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Introduccion



En el siguiente documento se presenta un proyecto de actividad fisica de caracter
econémico, enfocado en la busqueda del bienestar y la salud de las personas, con las que se
trabajan, especificamente desde la parte fisica ayudando a la prevencion de factores de riesgo hacia
enfermedades no transmisibles, sin embargo, también se desarrolla desde la parte mental ya que se
ayuda a conocer el cuerpo y las capacidades que este posee, sabiendo como manejar su plan de
entrenamiento. Ademas de identificar falencias o debilidades en deportistas, los cuales acudan al
centro en busca de mejorar aquella cualidad que no le permite dar el 100% de su capacidad en su

practica deportiva.

Por esto se desea crear un centro de valoracion de las condiciones fisicas con el propdsito
de mostrarle a los usuarios en qué estado fisico se encuentran y dar recomendaciones para la mejora
de su condicion fisica. Utilizando los instrumentos adecuados de medicion y con esto llegar a lograr
un andlisis preciso, también permitiéndonos dar las mejores sugerencias y resultados, ya que se
tratard de un desarrollo individualizado. Esto le ayudara a los usuarios suprimir el desconocimiento
en su estado fisico con el fin de prevenir problemas en cuanto a su salud enriqueciendo y mejorando
las rutinas que se realizan en sitios de entrenamiento, asi mismo conseguir que los usuarios
aprendan a comprender su cuerpo y lograr manifestar todos los beneficios que ofrece la actividad

fisica para su vida.

Este proyecto nace desde los conocimientos adquiridos en diferentes catedras a lo largo de
la carrera de cultura fisica deporte y recreacion de la universidad santo Tomas la cual es estudiada
por los redactores, como fisiologia, morfo fisiologia, entre otros. también nace gracias a que segln
la experiencia de los redactores ya que han evidenciado que hay una gran poblacion que ingresa a

centros de actividad fisica con el proposito de mejorar su aspecto o su salud sin saber realmente en



qué condicion se encuentra su cuerpo, y asi mismo se fundamenta en concientizar a la poblacion
de las capacidades que posee su cuerpo antes de realizar cualquier tipo de actividad, igualmente

facilitar unas recomendaciones que correspondan adecuadamente a su condicion fisica.

Para continuar con la comprension de este proyecto se debe entrar a definir los conceptos
claves, en un inicio tenemos las enfermedades cronicas no transmisibles, Robledo, R. (2010) nos
dice que “se definen como un proceso de evolucién prolongada, que no se resuelven
espontaneamente y rara vez alcanzan una cura completa, las cuales generan una gran carga social
tanto desde el punto de vista econémico como desde la perspectiva de dependencia social e
incapacitacion” y la autora su vez nos da cifras “En 2005 aproximadamente 35 millones de
personas de todo el mundo murieron por enfermedades crénicas.” (2010) esto demuestra que es un
problema grande para la sociedad. Luego entramos a definir lo que son las valoraciones fisicas que
la universidad de Murcia nos dice que “Son las pruebas que realizamos con la finalidad de medir
y valorar las diferentes cualidades fisicas basicas, en sus diferentes facetas” (s.f). Otro concepto
clave a definir es el plan de entrenamiento el cual lo define top doctors Espaia como “Un programa
de entrenamiento fisico es un modelo sistematico y detallado realizado por un especialista en
medicina deportiva para determinar la actividad fisica correcta y eficiente en funcion de las
caracteristicas fisicas de un paciente.” (s.f). Finalmente entramos a definir 2 conceptos sumamente
relacionados con este proyecto los cuales son actividad fisica y deportista, tenemos que actividad
fisica segin la OMS “la actividad fisica como cualquier movimiento corporal producido por los
musculos esqueléticos, con el consiguiente consumo de energia.” (2022). Y tenemos deportista que

la RAE lo define como “Persona que practica algun deporte, por aficion o profesionalmente.” (s.f).



Este modelo de negocio se llamara “Physical assesment center” el cual se crea con el fin de
tener un nombre llamativo que involucre lo que se quiere hacer, valorar fisicamente, se realiza en
el idioma inglés con el fin de generar mas retentiva, involucre participacion de gente externa
haciendo que esta pueda entender lo que se hace ya que este es el idioma universal generando asi

opciones de crecimiento de caracter internacional.

