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Introduccion

Empresa deportiva que nace con el fin de aportar al pais a disminuir los indices de
defuncidn por sobrepeso, obesidad, diabetes, hipoglicemia, accidentes cerebrovasculares dados
por inactividad fisica, por malos habitos de vida como el sedentarismo y la alimentacién
altamente procesada lo que los lleva a tener un mayor riesgo de muerte por sus condiciones
fisicas, se busca llegar a personas que tengan los recursos econémicos para invertir en su salud,
por medio de la contratacion de expertos en el medio que les ayuden a mejorar sus condiciones
de salud frente a las ECNT (enfermedades cronicas no transmisibles) con rangos de edad media
de 20 a 30afios.

Segun el estudio realizado por King's Collegue London, entre el 2004 y el 2014,
publicado en la revista americana de salud publica, las personas obesas tienen un chance muy
bajo de recuperar su salud a medida que pasa el tiempo y se presenta por un tiempo prolongado,
siendo la obesidad la causa nimero uno de muertes a nivel mundial, segun lo revela el estudio
se puede encontrar que las personas con obesidad no siguen programas de dieta y ejercicio, ni
tienen un seguimiento del mismo. Kings, C. (2015).

Es por esta razén nos enfocamos en mejorar los habitos actuales de las personas para
asi lograr que los sujetos con sobrepeso u obesidad gocen de calidad de vida, esto por medio
de terapia de choque que se tendrd con los pacientes mostrandoles el estado en el que se
encuentran y a donde podrian llegar en 20 afios si no cuidan de su salud y de sus hébitos de
vida.

Nombre

Outcomeworkout

Logotipo




El color verde hace referencia a la paz y calma que se logra al realizar ejercicio, el color
negro nos muestra la profundidad que se logra dentro de uno mismo al hacer cambios en los
habitos de vida, y la figura representa una “R”, de “resultado”, que es la traduccion del

“outcome”, y son los resultados que se quieren ver en cada uno de los usuarios.

Slogan

“Salud en tu vejez”

Al realizar actividad fisica se mejora la condicion de salud de las personas, nosotros
queremos ir a las personas con condicion de obesidad y/o sobrepeso para mejorar su estilo de
vida 'y que, al llegar a la vejez, puedan disfrutar de la misma sin tener dificultades.

Misién

En nuestra empresa, estamos apasionadamente comprometidos a brindar una solucién
integral a quienes luchan contra la obesidad y el sobrepeso. Nuestra mision es ayudar a estas
personas a mejorar su estilo de vida a través de la actividad fisica y el bienestar general.
Estamos comprometidos a brindar programas de ejercicio personalizados y apoyo continuo
para ayudar a nuestros clientes a lograr y mantener un peso saludable. Creemos que es
importante educar y empoderar a nuestros clientes y brindarles las herramientas que necesitan
para tomar decisiones informadas sobre su salud y bienestar. Nuestro objetivo no es sélo ayudar
a las personas a perder peso de forma eficaz, sino también llevar estilos de vida saludables a
largo plazo.



Vision

Para el afio 2024 Outcomeworkout estara dentro de las mejores empresas de
entrenamiento fisico a nivel nacional, reconocida principalmente por la calidad y experiencias
brindadas hacia su comunidad. Queremos ser lider en actividad fisica y bienestar para personas
con sobrepeso y obesidad, impactando la vida de miles de personas. En nuestro camino hacia
esta vision, nos esforzamos por crear una comunidad comprensiva y comprensiva que apoye a
nuestros clientes en cada paso del camino hacia una vida mas saludable. Queremos ser un faro
de esperanza y aliento que demuestre que es posible cambiar la salud y el bienestar
independientemente de las condiciones iniciales. Trabajamos incansablemente para investigar
e implementar los Gltimos avances en fitness y salud y adaptarlos a las necesidades Unicas de
nuestros clientes. Estamos comprometidos a ser un recurso confiable y afectuoso para quienes
buscan una vida méas saludable, y juntos estamos creando un futuro donde la edad nunca sea
una barrera para disfrutar la vida.

Marco legal

Nombre de la norma Afo Explicacion (De qué trata)
(Decreto, Ley,

Decreto ley, Resolucion,

Acuerdo)
Ley 181 Enero 18 de | Los usuarios tendran acceso y conocimiento a
1995 la  practica del deporte, la recreacion y el
aprovechamiento del tiempo libre. Art. 30,
Ley MIPYME (ley 590) 10 de julio | Fue creada para promocionar la empresa con un

del 2000 ambiente institucional, asi mismo, reglamenta
la creacion de estimulos e incentivos al sistema
financiero. Art. 1o, 12

Ley de ciencia y tecnologia | Afio 1990 Nuestra empresa promueve Yy orienta el
(ley 29) desarrollo cientifico y tecnoldgico en los
programas que ofrece la calidad del servicio,




por eso, es clave implementar los avances
tecnoldgicos para el proceso de transformacion
del cliente. Art. 1o.

Ley 550 Afo 1999 | Promueve y facilita la reactivacion empresarial,
reestructuracion de los entes territoriales para
asegurar la funcion social y lograr el desarrollo
armonico entre las regiones. Art. 10.

Ley 1793 7 de julio Por medio de la cual se dictan normas en

de 2016 materia de costos de los servicios financieros y
se dictan otras disposiciones. Art. 10- 40.
Ley 1429 29 de Expide la ley de formalizacién y generacion de
diciembre | empleo. Art. 1o0.
de 2010

1. Estructura Empresarial:

Para esta empresa en el sector de fitness, se opta por crearla como una empresa a

nombre de persona natural. Esta estructura brinda flexibilidad y proteccion de responsabilidad,

lo cual es fundamental en la industria del fitness.

2. Registro Empresarial:




Tiene registro ante las autoridades locales y estatales pertinentes, asi como CCB
(Cémara'y Comercio de Bogotd). Cumplir con todas las licencias y permisos requeridos es una
prioridad principal, asegurando un funcionamiento sin problemas y legal.

3. Contratos y Renuncias:

La elaboracion de acuerdos completos con los clientes es esencial. Estos contratos
describen el alcance de los servicios, los términos de pago y, lo mas importante, las renuncias
legales que protegen tanto el cliente interno como externo. La seguridad y el bienestar de los
clientes es una prioridad.

4. Seguros:

Para proteger la empresa contra accidentes y responsabilidades imprevistos, se realiza
un consentimiento por parte de los clientes ademas de realizar una revision de los clientes para
que estos pertenezcan y estén adscritos a un sistema de salud.

5. Propiedad Intelectual:

Actualmente se tiene registrado el logo para proteccion de propiedad intelectual, como
programas de fitness Unicos y marca.
6. Cumplimiento Normativo:

Esta empresa se cifie por las regulaciones de la industria. Esto asegura que los
programas de fitness cumplan con las pautas de salud y seguridad, mientras se mantiene la
conformidad con todas las leyes locales, estatales y federales.

7. Privacidad y Proteccion de Datos:

El respeto por la privacidad de los clientes es de suma importancia. se ha establecido

en Colombia a la que nos cefiimos y es la Ley 1581 de 2012.

Fundamentacion Humanista

Somos una empresa que prioriza el bienestar integral de los usuarios, de esta manera
logramos promover habitos de vida saludable por medio de la actividad fisica, mejorando la
salud fisica y emocional. Contamos con un personal de trabajo integral altamente calificado
que basa su profesionalismo en distintos valores que ayudan a fortalecer a la empresa, los cuales
son:



Respeto y empatia: La empresa tiene total entendimiento de los retos que presentan las
personas obesas en su cotidianidad, que van en busca de mejorar su estilo de vida. Se tiene un
respeto total a cada persona sin hacer ningun tipo de juicio por su condicidn, y se trabaja con

todo el profesionalismo para que cada individuo cumpla su objetivo.

Enfoque en la salud: La empresa tiene claridad en que cada persona cuenta con el
derecho a la salud, por ende, se busca una adherencia al ejercicio por medio de apoyo
motivacional y psicologico y asi mejorar la salud de cada persona que haga parte de la familia.

Responsabilidad y compromiso: Cada entrenador y personal que hace parte de la
empresa tiene un compromiso con cada usuario para que logre mejorar su vida por medio del
ejercicio, y de esta manera buscar potenciar el nivel de responsabilidad y disciplina para que
cada objetivo se pueda cumplir de manera dptima.

