MES RECURSOD VALOR MES RECURSO VALOR
OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA 900,000 EEEEL @;ﬁ;&*&ﬁgﬁ 900,000
MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET . Al- -

PUBLICIDAD 1.000.000 PUBLICIDAD 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000 COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000
SOFTWARE 5.000.000 SOFTWARE 3.000.000
TABLET 750,000 TABLET 750.000
ESCRITORIO 510.000 ESCRITORIO 510.000
ENERO  |SLLA 750,000 FEBRERO |SLLs 750.000
ACCESORIOS 400.000 ACCESORIOS 400.000
ENTEENADOR FISICO PRESENCIAL 7 200000 ENTRENADOR. FISICO PRESENCIAL 7.200.000
ENTRENADOR FISICO VIRTUAL ENTRENADOR FISICO VIRTUAL
DISENADOR. Y PUBLICISTA 1.000.000 DISENADOR. Y PUBLICISTA 1.000.000
PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000 PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000
PROFESIONAL EN PROCESOS 200,000 PROFESIONAL EN PROCESOS 100,000
TECNOLOGICOS. TECNOLOGICOS.
CONTADOR 1.000.000 CONTADOR 1.000.000
CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000 CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000
IMPULSADOR. 2.000.000 IMPULSADOR 2.000.000
32.310.000 32.310.000
MES RECURSO VALOR MES RECURSO VALOR
OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA $00.000 OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA 800,000
MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET
SERVICIOS 400.000 SERVICIOS 400.000
DOTACION TEXTIL 1.100.000 DOTACION TEXTIL 1.100.000
PUBLICIDAD 1.000.000 PUBLICIDAD 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000 COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000
SOFTWARE 5.000.000 SOFTWARE 5.000.000
TAELET 750.000 TAELET 750.000
ESCRITORIO 510.000 ESCRITORIO 510.000
MARzO [|SLLA 750.000 ABRIL  [SLLA 750.000
ACCESORIOS 400.000 ACCESORIOS 400.000
ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000 ENTRENADOR FiSICO PRESENCIAL 7.200.000
ENTRENADOR FISICO VIRTUAL ENTRENADOR. FISICO VIRTUAL
DISENADOR. Y PUBLICISTA 1.000.000 DISENADOR Y PUBLICISTA 1.000.000
PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000 PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000
PROFESIONAL EN PROCESOS 1 200,000 PROFESIONAL EN PROCESOS 200,000
TECNOLOGICOS. TECNOLOGICOS.
CONTADOR. 1.000.000 CONTADOR. 1.000.000
CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000 CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000
IMPULSADOR 2.000.000 IMPULSADOR 2.000.000
32.310.000 32.310.000
L1¥%y