Logotipo

El significado del logotipo, busca ser inclusivo para la poblacion, ademas de que busca
tener una apariencia futurista con una figura geométrica representada en 3D generando una
impresion de avance tecnolégico y llegando a asociar la misma a un contexto diferente, cuando
miramos las letras estas pretenden ser claras para el espectador en donde logré observar y
diferenciar letra por letra el nombre, con respecto a los colores escogidos se tuvieron 2 presentes,
en donde el primero es el color verde, dado que este representa naturaleza, frescura, esperanza.
Ademas de transmitir paz visualmente, el mismo color se asocia con la salud en donde nuestro
centro de valoracion busca mejorar la calidad de vida de las personas y también el color verde
representa el crecimiento este principalmente siendo la mejora de sus cualidades fisicas y
capacidades, teniendo en cuenta que también los usuarios crecen en conocimiento con respecto a

sigo mismos. Cuando observamos el color azul en la linea que divide la figura geométrica de las



palabras, el mismo se escogio6 por dado que el color azul otorga sentido de confianza, tranquilidad
en donde las personas puedan tener la confianza de que el proceso que decidieron tomar con
nosotros fue el mejor y que todo serd netamente personalizado y confidencial, genera seguridad
dado que la empresa contara con maquinas avaladas y los test que se aplicaran tendran un grado de

90% de confiabilidad.

Slogan

Teder tag 1st ein geschenk

El significado del slogan en espafiol significa (todos los dias son un regalo) el porqué de
esta frase se fundamenta en que al momento de que entras al centro de valoracion fisica, estas
dando un paso para mejorar tu condicion fisica, potenciar tus capacidades, mejorar tu estilo de vida,
dado que cada dia que te regalas haciendo actividad fisica le estas regalando un dia mas de vida a
tu cuerpo dado que estas caminando hacia adelante en busca de aumentar tu salud y dejando atras

el pasado

Misién



Physical Assesment Center tiene como mision ser una empresa reconocida a nivel nacional,
en el ambito de la salud mejorando el estilo de vida de las personas. Buscamos inspirar a otros a

hacerlo también, manejando el respeto que el usuario se merece.

Vision

Nuestra vision es convertirnos en la mejor experiencia para el usuario a través de la
eficiencia de nuestros test, buscando mejorar el estilo de vida de las personas por medio de una
correcta planificacion de entrenamiento en donde cada persona pueda mejorar sus debilidades

fisicas y motrices, logrando que consigan sus objetivos.

Fundamentacion Humanista

El fundamento humanista de este proyecto se crea desde el humanismo tomista ya que los
creadores del proyecto son pertenecientes de la Universidad Santo Tomas, este es un humanismo
cristiano el cual “responde positivamente a las tres preguntas de todo humanismo: de donde
venimos, quiénes somos, hacia donde vamos.” (PEI-USTA-Pg.20) esto en busca de responder a las

problematicas de la sociedad actual, un objetivo esencial en este proyecto.

En este modelo de negocio se trabajan diversos valores en donde principalmente
destacaremos el respeto, ya que se va a respetar cada situacion del usuario y se trabajara de caracter
ético para ayudar en el proceso que inicia, luego hablaremos de la responsabilidad ya que en cada

valoracion se tendran a profesionales encargados de ser lo mas preciso posibles, teniendo en cuenta



lo mencionado anteriormente se buscara resaltar la tolerancia, dado que cada persona es diferente
con cualidades y capacidades diferentes, en donde cada uno merece ser escuchado, ya sea usuario
o personal de la empresa de trabajo dado que para el correcto funcionamiento de una empresa se
necesita de un ambiente agradable, también se tendra en cuenta la honestidad y transparencia de la
empresa al momento de tratar con usuarios, al realizar los test y realizar el cobro de los planes de
acuerdo a lo estipulado y destacaremos la puntualidad, del equipo de trabajo dado que es un valor
que buscamos destacar dado que los clientes merecen ser atendidos a la hora que se estipulo la

valoracion.

Investigacion de Mercados

De acuerdo con Lambin (1999) “la empresa debe definir estrategias que 1a permitieran crear
una ventaja competitiva defendible tanto en el producto comercializado, como en el modo de
entrega, centrandose en los beneficios que mas valoran los clientes.” por ende se buscé que por
medio de la investigacion de mercados se pudiera definir qué empresas pueden llegar a ser un
competidor directo o indirecto a la empresa, detallando nos en los planes, promociones y productos
que los mismos llegasen a ofrecer. Es entonces que al realizar el estudio de diferentes empresas y
el producto que ofrecen se llegd a la conclusion que los siguientes establecimientos pueden llegar
a ser competidores indirectos cajas de compensacion como compensar, Colsubsidio y Cafam estas
mismas entidades ofrecen a la poblacion instalaciones para la recreacion y goce de las personas,
prestando servicios de gimnasio en donde pueden comenzar un proceso de entrenamiento previo,
en este mismo lugar el pago de estos servicios dependera de la categoria en la que los usuarios se