Investigacion de mercados

Con respecto a la investigacion de mercados que realizamos, encontramos diferentes
competidores, asi mismo, es crucial conocer las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas que cada empresa presenta, de esta manera, logramos identificar los factores clave
que deben abordarse para lograr el éxito y minimizar los obstaculos potenciales.

Matriz DOFA

Empresa: XL CLUB

Con base en el benchmarking que realizamos, encontramos tres competencias directas,
XL CLUB, ANYTIME FITNESS y ECOGYM, en primer lugar, “XL CLUB”, dirigido por una
empresaria de Bogota de 48 afios, debido a que en el mercado existen gimnasios, cada uno con
un diferenciador, por ejemplo, gimnasios en donde solo pueden entrar mujeres o personas con
alguna condicion de discapacidad, ella quiso emprender con un gimnasio para personas obesas



o de "talla grande". “XL Club” ofrece lecciones privadas y grupales; Sus precios parten de los
120.000 pesos mensuales para el paquete XL Libre, que incluye un mes completo de
entrenamiento funcional y de cardio gratis.

Debilidades:
- Sitio web: No tienen pagina web.
- Edificacion: Tiene edificacion en condiciones regulares.
- Ubicacion: El lugar de llegada al sitio suele tener congestion, sus rutas principales de
entrada son reducidas.

Oportunidades

- Colaboracion meédica: trabajan con profesionales de la salud como médicos,
nutricionistas y fisioterapeutas para brindar un enfoque holistico para la pérdida de peso
y la atencién médica.

- Servicios de apoyo psicologico: brindan asesoramiento y apoyo psicologico para
ayudar a los miembros a superar los desafios emocionales y mentales asociados con la
obesidad y la pérdida de peso.

- Programas grupales: organizan clases o ejercicios grupales que promuevan la
comunidad y la motivacion entre los miembros.

Fortalezas
- Comida: Cuentan con chef para los usuarios.

- Plan nutricional: Les dan recetas para que puedan comer saludable.

- Experiencia: Llevan varios afios en el mercado.

Amenazas



- Actualizaciones: Desde hace un buen tiempo no publican ninguna informacién que sea
facil para acceder.

- Innovacion: Después de la pandemia no hubo modificacion de sus servicios pensados
en la salud de los usuarios.

- Horario: Horarios poco flexibles para los fines de semana.

Empresa: ANYTIME FITNESS

Anytime Fitness, al igual que otros gimnasios, puede ser considerado como
competencia para gimnasios que se enfocan en trabajar con personas con sobrepeso, pero es
importante comprender que esta competencia no esta relacionada directamente con el peso de
los clientes. En cambio, se refiere a la competencia en el mercado de fitness en general.

Anytime Fitness es una cadena de gimnasios que ofrece una variedad de servicios y
comodidades, como acceso las 24 horas, equipos de ejercicio, clases grupales y entrenamiento
personal. Aunque no se especializa exclusivamente en personas con sobrepeso, puede ser
atractivo para una amplia gama de personas, incluyendo aquellas que buscan perder peso,
mejorar su salud o simplemente mantenerse activas.

La competencia en la industria del fitness se centra en atraer y retener a los miembros
ofreciendo una experiencia de calidad. Los gimnasios compiten por clientes al proporcionar
servicios atractivos, horarios convenientes, entrenadores calificados y tarifas competitivas.

En el contexto de personas con sobrepeso, algunos gimnasios pueden destacarse al
ofrecer programas y servicios especificos que aborden las necesidades y preocupaciones de
esta poblacion, como asesoramiento nutricional, clases adaptadas o entrenamiento
personalizado. La competencia entre gimnasios se basa en cdmo satisfacen estas necesidades
y en la calidad de sus servicios, independientemente del peso de sus miembros.

En resumen, Anytime Fitness y otros gimnasios pueden ser competencia en el mercado

de fitness en general, pero la competencia no esté relacionada directamente con el peso de los

clientes, sino mas bien con la calidad de los servicios y la experiencia general que ofrecen.

Debilidades:



- Competencia en el mercado: Anytime Fitness se enfrenta a una competencia feroz en
la industria del fitness, con muchas otras cadenas de gimnasios y opciones de
entrenamiento en el mercado.

- Dependencia de franquiciados: La mayoria de los gimnasios Anytime Fitness son
operados por franquiciados independientes. Esto puede llevar a variaciones en la
calidad y la gestion entre ubicaciones.

- Costos operativos: Mantener una instalacion de gimnasio las 24 horas puede ser costoso
debido a los gastos generales, como el personal, el mantenimiento y el suministro de
energia.

Oportunidades

- Crecimiento del interés en la salud: A medida que aumenta la conciencia sobre la
importancia de la salud y el bienestar, Anytime Fitness tiene la oportunidad de atraer a
mas miembros interesados en mantenerse activos y saludables.

- Expansion internacional: Anytime Fitness ha estado expandiéndose a nivel
internacional, lo que ofrece oportunidades para crecer en nuevos mercados y llegar a
una audiencia global.

- Tecnologia y aplicaciones: Puede invertir en tecnologia y aplicaciones para mejorar la
experiencia de sus miembros, como seguimiento de ejercicios en linea y programas de
nutricion personalizados

Fortalezas

- Acceso 24/7: Anytime Fitness destaca por ofrecer acceso a sus instalaciones las 24
horas del dia, lo que atrae a personas con horarios variados.

- Variedad de servicios: Ofrecen una variedad de opciones de entrenamiento, desde
equipos de ejercicio hasta clases grupales y entrenamiento personalizado.

- Marca reconocida: Anytime Fitness es una marca establecida en el mercado de fitness
y es ampliamente reconocida.

Amenazas



- Efectos de la pandemia: Las restricciones relacionadas con la pandemia de COVID-19
pueden afectar las operaciones y la asistencia de los gimnasios.

- Cambios en las preferencias del consumidor: Si cambian las tendencias de fitness o las
preferencias de los consumidores, Anytime Fitness debe adaptarse para seguir siendo
relevante.

- Competencia local: La competencia local de gimnasios independientes y cadenas

regionales puede representar una amenaza en areas especificas.

Empresa: ECOGYM

EcoGym podria considerarse una competencia para gimnasios tradicionales como
Anytime Fitness en Colombia debido a su oferta Gnica de entrenamiento al aire libre en parques
y espacios publicos, su capacidad para mantener costos operativos méas bajos y su atractivo
hacia aquellos que prefieren ejercitarse en un ambiente natural y comunitario, alineandose con

la creciente tendencia hacia el ejercicio al aire libre y un estilo de vida activo y saludable.

Debilidades:

- Dependencia del clima: Al igual que otras empresas de entrenamiento al aire libre,
EcoGym podria verse afectado por las condiciones climaticas, lo que limitaria la
disponibilidad de sus servicios.

- Limitacion de ubicaciones: La disponibilidad de ubicaciones adecuadas en parques

puede ser limitada en algunas areas, lo que podria afectar la expansion del negocio.

Oportunidades

- Tendencia hacia el ejercicio al aire libre: La creciente tendencia hacia el ejercicio al

aire libre y la busqueda de una vida activa y saludable pueden atraer a mas personas a

los servicios de EcoGym.



- Costos operativos reducidos: Al no requerir instalaciones fijas ni equipos costosos,
EcoGym puede mantener costos operativos mas bajos en comparacion con gimnasios
tradicionales.

Fortalezas

- Experiencia al aire libre: EcoGym ofrece la experiencia de hacer ejercicio en un entorno
natural y al aire libre, lo que puede ser atractivo para muchas personas.

- Flexibilidad de ubicacién: La capacidad de operar en diferentes parques y espacios al
aire libre brinda flexibilidad geogréfica para atraer a una variedad de clientes.

Amenazas

- Competencia local: EcoGym podria enfrentar competencia de otras empresas que
ofrecen servicios similares en parques y espacios publicos en la misma area geogréfica.

- Cambios en las preferencias del consumidor: Las preferencias de ejercicio pueden
cambiar con el tiempo, y EcoGym debe adaptarse para seguir siendo relevante.