oL e L2l MES RECURSO VALOR
?EE?;\L PR&;%;;;—“EO RE;::ET;’ 800,000 OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA 200,000
: it INTER! MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET :
SERVICIOS 400.000 SERVICIOS 400.000
DOTACION TEXTIL 1.100.000 DOTACION TEXTIL 100,000
PUBLICIDAD 1.000.000 PUBLICIDAD 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000 COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000
SOFTWARE 3.000.000 SOFTWARE 5.000.000
TABLET 750.000 TABLET 750,000
ESCRITORIO 510.000 ESCRITORIO 510,000
SILLA 750.000 75
MAYO JUNIO SILLA 750.000
ACCESORIOS 400000 ACCESORIOS 400,000
ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000 ENTRENADOR FiSICO PRESENCIAL 7.200.000
ENTRENADOR FISICO VIRTUAL ENTRENADOR. FISICO VIRTUAL
DISENADOR Y PUELICISTA 1.000.000 DISENADOR. ¥ PUBLICISTA 1.000.000
PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000 PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000
PROFESIONAL EN PROCESOS 1 300,000 PROFESIONAL EN PROCESOS 200,000
TECNOLOGICOS. TECNOLOGICOS.
CONTADOR 1.000.000 CONTADOR 1.000.000
CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000 CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000
IMPULSADOR 2.000.000 IMPULSADOR. 2.000.000
32.310.000 32.310.000
MES RECURSO VALOR MES RECURSO VALOR
OFICTNA PRINCIPAL PAGO RENTA OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA 800,000
MENSUAL - SERVICIOS.INTERNET 800.000 MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET '
SERVICIOS 400 000 SERVICIOS 400.000
DOTACION TEXTIL 1.100.000 DOTACION TEXTIL 1.100.000
PUBLICIDAD 1.000.000 PUELICIDAD 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000 COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000
SOFTWARE 3.000.000 SOFTWARE 3.000.000
TAELET 750.000 TAEBLET 750000
ESCRITORIO 510.000 ESCRITORIO 310.000
15 75
JuLo  [SLLA 750.000 AcosTo |SRLA 730.000
ACCESORIOS 400.000 ACCESORIOS 400.000
ENTRENADOR. FISICO PRESENCIAL 7.200.000 ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000
ENTRENADOR FISICO VIRTUAL ENTRENADOR FISICO VIRTUAL
DISENADOR ¥ PUBLICISTA 1.000.000 DISENADOE. Y PUBLICISTA 1.000.000
PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000 FROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000
PROE:ES]ON.—'&L EN PROCESOS 200,000 PRO]:':E.S]O}._-KL EMN PROCESOS 1,200,000
TECNOLOGICOS. TECNOLOGICOS.
CONTADOR 1.000.000 CONTADOR 1.000.000
CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000 CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000
IMPULSADOR. 2.000.000 IMPULSADOR 2.000.000
32.310.000 32.310.000
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MES RECURSO VALOR MES RECURSO VALOR
OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA 400,000 OFICINA FRINCIPAL PAGO RENTA 800,000
MENSUAL - SERVICIOS.INTERNET : MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET
SERVICIOS 200,000 SERVICIOS 400.000
DOTACION TEXTIL 1.100.000 DOTACION TEXTIL 1.100.000
PUBLICIDAD 1.000.000 PUBLICIDAD 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000 COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000
SOFTWARE 5.000.000 SOFTWARE 3.000.000
TABLET 750.000 TABLET 750.000
ESCRITORIO 510.000 ESCRITORIO 310.000

15 SILLA 750.000

SEPTIEMBRE|S ot 120000 || ocTUBRE
ACCESORIOS 400.000 ACCESORIOS 400.000
ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000 ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000
ENTREMNADOR FISICO VIRTUAL ENTRENADOR FISICO VIRTUAL
DISENADOR Y PUBLICIST A 1.000.000 DISENADOR. Y PUELICISTA 1.000.000
PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000 PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000
PROFESIONAL EN PROCESOS 1 900,000 PROFESIONAL EN PROCESOS 1,300,000
TECNOLOGICOS. TECNOLOGICOS.

CONTADOR 1.000.000 CONTADOE 1.000.000

CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000 CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000

IMPULSADOR 2.000.000 IMPULSADOR 2.000.000
32.310.000 32.310.000

MES RECURSO VALOR MES RECURSO VALOR
OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA $00.000 OFICINA PRINCIPAL PAGO RENTA 200,000
MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET ' MENSUAL - SERVICIOS-INTERNET '
SERVICIOS 400.000 SERVICIOS 400.000
DOTACION TEXTIL 1.100.000 DOTACION TEXTIL 1.100.000
PUBLICIDAD 1.000.000 PUBLICIDAD 1.000.000
COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000 COMPUTADOR PORTATIL 6.000.000
SOFTWARE 5.000.000 SOFTWARE 3.000.000
TABLET 750.000 TABLET 750.000
ESCRITORIO 310.000 ESCRITORIO 510.000

75 ]

NOVIEMBRE[SLLA 730.000 ICIEMBRE [SLLA 750.000
ACCESORIOS 400.000 ACCESORIOS 400.000
ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000 ENTRENADOR FISICO PRESENCIAL 7.200.000
ENTRENADOE. FISICO VIRTUAL ENTRENADOR FISICO VIRTUAL
DISENADOR. Y PUBLICISTA 1.000.000 DISENADOR Y PUBLICISTA 1.000.000
PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000 PROFESIONAL EN MARKETING 1.200.000
PROFESIONAL EN PROCESOS 1 200,000 PROFESIONAL EN PROCESOS 900,000
TECNOLOGICOS. - TECNOLOGICOS. T
CONTADOR 1.000.000 CONTADOR 1.000.000

CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000 CALL CENTER SERVICIO AL CLIENTE 2.000.000
IMPULSADOR 2.000.000 IMPULSADOR. 2.000.000
32.310.000 32.310.000

Es un costo anual elevado, para poder desarrollar este proyecto de manera viable, es necesario contar

con el apoyo de socios inversionistas que aumenten el capital de inversion que sujeto al plan de accion

se puede retornar en 2 afios .




Se va desarrollar un trabajo que impulse el servicio para cumplir las metas propuestas en cada campania,

de la misma manera se iran creando alianzas estratégicas que aporten al crecimiento y cumplimiento.

CAPITULO X

EVALUACION FINANCIERA

Este items nos permite conocer si el proyecto es viable, se van a identificar diferentes componentes que
son claves a la hora de revisar la viabilidad, ingresos y egresos que segun su saldo determinan la

capacidad financiera, la rentabilidad del capital propio invertido en el proyecto.

FLUJO DE CAJA

Flujo de Caja Anual 1

Ingreso Egreso Saldo
Enero $30.000.000 $32.310.000 - $2.310.000
Febrero $31.200.000 $32.310.000 - $1.110.000
Marzo $32.400.000 $32.310.000 $90.000
abril $33.000.000 $32.310.000 $690.000
mayo $33.600.000 $32.310.000 $1.290.000
junio $34.200.000 $32.310.000 $1.890.000
julio $35.400.000 $32.310.000 $3.090.000
agosto $36.000.000 $32.310.000 $3.690.000
septiembre $37.200.000 $32.310.000 $4.890.000
octubre $38.400.000 $32.310.000 $6.090.000
noviembre $40.800.000 $32.310.000 $8.490.000
diciembra $42 000.000 $32.310.000 $9.690.000
Corretaje $26.532.000 $1.000.000 $25.532.000
Total $460.732.000 $388.720.000 $62.012.000




Primer punto de la evaluacion de costos se identifica el primer valor item de viabilidad del proyecto con

una utilidad de sesenta y dos millones doce mil pesos ($62.012.000).

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) - VALOR PRESENTE NETO

Inversion Afio 1 Afig 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
- $150.000.000 $62.012.000 $68.213.200 $75.034 520 $82 537.972 $90.791.769 Tasa Promedio
18.9
Tasa de Descuento 18,9% Promedio de la tasa de libre inversidn en bancolombia
VAN 74.545.929.68 €
TIR 38%
Costo Fijo $32.310.000
Precio de venta 5280000
Costo variable unitario 5100000
Cantidad de Equilibrio 179.5 8,975

TASA INTERNA DE RETORNO

A la hora de tomar decisiones cuando se va a invertir un capital dos indicadores que son importantes y
pueden influir en esta decision son el VPN y la TIR. Para que un proyecto sea rentable primero que todo

estos indicadores tienen que ser positivos, es decir, mayores a cero.

En el caso del valor presente neto se tiene un valor positivo de casi 62 millones, valor que se va a ganar
al cabo de 5 afios en términos del ahora descontada la inversion inicial. En segunda medida, cuando la
TIR es positiva significa que se retorna la inversion y se tiene una ganancia adicional. Si la tasa de
descuento o de rentabilidad que espera el inversionista es menor que la TIR es una buena opcion el
proyecto. Al ser de un 38% el valor de la TIR se tiene mayor posibilidad de que los inversionistas

inviertan porque generalmente las expectativas de los inversionistas son una menor tasa.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Teniendo en cuenta que se tienen unos costos fijos mensuales de $32'131.000, el precio de venta del

servicio es de $90.000 y los costos variables de $100.000, mensualmente se tienen que vender 179



servicios para no tener pérdidas ni ganancias, es el minimo a vender y si se vende mds de esa meta ya se

estarian viendo las ganancias.

LIENZO CANVAS
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