encuentren, siendo A el mas econdémico, B el punto medio y C el plan més costoso a diferencia de



las otras categorias, teniendo lo anteriormente comentado se habla de que las personas cotizantes
de caja de compensacion tendran que hacer el pago de $31.281 y $63.410 pesos colombianos
recuperado de “LR la reptblica 2022” para pertenecer a una caja de compensacion y poder hacer
uso de las instalaciones. Luego al dirigirnos a las clinicas las cuales proporcionan examenes donde
se diagnostican las diferentes patologias o dolencias de las personas exponiendo luego que la
persona se encuentre en un mal estado fisico o0 uno bueno, teniendo en cuenta que actualmente los
trabajadores cotizantes de salud y pension tienen que hacer un pago de $92.800 pesos colombianos,
recuperado de “Poli verso 2023” y por ultimo los gimnasios plantean una idea de valoracion inicial
para evidenciar que patologias o dolencias refiere el usuario en donde se plantea un plan de
entrenamiento conjunto a los entrenadores de los gimnasios como lo son Bodytech realizan un
cobro de 1°440.000 pesos por un plan que se puede compartir con otra personay teniendo en cuenta
que se hace un chequeo médico, luego pasamos a otro tipo de plan el cual tiene un costo de 960.000
pesos colombianos donde se plantea un plan de entrenamiento y chequeo médico, mas un mes
gratuito y por ultimo cuentan con un plan de $109.900 en donde se les realiza un plan de
entrenamiento por medio de la aplicacion de la empresa, mas un chequeo médico, recuperado de
“pagina oficial de BODYTECH?”, luego cuando nos referimos al gimnasio Smart fit este cuenta
con 2 planes los cuales son Plan Smart que tiene un costo de $69.900 y cuenta con la posibilidad
de descargar una app que realiza la planificacion del entrenamiento de acuerdo a tus resultados
obtenidos mediante el uso de la bascula inteligente con la que cuenta el gimnasio, luego podemos
evidenciar un plan de $89.900 Plan Black el cual te permite la posibilidad de descargar una app
que realiza la planificacion del entrenamiento de acuerdo a tus resultados obtenidos mediante el
uso de la bascula inteligente con la que cuenta el gimnasio y el poder hacer uso del spa de Smart
fit, recuperado de “Pagina oficial de Smart Fit”. Es entonces que volvemos a citar a Lambin (1999)

donde nos habla del “Decalogo del Marketing Estratégico, el cual se basa en etapas la cual la
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primera es definir el mercado de referencia en términos de la solucion total que los clientes buscan,
en segunda parte definir minuciosamente la cobertura del mercado, pero con una orientacion
mundial o transnacional, en la tercera parte es crear ventajas competitivas e inequivocas tanto en
los productos como en el modo de entrega, por cuarto centrarse en los beneficios del producto que
mas valoran los clientes, como quinto paso estar mas cerca de los clientes en todas las funciones y
niveles de la organizacion y por sexto paso intentar innovar tanto en el producto como en el modo
de entrega de manera permanente” Teniendo en cuenta lo anteriormente comentado se realizé una

matriz DOFA de los principales competidores (imagen 1).

Por ende, al buscar el publico objetivo nos centraremos en personas que padecen de ECNT
en la ciudad de Bogota en donde aproximadamente 601.330 personas padecen de estas
enfermedades guiandonos de la ultima estadistica realizada por el “ministerio de salud y proteccion
social de Colombia”. Luego al hablar del otro grupo focal los cuales son los deportistas de alto
rendimiento los cuales son aproximadamente son 347 deportistas, de los cuales 283 son del sector
olimpico y 64 del sector paralimpico segun el “ ministerio del deporte 2018, luego al dirigirnos al
resto del publico objetivo que busca mejorar su condicion fisica en donde es aproximadamente la
mitad de la poblacion colombiana nos donde tomaremos como referencia la cifra del afio 2021 que
son 7.901.65 habitantes recuperado de “statista 2021 y restando la mitad de la poblacion lo cual
nos refiere 3.95082.5 personas que buscan mejorar su calidad de vida y comenzar con un plan de

entrenamiento.

Al dirigirnos al concepto creativo de la empresa buscamos resaltar y generar una impresion
en las personas las cuales se sientan atraidas por un concepto nuevo de entrenamiento donde se

enfoque principalmente en el hallazgo de falencias fisicas y mediante una correcta planificacion de
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entrenamiento la persona pueda potenciar y mejorar las cualidades fisicas, ademas de contar con
una integracion de todas las edades sin distincion de género o limitaciones fisicas, buscando
aumentar el interés de las personas y generando una promocion de salud en los usuarios ademas de
una conciencia de bienestar y calidad de vida dentro de la practica del deporte, la actividad fisica

y la salud psicoldgica.