- Regulaciones y permisos: Las regulaciones y los permisos para operar en parques y
espacios publicos pueden variar segun la ubicacion y representar desafios adicionales.

Modelo de negocio

Después de los respectivos analisis DOFA, nos dimos cuenta de las falencias que tienen
nuestros competidores directos, y es ahi en donde nosotros podemos marcar la diferencia, por
ejemplo, contamos con diferentes redes sociales para que los usuarios puedan tener acceso
directo a la informacién de la empresa, por otro lado, la empresa estara ubicada en un lugar
cerrado, por lo cual, el clima no afectara el entrenamiento de los usuarios, también contamos
con horarios flexibles durante toda la semana, incluyendo los fines de semana, y el plus
diferencial, es la adherencia al ejercicio que vamos a lograr con cada usuario por nuestra
propuesta de valor, ya que ningin gimnasio le brinda un obsequio, detalle o regalo a sus

usuarios por cumplir sus objetivos, algo que nosotros si realizamos.

CANVAS



Capitulo I: Segmentos del mercado

Los segmentos de mercado son la columna vertebral de cualquier estrategia de
marketing efectiva. En el mundo empresarial, un mercado no es un bloque uniforme de
consumidores o empresas; en su lugar, esta formado por grupos diversos de individuos o
entidades con necesidades, caracteristicas y comportamientos distintos (Douglas, 2020). La
identificacion y comprension de estos segmentos permite a las empresas dirigir sus esfuerzos
de manera mas precisa, adaptando productos, servicios y mensajes para satisfacer las demandas
especificas de cada grupo. En esta introduccién, se explorara la importancia de los segmentos
de mercado, como se crean y como pueden ayudar a las empresas a alcanzar el éxito en un
entorno empresarial cada vez méas competitivo y diverso.

Tipo de segmento de mercado: Nicho de mercado

Segun (Thompson, 2020), define un nicho de mercado como un grupo que tiene una
definicion més especifica que el segmento de mercado. Por lo general, es un mercado pequefio
cuyas necesidades no estan siendo satisfechas adecuadamente, en nuestro caso el nicho de
mercado son solamente los usuarios con condicion de obesidad.

Geogréfica:
Personas que habiten entre la autopista norte y la avenida Suba, y calle 100 hasta San
Simon (Via Guaymaral) y sectores aledafios y de la kr7 hasta la kr 80, de la ciudad de Bogota.

Demogréfica:
e Hombre y mujeres con sobrepeso
e Rango de edad 20 - 30 afios
e [ocalizados en la zona norte de Bogota

e Sus estratos economicos 4-5-6

Psicografica

- Motivados por la salud: este grupo esta formado por personas que desean mejorar su
salud. Son positivos acerca del ejercicio como forma de controlar o prevenir problemas



de salud como la diabetes, las enfermedades cardiacas, entre otros. Aprecian las rutinas

de ejercicio guiadas por profesionales y pueden seguir un plan de ejercicio a largo plazo.

- Entusiastas del fitness: aunque puedan estar lidiando con la obesidad, les apasiona el
fitness y el mejoramiento de su estado fisico. Ven el gimnasio como un lugar para
alcanzar objetivos personales y estan dispuestos a invertir tiempo y esfuerzo en su
entrenamiento.

- Mentalidad de cambio de estilo de vida: este segmento ve el ejercicio como una parte
integral del cambio de estilo de vida. Estan dispuestos a adoptar habitos saludables
como comer y dormir en su vida diaria ademas de hacer ejercicio. En general, son
conscientes de la importancia de la continuidad y la sostenibilidad a largo plazo.

Perfil consumidor

Nuestros consumidores se caracterizan por ser personas de 20 a 30 afios, la mayoria de
estos viven en las localidades de Suba hacia el nororiente y Usaquén, estratos socioecondémicos
4-5y 6, se caracterizan por estar en la finalizando sus estudios, viven con sus padres y/o estan
ejerciendo sus carreras profesionales con un ingreso o mesada moderada-alta.

Capitulo 11: Propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor estd disefiada especificamente para satisfacer las
necesidades y desafios Unicos de quienes luchan contra el sobrepeso o la obesidad. (Cadena,
2019), explicé que la cantidad de personas obesas en Colombia es del 56,4 %, lo que representa
un problema de salud publica en el pais.

Nuestra propuesta de valor se basa en novedad:



Se planificaran unos objetivos a corto y largo plazo, por medio de una ondulacion
progresiva de las cargas, es asi, como cada vez que un objetivo se cumpla se le entregara al
usuario un accesorio, prenda o suplemento para el gimnasio, de esta manera se busca una
adherencia al ejercicio y a los resultados. Nuestra propuesta tiene diferentes pilares, que la
hacen Unica:

e Enfoque en el Logro Personal: Se destacara la importancia del logro personal para los
usuarios al recibir accesorios o prendas cada vez que cumplen un objetivo, se refuerza
el sentido de logro individual, lo que puede aumentar la motivacién y la adherencia al
programa.

e Variedad de Accesorios: Se dard una variedad de accesorios, prendas y suplementos
para que los usuarios sientan que estan obteniendo algo valioso y til. Esto también
puede agregar emocion y anticipacion a medida que avanzan hacia sus objetivos.

e Seguimiento y Personalizacion: Se implementa un sistema de seguimiento
personalizado para adaptar los premios a los intereses y necesidades especificas de cada
usuario. Esto puede hacer que la experiencia sea mas relevante y personal, aumentando
asi la conexion emocional con el programa.

e Comunidad y Competencia Amistosa: Se fomentara la creacion de una comunidad en
la que los usuarios puedan compartir sus logros y desafios. Ademas, se incorporaran
elementos de competencia amistosa, como tablas de clasificacion, para estimular la
participacién y la interaccion entre los usuarios.

e Feedback y Reconocimiento: Se proporcionara retroalimentacion constante sobre los
progresos alcanzados y se reconocera los logros de los usuarios de manera destacada.
Esto reforzara positivamente el esfuerzo invertido y reforzara la idea de que cada paso
cuenta.

Esta propuesta de valor se caracteriza por un enfoque en el proceso y el progreso, en
lugar de resultados inmediatos, y un énfasis en la aceptacion, la diversidad de actividades y la
mejora integral de la salud y el bienestar.



Capitulo I11: Canales

Los "canales" es el conjunto de organizaciones independientes que participan del

proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final (Kotler, P. &

Armstrong,G, 2008). Son una parte fundamental de la estrategia de marketing y distribucion

de una empresa y desempefian un papel clave en la forma en que la empresa interactGa con su

mercado objetivo.

Aqui hay algunas consideraciones clave relacionadas con los canales del proyecto de

nuestra empresa, el tipo de canal es propio, de forma directa, ya que son las mismas personas

que hacen parte de la empresa que se encargan de que la informacién llegue de una manera

efectiva, y asi mismo contamos con diferentes fases:

Informacion: Inicialmente se realizard una voz a voz de los usuarios que se han ido
vinculando con cada uno de los entrenadores. Por otro lado, tendremos un
posicionamiento en redes sociales como Instagram, Facebook y acceso a pagina Web
por Google para que las personas puedan buscar el servicio y las adds nos sugieran
como opcion principal, para lograr esto se destinard un dinero mensual de las utilidades
para mejorar el posicionamiento en el mercado.

Evaluacion: Al momento de hacer el debido registro en el gimnasio, se les pedira a los
usuarios su correo electronico, para que les llegue una encuesta y de esta manera puedan
calificar el servicio.

Compra: Los clientes pueden realizar la compra del servicio (afiliacion al gimnasio)
de manera presencial, ya sea pago en efectivo o con tarjeta de crédito, y también, en la
pagina web de la empresa habra una opcién para poder cancelar virtualmente.

Entrega: Se manejan tarjetas de presentacion para repartir a todas aquellas personas
que pregunten solo por curiosidad, con esto tendremos un contacto mas cercano con el
posible cliente.



- Postventa: Se crean programas de fidelizacién para nuestros clientes actuales,
ofreciendo descuentos o incentivos para aquellos que recomienden nuestros servicios a
otros.