Para poder generar una estrategia creativa llamativa para los usuarios se pretende realizar
un trabajo correcto, profesional que genere un buen impacto en las personas y buscando que los
mismos usuarios por medio de publicidad indirecta en donde ellos mismos suban en sus redes el
proceso de evaluacion de cualidades fisicas que se realizan en el centro, también por medio de las
redes sociales se pretendera generar una campafia de alto impacto donde se pretenda hacer
publicidad con el cambio fisico de una persona y donde se mostraran las instalaciones del centro
por medio de videos que posteriormente serdn subidos en las redes sociales, se contara con una
pagina web activa donde constantemente se subirdn noticias y se plantean diferentes promociones
para que le llame la atencidn de los usuarios, usando campafias de 2x1, planes con el 20% en los 2

primeros dias de apertura, y demas promociones como cupones regalo.

Para lograr una buena estrategia de medios se buscara imprimir volantes los cuales serén
distribuidos a lo largo de la localidad donde nos encontraremos ubicados, buscar también impactar
en redes sociales, con videos llamativos donde se muestran pequefias secuencias de la realizacion
de test propuestos, ademas de un video introductorio que estara ubicado tanto en redes sociales
como en la pagina web de los profesionales que trabajan en la empresa comentando la labor que se

realiza en la Physical Assesment Center y por qué lo hacemos. Ademas de incentivar a los clientes
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con cupones por realizar publicidad indirecta en sus redes sociales donde ellos mismos se
encuentren realizando la evaluacion fisica.
Matriz 1.

Matriz DOFA Smart fit
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El servicio que presta Physical Assesment Center es un servicio especializado en la
valoracion de capacidades fisicas, en donde resaltamos principalmente por los test que aplicaremos
en los usuarios los cuales van mas alla que las valoracion que realizan los gimnasios y la revisién
rutinaria que presta el servicio médico, dado que buscamos adentrarnos en esas falencias fisicas
que la persona presenta, ya sea por un bajo tono muscular, por falta de entrenamiento o

simplemente por llevar una vida sedentaria.

De igual forma al realizar la investigacion para la creacion de las matrices se detectd un
gran problema a nivel general y es que los mismos gimnasios no cuentan con personal certificado
0 capacitado en el area deportiva los cuales puedan realizar una correcta planificacion del
entrenamiento, por lo cual nos referimos a que un buen entrenador personal “requiere de muchos
conocimientos técnicos y de una serie de cualidades humanas para poder ser un buen instructor. Es
necesario tener una gran fuerza de voluntad y una meta profesional muy definida que no todo el
mundo tiene” (Cualidades para ser un buen entrenador., 2018) Por ende Physical Assesment Center
contara con personal completamente capacitado el cual cuente con el titulo universitario aprobado
junto a la experiencia de méas de 1 afio para poder ejercer dentro de nuestras instalaciones, donde
los clientes tengan la certeza de que son evaluados por profesionales capacitados en el area y de
igual forma se realizara una planificacion de entrenamiento netamente individualizada para cada

usuario la cual seréa realizada por el personal capacitado.

Luego al observar que los gimnasios realizan cobros muy elevados por los planes o los
mismos realizan cobros injustificados por sus servicios, por ende Physical Assesment Center
buscaré resaltar la honestidad con respecto a los cobros que se realizara junto con la transparencia

del porqué se realizara el costo comentandole al usuario el porqué del precio y si existe algun
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cambio en el monto el mismo sera informado al cliente para contar con la aprobacion del mismo y
si desea realizar el pago con la modificacién, dado que “ la honestidad de una empresa es
considerada como el valor mas importante. Dado que establece las bases para crear una cultura de
trabajo idonea, proporciona coherencia en el comportamiento y genera confianza en los clientes.
Gracias a un estudio de Edelman se revelé que el 81% de los consumidores comentaron que
necesitan confiar en la marca para poder comprar.” segun (Douglas da Silva., 2022), por ende,
nosotros buscamos resaltar con los valores hacia los consumidores para crear una fidelizacion de

los clientes por nuestros servicios.

Es importante recalcar de igual forma el sobre cupo que presentan los gimnasios o la poco
disponibilidad de cupo en las cajas de compensacién por la gran demanda de clientes que los
mismos poseen, es entonces que pretendemos marcar la diferencia, dado que a los usuarios se les
brindara una valoracién previamente agendada buscando que no existan contratiempos al momento
de realizar los test, es decir que al momento de poner en marcha la valoracion se encuentre
netamente el usuario junto con los profesionales en cultura fisica y los fisio terapeutas de turno, sin
la preocupacién de que exista una cliente simultdneo que pueda afectar o retrasar los test, dado que
cada valoracion se realizara en tiempos diferentes y en dias estipulados generando en el cliente una

sensacion de confort y tranquilidad.

Capitulo I: Proposiciones de valor
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Las propuestas de valor son un gran impulso a cualquiera empresa y se debe ir modificando
segun las necesidades y el mercado, como nos dice (Zarmpou et al., 2012) en la adopcién de
comercios electronicos y de vanguardia dando un plus a nuestra empresa a implementar tecnologias
de dltima generacion dado que las propuestas de valor son el fundamento diferenciador entre el

mercado competidor.

Una propuesta muy importante para nuestra empresa es la atencion al cliente y mas en los
momentos problematicos dando una pronta respuesta y asertiva a través de los medios tecnoldgicos,
ya que es la manera mas rapida de atencion para la solucion de una problematica, asi como nos

dice (Thakur 2016).

Para Physical assesment center es de suprema importancia la atencion al cliente, y los
seguimientos de sus procesos, por esto en el proceso de nuestros clientes se llevaran a cabo un
historial de progresos, con sus respectivas graficas, ademas de generar un informe de progreso
continuamente, dando a resaltar a nuestros clientes en todo momento. Dado esto se contara con un
estudio previo sobre la condicion fisica de las personas a nivel musculo-esquelético para poder
tener en cuenta las recomendacion o indicaciones sobre la condicion fisica de las personas a nivel
musculo-esquelético para poder tener en cuenta las recomendacion o indicaciones para esto se
cuenta con un servicio especializado en el conocimiento del cuerpo y sus capacidades, realizando
diferentes evaluaciones en campo como en laboratorio, ademas de realizar el debido seguimiento
por parte de profesionales de fisioterapia y profesionales de cultura fisica asi de la manera mas
Optima y asertiva se desarrollen planes de entrenamiento, compuesto por los objetivos y

fortaleciendo las deficiencias que se obtuvieron en las debidas evaluaciones.
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Con lo anteriormente dicho nuestro servicio en todo momento sera de la méas alta calidad,
desde el momento al entablar conversaciones y contactar al cliente, para su respectiva valoracion
la cual estara con los profesionales mas calificados y con los dispositivos tecnoldgicos mas
innovadores y asertivos en el mercado. para de esta forma ser una empresa con un desempefio

optimo y una calidad imprescindible la cual no tenga falencia frente a el servicio o cliente.

Otra proporcion de valor es el precio , ya que nuestro precio es estandar y esta pensado
para que las personas que estan en el medio lo puedan obtener y disfrutar , de igual forma esta
hecho para que el cliente escoja segun su necesidad se pueda acomodar a un precio de los cuales
ofrecemos de igual forma se incluyen promociones por fechas especiales como 2*1, de igual forma
las giftcard que adquieran con nosotros tendran un 10% de descuento y al momento de renovar
algln servicio se mantendra este. Siguiendo, encontramos la accesibilidad dado que nuestro

servicio se adaptara a cualquier tipo de poblacion, teniendo en cuenta los mejores test para ello.

Debido a lo expuesto anteriormente cabe recalcar que nosotros manejaremos varias
propuestas de valor para nuestros servicios y productos que ofertamos, otra de estas es la novedad,
ya que en el mercado no hay una empresa, estudio o franquicia, con la misma metodologia que se
estd planteando para Physical Assesment Center, entonces entrariamos como pioneros en un
mercado que estd muy diversificado, aparte de esta se manejara la personalizacion debido a que el
trato con nuestros clientes sera personalizado, ninguno de nuestros servicios es en trabajo grupal,
todo nuestros servicios y productos ofertados serdn manejados para cada cliente, esto ya que se
tienen en cuenta las necesidades que cada usuario necesita, aparte de las dos propuestas
mencionadas se manejara una tercera propuesta de valor que sera la mejora de rendimiento ya que

en la medida que vaya avanzando la tecnologia para el entrenamiento deportivo se mejoraran las
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evaluaciones brindadas por Physical Assesment Center, esta propuesta de valor tendra sujeta la
calidad del servicio, mejorando asi los resultados de las evaluaciones fisicas esto acompafiado de
los profesionales capacitados en la utilizacién de las maquinas e interpretacion de los resultados

obtenidos por lo mismo, para asi poder crear los planes que se le daran a la venta a los usuarios .