Capitulo 1V: Relaciones con los clientes

Las relaciones con los clientes se refieren a las interacciones y conexiones que una
empresa establece con sus clientes a lo largo del tiempo. Su propésito principal es construir
una conexion solida y duradera con los clientes, satisfacer sus necesidades, mantenerlos
comprometidos y fomentar la lealtad. Esto se logra a través de una comunicacion efectiva,
atencion al cliente de calidad, personalizacion de la experiencia del cliente y la gestion de
quejas, todo con el objetivo de mantener y aumentar la base de clientes de la empresa y
garantizar su éxito a largo plazo, la cual hace un analisis completo de la conveniencia de la
aplicacion de estrategias de marketing relacional enfocadas por diversas empresas y para
diversos clientes, con las observaciones de factibilidad que ello involucra. (Delgadillo, M.
(2005).

Frente a la relacion con los clientes podemos encontrar:

e Relacion de Apoyo y Motivacion Personalizada (Asistencia personalizada): Nuestro
objetivo principal es ofrecer a cada cliente un apoyo cercano y motivacion
individualizada. Brindamos seguimiento constante, enviamos recordatorios de citas
por correo electrénico y celebramos con entusiasmo cada uno de los logros de nuestros
clientes en la pérdida de peso. Nuestra meta es infundirles la confianza y el estimulo
necesarios para alcanzar sus metas de manera exitosa.

e Relacion de Educacion y Asesoramiento (Asistencia personal exclusiva): Nos
dedicamos a proporcionar informacién detallada sobre habitos alimenticios saludables,
ejercicios y consejos relacionados con la salud. Organizamos sesiones de asesoramiento
tanto de manera individual como en grupos para asegurarnos de que nuestros clientes
comprendan y adopten los cambios positivos en su estilo de vida.



e Relacion de Comunidad de Apoyo (Comunidades): Fomentamos una comunidad de
clientes que enfrentan desafios similares relacionados con el sobrepeso. Creamos
grupos de apoyo tanto en persona como en linea, organizamos eventos sociales y
actividades grupales para que nuestros clientes puedan conectarse, compartir sus
experiencias y motivarse mutuamente en su camino hacia la salud.

e Relacion de Confianza Médica (Creacion colectiva): Colaboracién con médicos y
profesionales de la salud, establecemos relaciones basadas en la confianza con nuestros
clientes al coordinar cuidados médicos y brindar orientacion sobre tratamientos y
procedimientos relacionados con la pérdida de peso, sobre todo en personas que tienen
lesiones previas en sus rodillas y desean iniciar programas de actividad fisica sin

dolores o riesgos.

Capitulo V: Fuente de ingresos

Una "fuente de ingresos™ se refiere al canal o mecanismo especifico a través del cual
una empresa genera ingresos o ganancias. Estas fuentes pueden tomar diversas formas, como
la venta de productos o servicios, la publicidad, las suscripciones, las licencias, el alquiler de
activos, las comisiones, entre otras. Su importancia radica en que son el motor financiero que
sostiene la actividad empresarial, permitiendo a la empresa cubrir costos operativos, invertir en
el crecimiento y proporcionar beneficios a sus propietarios o accionistas. Ademas, las fuentes
de ingresos desempefian un papel crucial en la definicion del modelo de negocio de una
empresa y en su estrategia a largo plazo, ya que determinan cémo la empresa crea y captura
valor en el mercado, lo que a su vez influye en las decisiones sobre precios, marketing,
expansion y sostenibilidad financiera. En resumen, las fuentes de ingresos son la columna
vertebral financiera de una empresa y guian su rumbo hacia el éxito sostenible. (OsterWalder,
2009).

Segun el modelo Canvas se tiene un tipo de ingreso por venta de servicios dentro de los cuales
encontramos lo siguiente:

e Tarifas de Servicio (Cuota de suscripcion): Ofrecemos a nuestros clientes membresias

mensuales o0 anuales que les brindan acceso a nuestros programas y servicios de pérdida



de peso. Tenemos diferentes niveles de membresia con beneficios adicionales para

nuestros clientes premium.

e Programas de Entrenamiento Personal (Cuota de suscripcién): Proporcionamos
servicios de entrenamiento personalizado, tanto en grupos pequefios como de manera
individual. Cobramos tarifas por sesion o por paquetes de sesiones, asegurando que

nuestros clientes reciban atencion personalizada.

e Asesoramiento Nutricional (Cuota por uso): Ofrecemos servicios de asesoramiento
dietético y nutricional. Cobramos tarifas por consultas individuales, asi como por la
venta de planes de alimentacion personalizados y la suscripcidn a nuestro servicio de

seguimiento de la dieta.

e Venta de Productos y Suplementos (Cuota por uso) Ponemos a disposicién de nuestros
clientes productos relacionados con la pérdida de peso, como suplementos, libros de

recetas saludables, batidos nutricionales y equipos de ejercicio.

e Programas de Educacion y Talleres (Cuota por uso): Organizamos talleres y
programas educativos sobre habitos alimenticios saludables, cocina saludable, ejercicio
y otros temas relevantes para la pérdida de peso. Cobramos tarifas por participar en

estos eventos.

e Eventosy Retiros de Bienestar (Cuota por uso): Organizamos retiros de fin de semana,
eventos de bienestar y actividades especiales para nuestros clientes. Generamos
ingresos mediante la venta de entradas y paquetes de participacion en estos eventos.

Fuentes de ingreso de acuerdo con cada tipo y total de ingresos: Proyeccion a 3 afios.

PRONOSTICO DE VENTAS
3 5 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Penetracién del mercado objetivo 24% 25,90% 33,45% 32,73% 34,71% 47,23% 48,96% 53,56% 54,57% 52,22% 54,95% 62,00%
Ventas en unidades Entrenamiento 14| 16] 16] 22 30) 30) 33| 33| 35] 2| 38
Precio Unitario producto 1 $ 1.500.000,00 | 5 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 1 00.000,00
Total Ventas producto 1 $ 18.001 5210 00 | $24.000.000,00 | $24.000.000,00 | $33.000.000,00 | $45.000.000,00 | $ 45.000.000, 49.500.000 49.500.00( 00.000,00 | $ 42.000.000,00 57,
Ventas en unidades Entrenament i 30 30 47 49| 48| 70 77| 78| 83| 75| 50 93
Precio Unitario producto 2 39500000 [ 395.000,00 | 6 395.000,00 [ § 395.000,00 [§ 395.000,00 | § _395000,00 395.000,00 395.000,00 [§ _395.000,00 395.000,00 [ _395.000,00 395.000,00
36.735.000,00

9.625.000,00 | § 35.550.000,00

11.850.000, uu 0.810.000,00 | §32.785.000,00

Total Ventas producto 2

Ventas en unidades Fisioterapa 9
Precio Unitario producto 3 95.000, oo 95.000,00 | 6 95.000,00 95.000,00 95.000,00 [ §  95.000,00 95.000,00 | § Ss.uuu,uu 95.000,00

S
s
3
11.850.000,00 | $ 18.565.000,00 | § S
3 5
$ $
Total Ventas producto 3 380.000,00 285.000,00 [ §  475.000,00 [ §  570.000,00 769.500,00 845.500,00 | $ 921.500,00 997.500,00 [ § 1.073.500,00 | § 1.149.500,00
$ S
S
3
S
$

19.355.000,00 [ $ 18.960.000,00 | §27.650.000,00 | § 30.415.000,00
6| 7 7 8|

10] 11] 12

95.000,00 [$  95.000,00[$  95.000,00
617.500,00 | §  693.500,00
18] 21]

$ $ $ 3
$ $ $ $ S
$ $ $ $ S
$ $ $ $ S
Ventas en unidades 22| 23] 25] 19| 18| 23] 19| 18| 16| 21
Precio Unitario producto 4 $  450.000,00 | $ 450.000,00 | $  450.000,00 450.000,00 450.000,00 | §  450.000,00 | $  450.000,00 [ $  450.000,00 | $  450.000,00 | $ 450.000,00 450.000,00

$ $ $ $ S

$ $ $ $ 3

$ $ $ $ S

$40. $ $

4su_uuu,uu

7.200.000,0

]
$
7 7 ]
05.000,00 [ §  95.000,00
$  709.333,33
S

86.532.833,33

2| o] 1]

Ventas en unidades Psicolog deportiva 2] 3 3 3 7
95.000,00 | 6 95.000,00 ¢ _95.000,00

95.000,00 | $  95.000,00

95.000,00
785.333,33
105.119.833,33

95.000,00|$  95.000,00 95.000,00

95.000,( 00

$
$
Total Ventas producto 4 9.900.000, uu 10.350.000,00 | $11.250.000,00 | § 8.550.000,00 | § 8.100.000,00 [ § 2.450.000,00 100.000,00 | $10.350.000,00 | § 8.550.000,00 100.000,00 9.450.000,00
$
$

Precio Unitario producto 5
Total Ventas producto 5
TOTAL INGRESQS OPERAGIONALES POR VENTAS

633.333,33
91.855.833,33

285.000,00 570.000,00 [ $ _665.000,00

190.000,00 [ § - |$ 95.000,00 190.000,00 | § _285.000,00
84.569.500,00 | $92.075.500,00 | §92.421.500,00

00 | $43.675.000,00 | $54.290.000,00 [ $52.570.000,00 | $60.867.500,00 | $ 83.078.500,00




PRONOSTICO DE VEN
Penetracion del mercado objetivo

64,02% 68,19% 76,32% 77,61% 78,55% 83,30% 85,05% 88,60% 91,80% 93,91% 98,54%

Ventas en unidades Entrenamiento Pers 5 47
Precio Unitario producto 1 $ 1.627.500,00 | § 1.627.500,00 [$ 1.627.500,00 | 1.627.500,00|$ 1.627.500,00 |$ 1.627.500,00 | § 1.627.500,00 ¢ 1.627.500,00 |$ 1.627.500,00 | § 1.627.500,00|$ 1.627.500,00

Total Ventas producto 1 $ 61.845.000,00 | $ 65.100.000,00 | $ 65.100.000,00 | $ 65.100.000,00 | § 68.355.000,00 | § 71.610.000,00 | $ 68.355.000,00 | $ 74.865.000,00 | § 74.865.000,00 | § 73.237.500,00 | $ 76.492.500,00

Ventas en unidades Entrenamiento SEmL 99| 104 120 125 125 137 144] 151 158| l@ 173
Precio Unitario producto 2 $ 42857500 | 5 42857500 | $  428.575,00 | §  428.575,00 | 6 428.575,00 | $ _ 428.575,00 | § _ 428.575,00 | 6 428.575,00 | § _ 428.575,00 | § _ 428.57500 | $ _ 428.575,00

Total Ventas producto 2 $ 42.428.925,00 | $ 44.571.800,00 [ $ 51.429.000,00 | $ 53.571.875,00 | § 53.571.875,00 | $ 58.546.406,25 | $§ 61.663.779,17 | $ 64.781.152,08 | § 67.898.525,00 | $ 71.015.897,92 | § 74.133.270,83

Ventas en unidades Fisioterapia 13 14 15 15 16 17 18| 19 19| 20 21
Precio Unitario producto 3 $  103.075,00 | 5 103.07500 | $  103.07500 | $ _ 103.07500 | § _ 103.07500 | $ _ 103.075,00 | § _ 103.07500 |  _ 103.075,00 | § _ 103.075,00 | § _ 103.07500 |5 _ 103.075,00

Total Ventas producto 3 $ 1.329.667,50 | § 1.412.127,50 [$ 1.494.587,50 | § 1.577.047,50 | § 1.659.507,50 | $ 1.741.967,50 | $ 1.824.427,50 | § 1.906.887,50 | § 1.989.347,50 | § 2.071.807,50 | $ 2.154.267,50
Ventas en unidades Nutricionista 19| 22| 27 24| 23 21 19| 16 16 14 16
Predio Unitario producto 4 $ 488.250,00 | § 488.250,00 | § 488.250,00 | § 488.250,00 | § 488.250,00 | § 488.250,00 | § 488.250,00 | S 488.250,00 | § 488.250,00 | § 488.250,00 | $ 488.250,00

Total Ventas producto 4 $  9.276.750,00 | §_10.741.500,00 | $ 13.182.750,00 | $ 11.718.000,00 | § 11.225.750,00 | $ 10.253.250,00 | § 9.276.750,00 | 6 7.812.000,00 | $ 7.812.000,00 | $ _ 6.835.500,00 | $ _ 7.812.000,00

Ventas en unidades Psicologia deportiva 9| 10| 11 11 12| 13 14| 15 15 16 17
Precio Unitario producto 5 $ 103.075,00 [ § 103.075,00 | § 103.075,00 | § 103.075,00 | § 103.075,00 | $ 103.075,00 | § 103.075,00 | § 103.075,00 | $ 103.075,00 [ § 103.075,00 | § 103.075,00

Total Ventas producto 5 $ 93454667 | 5 1.017.006,67 | $ 1.099.466,67 | § 1.181.926,67 | 5 1.264.386,67 | $ 1.346.846,67 | § 1429.306,67 | 5 1.511.766,67 | § 1.594.226,67 | § 1.676.686,67 | 5 1.759.146,67

TOTAL INGRESOS OPERACIONAL| $ 115.814.889,17 | §122.842.434,17 | $132.305.804,17 | $133.148.849,17 | § 136.080.519,17 | $ 143.498.470,42 | $ 142.549.263,33 | § 150.876.806,25 | $ 154.159.099,17 | $ 154.837.392,08 | $ 162.351.185,00

PRONGSTICO DE VEN

Penetracn del mercado objetivo
ventas en unidades En

71

Preci Unano producto 1
Total Ventas producto 1

1.627.500,00 [§ 1.768.604,25
78.120.000,00 | $ 84.893.004,00

5 1

§ 123.802.297,50

70|
768.604,25

70|
5 1.768.604,25

77|
$ 1.768.604,25
$ 136.182.527,25

5 1
$ 137

78|
768.604,25
951.131,50

$ 1.768.604,25
$ 125.570.901,75

ventas en unidades Entrenamiento Sem

180)|

188|

18]

195|

§ 123.802.297,50
190|

200

200

Precio Unitario producto 2 $ 428.575,00 [$ 46573245 | § 465.732,45 [ $ 465.732,45 465.732,45 [ § 465.73245 | § 465.732,45 | § 465.732,45 | § 465.73245 | § 465.732,45 [ $ 465.732,45 | § 465.732,

Total Ventas producto 2 § 77.250.643,75 | 8733592371 | § 90.723.572,86 | § 94.111.222,01 | § 93.146.490,50 | § 93.146.490,50 | § 90.817.828,24 | § 88.489.16598 | § 93.146.490,50 | § 93.146.490,50 | § 93.146.490,50 50 | § 93.146.490,

ventas en undades Fisioterapa 22 23 23 24 25 26| 27 27| 28| 29| 30|

Precio Unitario producto 3 §  103.07500 %  112.011,60 [§ 11201160 [$ 11201160 112.011,60 [$  112.011,60 |§  112.011,60 112.011,60 [$  112.011,60 |§  112.01160[$ 11201160 [ 112.011,60 [$  112.011,

Total Ventas producto 3 § 223672750 | 2.520.361,06 | § 2.609.870,34 | § 2.699.479,62 2.789.088,90 | ¢ 2.878.698,18 | § 296830747 |§ 3.057.91675 |$ 3.147.526,03 | § 3.237.13531 |§ 3.32674453 | § 3.416.353,88 | § 3.505.963,

ventas en unidades Nutriconssta 11 19] 1 17| 20| 16] 14| 18] 20] 18 17| 18

Precio Unitario producto 4 § 486.25000[% 53058128 (§ 53058128 % 530581,28(§ 530.561,28 |$ 53058128 |§ 530.581,28 [§ 53058126 |$ 53058128 |5 530.58126 |$ 530.581,28 [§ 53058128 [$  530.581;

Total Ventas producto 4 $ 5.370.750,00 | $ 10.081.044,23 |§ 848930040 [$ 9.019.881,68 [ § 10.611.62550 |$ 8.489.30040 | § 7.428.137,85 | § 9.550.462,95 | $ 10.611.62550 |$ 9.550.462,95 |$ 9.019.881,68 | § 9.550.462,95 | $ 8.485.300,

ventas en unidades Psicologia deportiva 18 19 19 20 21 22 23 23] 24| 25| 26| 27|

Precio Unitaro producto 5 §  103.07500[%  112.01160 |§ 11201160 [$ 11201160 [§  112.01160|$  112.011,60 |§ 11201160 [§  112.01160|$ 112.01160 |5  112.01160 | 11201160 |[§  112.011,60 [§  112.011,