Capitulo I1: Segmentos de mercado

Physical assesment center estara ubicado en la localidad de Usaquén con direccién calle
95 # 12 con autopista norte ,esto dado a el nivel estrato econdmico que se maneja en el sector y
también se encuentran varios centros médicos aledafios y parques a los cuales acudir poblaciones
faciles de captar dado a las caracteristicas de sector, demograficamente encontraremos una gran
variedad de personas que se puedan captar hacia la empresa , esto debido a que el rango de edad
en el cual manejamos para nuestros cliente es extenso , empezando desde preadolescente de 13
afios llegando a adultos mayores de 70 afios ,también veremos que frente al peso o patologias no
sera un impedimento para poder ser cliente de la empresa , para que se puedan incluir en nuestra
empresa , como se realizan en muchos centros , incluyendo lo anteriormente dicho lo que quiere
Physical assesment center es mejorar la calidad de vida y dar un progreso a partir de los resultado
de las evaluaciones de cada usuario y el proceso que podamos darles, cabe recalcar que nuestros
usuarios seran personas de estrato 3 hasta estrato 6, dado que se cuentan con la posibilidad

econdmica de pagar el servicio y llevar los procesos nutricionales de la manera mas éptima.

El segmento principal de Physical assesment center son deportistas y personas activas

fisicamente activas, dado que los servicios que se prestan son principalmente para mejorar las
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capacidades fisicas y las coordinativas, esto dado alas actividades que realizan nuestros clientes,

también es de suma importancia los procesos que se llevaran con nuestros usuarios.

Physical assesment center hace parte de un mercado segmentado segun el modelo Canvas
porque lo que buscamos ayudar o mejorar las ECNT que tengas nuestros usuarios mediante nuestro
servicio, aparte de enfatizarse en las enfermedades ECNT también se llevaran a cabo evaluaciones
a deportistas activos fisicamente o deportista que tengas una pausa en su proceso de entrenamiento
y desean retomar la practica deportiva.

Tabla 1.

Planes

Nombre de
plan

Explicacion y costo

Valoracion tiene un costo de
plan Activ | 150.000 con sus respectivas
recomendaciones
valoracion, recomendaciones
y seguimiento por 30 dias
calendario 400.000
Es un plan exclusivo para
deportistas costo 220.000

Plan
Dynamic

plan Athlete

Capitulo I11: Canales

Para poder desarrollar los canales es importante entender que son “los canales son la ruta o

el camino a través del cual el producto se transfiere desde el lugar de la produccion, hasta el
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consumidor final. Entendiendo que el mismo se puede transferir de forma directa e indirecta.”
segun (Tomi, s.f). Una vez definido qué son los canales es importante recalcar que tipo de canal se
manejara el cual es directo o propio dado que “Es directo cuando la empresa recurre a los canales
directos, cuando el fabricante suministra los bienes directamente al consumidor final y no utiliza
intermediarios. Aqui las funciones de comercializacion son llevadas a cabo por el mismo
fabricante.” segiin (Tomi, s.f) en donde nosotros como empresa brindaremos de primera mano

nuestros servicios de valoracion y planificacion del ejercicio

Fases del canal

Informacion

La manera en la que la empresa pretende elevar la percepcién del servicio que se brinda es
por medio de una presentacion corta de las instalaciones en donde se especifiquen las zonas donde
se plantea realizar los diferentes test de evaluacion de condiciones fisicas, donde el video serd
subido en las redes sociales como Instagram, Facebook, tik tok y WhatsApp teniendo en cuenta
que se destinara un recurso tecnoldgico (sim card) en donde se recibiran los mensajes de clientes y
del mismo se resolveran inquietudes, de igual forma se pretende comenzar con un volanteo situado
en puntos especificos de la zona. También se plantea crear una pagina web totalmente funcional y
donde los posibles clientes puedan interactuar en la misma, donde se presente la ubicacion exacta
de la empresa, presentacion del personal a cargo de la evaluacion de los test y planificaciones de
entrenamiento, donde se especifique afios de experiencia, estudios y logros alcanzados, ademas las
especificaciones, marcas de las maquinas con las cuales se realizaran los diferentes test. Ademas,

que se pretende impactar a los clientes por medio del logo el cual contiene un estilo futurista y
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consta del uso de colores con cierto significado especifico, de igual forma el slogan se encuentra
escrito en otro idioma para que el mismo genere curiosidad en los clientes del significado y estos

se interesen aun mas.

Evaluacién

Se plantea generar una encuesta en donde se indique como fue el servicio prestado, como
sinti6 la atencion por parte del personal, como se sintié realizando los diferentes test y una seccion
donde pueda colocar sugerencias que le quiera brindar a la empresa. De igual manera se pretende
realizar unas encuestas a personas externas las cuales no hayan hecho uso del servicio de laempresa
en donde las preguntas irdn dirigidas a que tan innovadora le parece la idea y si los mismos harian
uso de los servicios y el porqué, de igual forma en la pagina web se tendréd un espacio habilitado
para que los usuarios que hayan hecho uso de los servicios puedan colocar su calificacion y

recomendaciones.