Total Ventas producto 5 § 1.841.60667 |$ 2.090.883,25 | § 2.180.492,53 |$ 2.270.10LBL[§ 235971109 |$ 244932037 |§ 2.538.929.66 |5 2.626.536,94 |$ 2.718.148,22 |5 2.807.757,50 | $ 2.897.366,78 | § 2.986.976,07 | § 3.076.585,
TOTAL INGRESOS OPERACIONAL $ 164.819.727,92 | $186.921.116,24 | § 210.119.491,13 | $223.053.961,36 | § 223.866.192,24 | $227.228.898,46 | $ 227.555.500,71 | § 227.526.362,11 | $ 245.806.317,50 | § 246.692.977,76 | $233.961.385,30 | § 250.568.623,39 | $ 245.706.679,

At

VENTAS MENSUALES ESPERADAS

Il

Punto de equilibrio se obtiene en el mes 15, con un numero de 420 entrenamiento

personalizados, 1093 semipersonalizados, 135 fisioterapias, 311 atenciones de nutricion y

76 atenciones de psicologia deportiva

Capitulo VI: Asociaciones clave

Las asociaciones claves son cruciales para proporcionar acceso a recursos gue serian

dificiles o costosos de obtener de otra manera. Esto puede incluir activos fisicos, recursos

financieros, tecnologia, conocimiento o experiencia (Roa, 2023). Una empresa puede ampliar

su alcance geografico o llegar a segmentos de mercado que de otra manera serian inaccesibles

al asociarse con otros actores en el mercado, y se puede lograr por el canal de voz a voz, o por

medio de la publicidad.

Es importante tener en cuenta que al tener socios claves se debe dar una gana y gana,

para que asi se logre una alianza justa y sostenible, es por eso por lo que el tipo de asociacion

clave es la alianza que vamos a hacer con las empresas es: Alianza estratégica, la cual nos

ayudara a llegar a un acuerdo para que haya un beneficio para las dos partes.



Tipo de asociacion clave: optimizacion y economia de escala, la cual nos ayudara a

reducir los costos, aumentar la rentabilidad y mantener o mejorar el lugar en el mercado.

Nombre de la empresa

¢Qué gana esa empresa?

¢ Qué ganamos nosotros?

ProScience

oy

J SCIENCE

Se le hara publicidad de las
proteinas hipocaldricas y de
la marca en general en las
redes sociales, por otro lado,
cuando se hagan eventos
grandes habra un stand con
los suplementos que esa

marca comercializa.

Obtenemos 20 suplementos a
cambio de promocion y
publicidad para que los
usuarios al lograr cada
objetivo puedan obtener su
respectiva proteina y se logre
una mayor adherencia al

ejercicio.

Thewinners.ve

Es una empresa que surgid
hace poco se lanzo al
mercado, por ende, no es tan
reconocida, nosotros les
ayudamos con la publicidad
por todas las redes y en los
eventos realizados para que

ganen popularidad.

Logramos obtener accesorios
para el gimnasio como 5
correas, 5 straps, 5 bolsas de
magnesio y 5 conjuntos de
ropa deportiva.

Healthy Food Bogota

El personal que haga parte de
esta empresa podra acceder a
un plan de entrenamiento
fisico, totalmente gratis.

Las 10 primeras personas en
pagar el afio completo en el
gimnasio podrédn obtener
comida fitness saludable
durante 1 mes de manera

gratis.




Bogola
u‘f!/(‘/(

Todos los usuarios que | Al realizar la compra de las
quieran  comprar  algun | 10 unidades de TRX,
Decathlon implemento, accesorio, | obtendremos un 50% de
prenda deportiva, etc, sera | descuento, para que las 10
dirigido a cualquier tienda de | unidades nos queden en
m Decathlon, para que sea la | 650.000%

primera opcion.

En resumen, comprender las conexiones fundamentales del modelo Canvas es esencial
para comprender como una empresa crea y entrega valor en su mercado objetivo. El éxito y la
supervivencia de un negocio pueden depender de la identificacion y la gestion efectiva de estas

asociaciones.

Capitulo VII: Recursos clave

Son aquellos activos, capacidades y elementos esenciales que son fundamentales para
su funcionamiento, competitividad y éxito en su industria. La importancia de estos recursos
puede variar segun la empresa y su modelo de negocio especifico, pero en general, se
consideran cruciales para el logro de los objetivos y la ventaja competitiva.

Se lograron identificar nueve blogues principales que componen un modelo de negocio,
y dentro de estos bloques, los recursos clave son uno de los elementos principales. Estos
recursos pueden ser fisicos, intelectuales, humanos o financieros, y son esenciales para la

operacién y la creacion de valor en la empresa. (Bonenkamp, V, 2020).

Recursos Técnicos, inversion que se realizara al inicio una sola vez.



Activos tangibles RECURSO

Recursos Técnicos

Maquinas Principales Cantidad | Costo Total Técnico

Barras de levantamiento | 20 $ $ 24.000.000 | Técnico

olimpico Lyncan 1.200.000

Set de mancuernas | 100 $ $ 1.600.000 | Técnico

hexagonales hex 16.000

Rack porta barras 1 $ $ 1.116.000 | Técnico
1.116.000

Cinturones de | 10 $ $ 1.310.000 | Técnico

levantamiento 131.000

Seguros metélicos de | 40 $ $ 580.000 | Técnico

barra olimpica 14.500

Magnesio 10 $ 3500 | $ 35.000 | Técnico

Set de discos mexclados | 100 $ $ 28.000.000 | Técnico

de 10Ib,15lb, 25Ib, 35Ib 280.000

y 45Ib

Set de sandbags 20 $ $ 3.950.000 | Técnico
197.500

Subtotal $ 60.591.000

Equipo adicional Inv Inicial

Piso de caucho 220mt | 220 $ $ 5.700.000 | Técnico
25.909

Balon medicinal 20 $ $ 2.600.000 | Técnico
130.000

Lazo para salto 30 $ $ 660.000 | Técnico
22.000

Barra adecuacion para | 1 $ $ 4.500.000 | Técnico

pull ups 4.500.000

Cajones 10 $ $ 1.500.000 | Técnico

150.000




Set de anillas 3 $ $ 960.000 | Técnico
320.000

Subtotal $ 15.920.000

Herramientas Inv Inicial

adicionales para

grupales

Soga grande (battle | 2 $ $ 908.000 | Técnico

rope) 454.000

Pelotas de Bosu 10 $ $ 780.000 | Técnico
78.000

Camillas 4 $ $ 2.130.000 | Técnico
532.500

Normatech 1 $ $ 2.350.000 | Técnico
2.350.000

Theragun 1 $ $ 2.120.000 | Técnico
2.120.000

Trx decathlon 10 $ $ 1.300.000 | Técnico
130.000

Subtotal $ 9.588.000

Total inversiones en $ 86.099.000

maquinaria y equipo

Inversiones en equipo

funcional

Inv Inicial

Minibandas Lyncan 60 $ $ 1.400.000 | Técnico
23.333

Reloj Lyncan 1 $ $ 912.000 | Técnico
912.000

GHD 2 $ $ 5.500.000 | Técnico
2.750.000

Peg board 1 $ $ 847.000 | Técnico

847.000




Skier 10 $ $ 30.000.000 | Técnico
3.000.000

Colchonetas 10 $ $ 780.000 | Técnico
78.000

Subtotal $ 39.439.000

Inversiones en equipo

grande

Inv Inicial

Remadora Lyncan | 10 $ $ 25.000.000 | Técnico

power plus 2.500.000

Air bike Lyncan 10 $ $ 25.000.000 | Técnico
2.500.000

Subtotal $ 50.000.000

Inversiones Recepcion

Inv Inicial

Recepcion 1 $ $ 350.000 | Técnico
350.000

Silla 1 $ $ 180.000 | Técnico
180.000

Computacion 1 $ $ 7.500.000 | Técnico
7.500.000

Subtotal $ 8.030.000

Inversiones cocina Yy

restaurante fitness

Implementos varios | 1 $ $ 4.500.000 | Técnico

para cocina 4.500.000

Subtotal $ 4.500.000




Recursos Fisicos Recurso

TOTAL, Inv Inicial

INVERSIONES EN

PROPIEDAD, PLANTA

Y EQUIPO

Inversiones en terrenos $ Fisico
890.000.000

Inversiones en $ Fisico

construcciones y 130.000.000

edificaciones

Inversiones en $ 86.099.000 | Fisico

maquinaria y equipo

Inversiones en equipo $ 39.439.000 | Fisico

funcional

Inversiones en equipo $ 50.000.000 | Fisico

grande

Inversiones Recepcion $ 8.030.000 | Fisico

Inversiones cocina y $ 4.500.000 | Fisico

restaurante fittness

Total Inversiones en $ Fisico

propiedad, planta y 1.208.068.000

equipo

Recursos Tecnologicos e intangibles Recurso

Activos Intangibles Inv. Inicial

Marcas $ 350.000 | Intangible

(denominaciones




comerciales y derechos

editoriales)

Software  informaético $ 1.200.000 | Tecnoldgico

que no sean parte

necesaria del activo fijo

Patentes y derechos de $ 120.000 | Intangible

autor

Recursos Talento Humano Recurso

Influencers $ 1.200.000 | Talento
Humano

Listas de clientes para $ 50.000 | Talento

gunting Humano

Licencias de operacion $ 15.000.000 | Talento humano

crossfit

Total inversiones $ 17.920.000

Intangibles

Inversion inicial socios $ 120.000.000 | Recurso
econémico

Capitulo VII11: Actividades clave

Las actividades clave son las tareas esenciales y fundamentales que una empresa debe
realizar para crear y entregar su propuesta de valor, mantener sus relaciones con los clientes y
operar de manera efectiva. EI motor que impulsa el modelo de negocio son las actividades
clave. (Cavero, 2019)

Resolucién de problemas:

Como bien se ha mencionado anteriormente, la obesidad es uno de los problemas que
mas impacto negativo tiene en la salud, nosotros como empresa buscamos poner fin a este
problema, y la solucién que proponemos es buscar una adherencia al ejercicio y a la actividad



fisica por medio del “sacrificio — recompensa”, de esta manera, las personas en condicion de
obesidad lograran sus objetivos a corto, mediano y largo plazo y obtendran su recompensa,
como se expone en la propuesta de valor.

En conclusion, el objetivo de identificar las actividades clave en el modelo Canvas es
comprender qué actividades son esenciales para el funcionamiento de la empresa y como se
relacionan con otros componentes del modelo, como los canales, los recursos clave, las
relaciones con los clientes y las fuentes de ingresos. Esto te ayudara a disefiar y ejecutar de

manera mas efectiva la estrategia comercial.

Tiempo

# Actividades en Responsable
semanas

. Planificacion de . Entrenadores

objetivos

Contacto con )
2 o 1 Santiago Suarez
asociaciones claves

Recoger accesorios,
3 prendas y 2 Camilo Rozo
suplementos

Seguimiento y
4 o 1 Entrenadores
Personalizacion

Comunidad y
5 Competencia 1 Andrés Suarez
Amistosa




Capitulo IX: Estructura de costos

Para esta estructura de costos se tendra en cuenta los elementos mencionados en la guia

como lo es la estructura de costos implica descubrir los costos de la empresa, dividirlos y

desarrollarlos, aqui, se deben resaltar los costos asociados con actividades clave, socios clave

y recursos clave. Es fundamental analizar cuidadosamente la estructura de costos ya que podras

conocer la cantidad de dinero necesaria para realizar el negocio. (Yun, 2023).

INFORMACION TNICIAL

INFORMACION GENERAL

NOMBRE DE LA EMPRESA

‘Outcome workout

TIPO DE SOCIEDAD de |a salud.
ARIO DE INICIO DE OPERACIONES 2023
PAlS Colombia
IMONEDA DE REFERENCIA Pesos Colombianos
SALARIO MINIMO MENSUAL LEGAL VIGENTE 1.160.000,00
AUXILIO DE TRANSPORTE VIGENTE 140.606.00
NOMBRE DE LOS SOCIOS PARTICIPACION
S0CIO 1 ANDRES SUAREZ 40,00%
S0CIo 2 SANTIAGO SUAREZ 30,00%
S0CI0 3 CAMILO ROZO 30,00%
S0CIO 4
S0CIO 5

100,00%

VARIABLES MACROECONOMICAS

Tipo de Cambio (COP/USD)

3 4.540,0 |(Blommberg)

Inflacién Anual

Gastos en documentacion legal y preoperativos

Adecuacicn del local

Inv Inicial

Pintura y enchape s 2.500.000,00
Techo corredizo s 9.540.000,00
Driwall + piso laminado s 12.367.450,00
Nivelacidn y fortalecimiento en concreto piso s 8.364.754,00
Rer 6n y ampliacion con material y b $ 14.670.000,00

Subtotal| § 47.442.204,00

Constitucion legal de la empresa Inv Inicial

CCB, derechos de matricula $ 38.000,00

8,67%| (Revista Dinero-Banrep)

Tasa de Crecimiento de [a Industria

5,00%|(Ministerio de salud - Organizacién panamericana de la salud)

Variacidn Salarial

Tasa del Impuesto de Renta + CREE

Gastos y costos de la organizacion:

Subtotal| $ 38.000,00
Gastos legales y pre-operativos| § 47.480.204,00

Costos Fijos

Cantidad

Costo

Total

Personalizado

materia prima, inSUmMos y servicios

unitarios producto 1: Entrenamiento

12

$ 5.000

$ 60.000

Semi personalizado

materia prima, inSUMOos y servicios
unitarios producto 2: Entrenamiento

30

$ 4.000

$ 120.000

materia prima, inSUmMos y servicios

unitarios producto 3: Fisioterapia

$ 20.000

$ 80.000

materia prima, inSuUmMos y servicios
unitarios producto 4: Nutricionista

22

$ 3.409

$ 75.000

deportiva

materia prima, inSUMOos y servicios
unitarios producto 5: Psicologia




Total costos fijos

$ 335.000

Gastos Fijos Cantidad Costo Total

Gastos de némina administrativa y

comercial

Counter (Recepcionista) 1 $ 2.000.000 $ 2.000.000
Aseo general 1 $ 2.000.000 $ 2.000.000
Entrenadores 3 $ 3.500.000 $10.500.000
Total Nomina $19.000.000
Auxilios de Transporte $ 140.606 $ 281212
ARL 1% $ 198.360
EPS 9% $ 1.615.000
AFP 12% $ 2.280.000
Caja de compensacion 4% $ 760.000
Primas 8% $ 1.606.768
Cesantias 8% $ 1.606.768
Int Cesantias 1% $ 16.068
Vacaciones 4% $ 791.667
Total Prestaciones y Parafiscales $ 8.874.630
Total gastos fijos $28.155.842
Gastos variables Cantidad | Costo Total

Gastos generales

Impuestos y valorizaciones anuales $ -
Gastos de servicios publicos $ 480.000
Mantenimiento y reparacion de la

propiedad, planta y equipo $ 50.000
Honorarios asesores (contable y/o legal) $ 300.000
Servicio de seguridad $ 2.500.000
Gastos de papeleria $ 20.000
Gastos de aseo y cafeteria $ 22.000
Total gastos generales $ 3.372.000




Total gastos variables $6.744.000

Los costos fijos mensuales estan en $335.000 COP, y si bien los gastos operacionales se ven
altos, no son modificables puesto que el mayor nimero de estos es la nhdbmina y es el cliente
interno lo mas importante para nosotros, pues un trabajador feliz llevard a cargo un trabajo

de alta calidad con una gran motivacion.