Compray entrega

El lugar en donde se realizara la compra de planes y entrega del servicio que en este caso
es la valoracion junto con la planificacion de entrenamiento, serd realizara directamente en la sede
la cual se encontrara ubicada en la localidad de Usaquén (Bogota D.C) en donde se sectorizara ain
mas ubicando la empresa entre la carrera 9 y la autopista norte y desde la calle 100 hasta la calle
160, buscando que la llegada sea asequible para las personas dado que pueden llegar por via
Transmilenio, por medio de hibridos, por medio de buses, vehiculos, motocicletas y hasta la ciclo

ruta que transita tanto por la carrera 9 o carrera 11, de igual forma se ubico en este sector dado que
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se cuenta con diferentes estratos socio econdmicos desde estrato 3 hasta estrato 5, en donde los

recursos econdémicos del sector faciliten la compra del servicio.

Mapa Localdaey

de Usegquen

8 o

)

(=

Imagen recuperada de http://www.usaquen.gov.co/mi-localidad/mapas

Post-Venta

La forma en la que se pretende generar una post venta es por medio de una publicidad
indirecta donde los clientes graben pequefios clips de las sesiones y lo suban en redes sociales,
ademas de que también el personal encargado de redes sociales realice una pequefia entrevista con
el permiso del usuario para ser subido a las redes sociales, donde se le preguntara como fue la
experiencia del mismo al realizar las diferentes pruebas planteadas. También teniendo presente que
cada usuario que haga uso de los servicios debera de contestar la encuesta virtual luego de hacer
uso de los servicios, ademas también se plantea generar una fidelizacion de los clientes, teniendo
presente una matriz en donde se genere clientes por primera vez y si los mismos vuelven mas de 3

veces se realizara un descuento o el obsequio de uno de los articulos de los que dispone la empresa.

Capitulo 1V: Relacion con clientes


http://www.usaquen.gov.co/mi-localidad/mapas
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En este proyecto trabajaremos la relacion con los clientes con la definicion dada por
Cabanelas et all (2007) citando a Baxter y Matear (2004) la cual es que “desde la perspectiva, las
organizaciones consideran las relaciones como un factor con gran valor y en la medida que sean
especificas, heterogéneas y dificiles de imitar, generardn activos diferenciales de caracter

intangible que pueden sostener una ventaja competitiva”

En un inicio con nuestros clientes tendremos confidencialidad, generando los resultados
Unicamente a los tutores legales en caso de ser menor de edad y a la persona que realizé las pruebas
en caso de ser mayor de edad, por otro lado, tendremos confiabilidad en los resultados, dado que
se maneja lo mejor en ultima tecnologia para la realizacion de cada examen fisico, teniendo en
cuenta que los profesionales a cargo deben de tener pleno conocimiento en el campo. En cada
interaccion tendremos una sostenibilidad con los clientes, teniendo un buen ambiente y generando

un compromiso a la empresa.

Nuestros clientes seran en un inicio aquellos ubicados en Bogota mas especificamente en
la localidad de Usaqueén, seran aquellos que tengan un gusto o interés por la actividad fisica o el
deporte. Sera cualquier clase de persona sin importar el biotipo o si presenta alguna discapacidad.
El mercado se trabaja por esta razén es un mercado segmentado ya que como se explicd

anteriormente la poblacion que se trabajara esta definida por unas caracteristicas que son:

° Presenta o no discapacidad
° Es activo fisicamente, deportista 0 apenas empieza un proceso de entrenamiento

° tiene la capacidad econdmica de adquirir este servicio
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Dado lo anterior y segin Moreno ( 2023) manejamos una relacion de tipo asistencia
personal dado que nuestros servicios personales para poder fidelizar a nuestros clientes ya que en
las empresas con un 20 % de clientes fidelizados generamos un 80 % de ingresos y por esto la
asistencia personas nos dara un acercamiento y tacto al clientes para poderlo apoyar y ayudar en
todo sentido , de igual forma nuestra respuesta sera 6ptima , aumentaremos la satisfaccion con los
clientes , se dara a entender mucho mas nuestros servicios para de esta manera hacernos resaltar en
todos los mercados, ya que nuestro servicio es totalmente personalizado en todo momento desde la
realizacién de las evaluaciones siguiendo con las recomendaciones y dando las explicaciones y

sugerencias pertinentes para la obtencién de los objetivos.