Punto de equilibrio se obtiene en el mes 15, con un numero de 420 entrenamiento
personalizados, 1093 semipersonalizados, 135 fisioterapias, 311 atenciones de nutricion y 76

atenciones de psicologia deportiva

Financiacién

Crédito para cubrir las necesidades de Efectivo

Mes 1 Mes 2 Mes 3
Saldo inicial $ 250.000.000,00 | § 250.000.000,00 | § 248.094.945,12 [ § 246.144.168,93
Abono a capical §  1.005.054,88 | § 1.950.776,20 | $ 1.997.594,8:
Interés I 2,40% S 6.000.000,00 | § 5.954.278,68 | $  5.907.460,0"
Pago Total $7.905.054,88]  $7.905.054,88]  $7.905.054,
Saldo Final $ 248.094.945,12 [ § 246.144.168,93 | § 244.146.574, 1

Capitulo X: Evaluacion financiera

Se define la evaluacion financiera como el proceso de evaluar el rendimiento financiero
y la salud de una empresa mediante el analisis de sus estados financieros, proyecciones de
flujos de efectivo y otros indicadores clave. Esto ayuda a los inversores, gerentes y otras partes
interesadas a tomar decisiones informadas sobre la empresa. (Lawrence J. Gitman, 2018).

Algunos aspectos clave de la evaluacion financiera en una empresa:

- Analisis de Estados Financieros: Esto incluye la revision y el analisis de los estados
financieros de la empresa, como el balance general, el estado de resultados y el estado
de flujos de efectivo. Estos documentos contienen informacion importante sobre los

activos, pasivos, ingresos y gastos de la empresa.

- Ratios Financieros: Se calculan y analizan varios indicadores financieros, como el
indice de liquidez, el indice de endeudamiento, el margen de beneficio bruto y neto, el
rendimiento de la inversion, entre otros. Estas ratios proporcionan una vision mas

profunda de la eficiencia financiera y la rentabilidad de la empresa.



- Proyecciones Financieras: La evaluacién financiera a menudo implica la creacién de
proyecciones financieras a futuro, que incluyen presupuestos y planes a largo plazo.
Estas proyecciones ayudan a anticipar el rendimiento financiero de la empresa y a
identificar areas de mejora o riesgo.

- Gestion del Riesgo: La evaluacion financiera también incluye la identificacion y el
manejo de los riesgos financieros que enfrenta la empresa. Esto puede abarcar riesgos
como la volatilidad de los mercados, cambios en las tasas de interés, riesgo crediticio y
otros factores que puedan afectar la estabilidad financiera.

- Toma de Decisiones: La informacion resultante de la evaluacion financiera se utiliza
para tomar decisiones estratégicas y operativas en la empresa. Esto puede incluir
decisiones sobre inversion, financiamiento, expansion, reduccion de costos Yy
distribucion de dividendos, entre otras.

- Comunicacién con Inversores y Stakeholders: La evaluacion financiera también es
importante para comunicar la salud financiera de la empresa a inversores, accionistas,
acreedores y otras partes interesadas. Proporciona transparencia y confianza en la
gestion financiera de la empresa.

Criterios de Decision

TIR (Tasa Interna de Retorno) 25,89%
WACC 16%
VPN (Valor presente neto) 28,345,057
VALOR VENTA PROYECTO 1,197,671,272
Nivel de endeudamiento inicial del negocio 20,00%




Si bien la TIR o la tasa interna de retorno no suele superar el 40% en proyectos de este
tipo, si se puede observar una rentabilidad considerable para iniciar con el emprendimiento,
pues esta dando un porcentaje mayor al de la inflacion o los CDTs con un escenario pesimista
que es el que se da para este proyecto, ahora bien, si tenemos un escenario optimista
probablemente la TIR sea mas alta.

Ahora bien, si bien el WACC siempre esta mejor que la TIR podemos observar un buen
nivel el cual se sitla en 16% dandonos a entender que tan eficiente esta siendo la empresa con
el capital, lo que permite entender que la rentabilidad anual siempre estara por encima de este
valor, lo que permitira pagar la deuda contraida sin mayor riesgo.

Asi también podemos observar un VPN o valor presente neto positivo lo cual da
indicios del aumento de la riqueza de la empresa en la proyeccion realizada a tres afios. Si se
quisiese vender el proyecto y no realizar la ejecucion se tiene valorado por un valor de
1197.671.272 pesos COP.

Para concluir se puede observar un nivel de endeudamiento del 20% para el primer afio,
lo cual es mas bajo del promedio general el cual se sitGa en un 40% a un 60% en general, lo
que nos permite tener un mayor musculo financiero, pagando menos intereses a los bancos e
invirtiendo mas, sin dejar a un lado los beneficios tributarios de tener deuda, como lo son la
reduccion de impuestos.

Estado de resultados y flujo de caja libre

Estado de
2023 2024 2025
Resultados
Ventas netas $ 849.456.000,00 $1.713.284.440,00 $ 2.753.035.525,63

Costo de producto
manufacturado y $ 198.292.780,09 $ 404.268.122,71 $ 619.981.766,92
vendido




Utilidad Bruta $ 651.163.219,91 $1.309.016.317,29 $2.133.053.758,71
$ $
Margen bruto $ 0,76
0,77 0,77
Gastos de
Administracion y $ 604.190.599,93 $ 871.688.066,91 $1.202.714.711,29
ventas
EBITDA $ 46.972.619,98 $ 437.328.250,38 $ 930.339.047,42

Depreciacion y
Amortizacion

$ 32.529.716,67

$  32.536.800,00

$ 32.536.800,00

Gastos de s
documentacion legal | $ -1 3 -
y preoperativos
Utilidad Operativa | $  14.442903,31 | $ 404.791.450,38 $ 897.802.247,42
_ $ $
Margen operacional $ 0,24
0,02 0,33

Gastos Financieros

$  68.727.433,56

$  60.123.644,28

$  48.687.246,69

Utilidad antes de

. -$ 54.284.530,25 $ 344.667.806,10 $ 849.115.000,73
impuestos
Impuestos y/o $
provision a $ -1 $ -
impuestos
UTILIDAD O
. -$  54.284.530,25 $ 344.667.806,10 $ 849.115.000,73
PERDIDA NETA
-$ $
Margen Neto $ 0,20
0,06 0,31
ACTIVOS 2023 2024 2025

Activo No Corriente

Inversiones en
terrenos (cuenta
1504)

$ 890.000.000,00

$ 890.000.000,00

$ 890.000.000,00

Inversiones en

construcciones Yy

$ 124.041.666,67

$ 117.541.666,67

$ 111.041.666,67




edificaciones (cuenta

1516)
- -$
(-) Depreciacion -$ 541.666,67 | -$ 541.666,67
541.666,67
Inversiones en
maquinariay equipo | $  78.206.591,67 | $  69.596.691,67 60.986.791,67
(Cuenta 1520)
- -$
(-) Depreciacion -$ 717.491,67 | -$ 717.491,67
717.491,67
Inversiones en
equipo de oficina $ 35.823.758,33 | $  31.879.858,33 27.935.958,33
(Cuenta 1524)
-$
(-) Depreciacion -$ 328.658,33 | -$ 328.658,33
328.658,33
Inversiones en
equipo de
computacion y $ 40.833.333,33 | $ 30.833.333,33 20.833.333,33
comunicacion
(cuenta 1528)
-$
(-) Depreciacion -$ 833.333,33 | -$ 833.333,33
833.333,33
Inversiones en flota y
equipo de transporte | $ 6.557.833,33 | $ 4.951.833,33 3.345.833,33
(cuenta 1540)
-$
(-) Depreciacion -$ 133.833,33 | -$ 133.833,33
133.833,33
Inversiones en
Semovientes (cuenta | $ 4.500.000,00 | $ 4.500.000,00 4.500.000,00
1584)
Total Activo No
_ $1.193.458.283,33 $1.160.921.483,33 $1.128.384.683,33
Corriente

FLUJO DE CAJA
LIBRE

2023

2024

2025




Utilidad Operacional | $  14.442.903,31 404.791.450,38 | $ 897.802.247,42
Depreciaciones y
. $ 32.529.716,67 32.536.800,00 | $  32.536.800,00
Amortizaciones
EBITDA $ 46.972.619,98 437.328.250,38 $ 930.339.047,42
FLUJO DE CAJA
$ 46.972.619,98 437.328.250,38 $ 930.339.047,42
BRUTO
A Capital de Trabajo | -$  54.227.887,84 66.733.346,95 | $ 93.520.291,11
FLUJO DE CAJA
$ 101.200.507,82 370.594.903,42 $ 1.023.859.338,53
LIBRE
Lienzo
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