Capitulo V: Ingresos

“Importe de la venta de bienes y prestacion de servicios que son el objeto del trafico de la
empresa. Comprende también otros ingresos, variacion de existencias y beneficios del ejercicio.”
(Campuzano. 2023) con la definicion anterior de ingresos podemos denotar, que los ingreso son la

parte primordial, para que una empresa subsista y tenga el capital para su funcionamiento.

El precio de nuestros servicios esta basado en la calidad de nuestro servicio y las diferencias
frente a los servicios que se encuentran en el mercado , ya que como hemos dicho anteriormente ,
se tendra la tecnologia méas avanzada en temas de evaluaciones y con profesionales totalmente
capacidad en el uso de los dispositivos y también en la interpretacion de los datos y seguimiento
de los usuarios si estos desean también tomar este servicio, para nuestros clientes se generaran
diferentes formas de pago , siempre vamos tratar de que los pagos sean por efectivo o en la sede ,

apenas se supere el monto de 1.200.000 se debera consignar a la cuenta bancaria empresarial
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también se dispondra de codigos gr para que nuestros clientes paguen por este medio , otra forma
de pago sera por medio de link de pago , el cual se les enviara a los clientes , ellos deberan enviar
el comprobante y nosotros revisaremos que la transaccidn haya sido efectiva para poder obtener su

servicio.

Nosotros contaremos con ingresos por ventas de servicios, que es nuestra fuente principal
de generar dinero e ingresos, incluido esto, se incluiria el alquiler de aparatos de tecnologia que se
puedan usar en campo (zona de practica habitual) esto dado si se hacen convenios con selecciones
deportivas o si se hace convenios con empresas que requieran de nuestros servicios y deseen tomar

las pruebas en su espacio de préacticas.

Tabla 2.

Proyeccién de ventas
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Esta proyeccion de ventas se desarroll6 a un afio aumentando progresivamente los servicios
que se pueden vender a un mes asi mismo se le multiplico a cada numero el valor de cada uno de

los planes (Active, Dynamic y Athlete) para asi poder encontrar los posibles ingresos al mes.

Capitulo VI: Recursos claves

Para poder entender nuestros recursos claves es importante entender que “Los recursos
clave de una empresa permiten elaborar y ofrecer una propuesta de valor atractiva para tu segmento
de clientes. Gracias a estos recursos puedes mejorar tu relacion con los clientes y generar ingresos
en tu negocio. Implementar los recursos clave de manera efectiva garantiza el éxito y la estabilidad
de una empresa.” Segin Tatyana Yun (S.F), entendiendo ello se plantea responder a cuéles serian
nuestras finanzas, es entonces que se entiende cudnto sera la suma de la inversion y cuanto se logra
recuperar, entendiendo ello se plantea recaudar lo invertido por medio de las ventas de los planes
ofertados por nosotros, ademés de tener un ingreso extra con la venta de la ropa deportiva con el

logo de la empresa, ademas de las asociaciones que se plantea generar con las otras empresas.

Por ende, se plantea desglosar en primera medida los recursos fisicos a los cuales nos vamos

a referir a “la propiedad tangible, instalaciones, oficinas, bodegas, terrenos, maquinaria, equipos y




herramientas” Marc Bara, es entonces que se planted la siguiente tabla para tener presente la

descripcion de los objetos materiales, para el funcionamiento de la empresa.

Tabla 3.
Recursos
Clasificacion [ACTIVO PRECIO DE CONCANTIDAD [TOTAL

Técnico Basculas $60.000 3 $180.000
Tecnolégico |Oftalmoscopio $179.900 3 $539.700
Técnico Cyclus 2 $6.005.750 2| $12.011.500
Técnico Dinamémetro de mano $140.000 2 $280.000
Técnico Dinamémetro de piernay espalda $520.000 2| $1.040.000
Técnico Cajon de wells $45.000 2 $90.000
Técnico Ergoespirémetro Quark Cpet $12.000.000 1| $12.000.000
Técnico Esfigmomandémetro $259.990 4| $1.039.960
Técnico Inbody $2.562.990 2| $5.125.980
Fisico sillas $35.000 10 $350.000
Fisico mesas $50.000 4 $200.000
Tecnoldgico |computador $1.820.000 3| $5.460.000
Tecnolégico |televisor $650.000 2| $1.300.000
Tecnoldgico |Telefono celular $2.000.000 1| $2.000.000

Al realizar un analisis detallado del costo para formalizar la empresa en Colombia,
especialmente en Bogota, vamos a tener en cuenta que “Para las personas naturales y juridicas, los
derechos de matricula cuestan $38.000 para capitales de hasta $239 millones y $114.000 para
capitales superiores; por otro lado, el formulario Rues tendria un costo de $6.500. Para un
establecimiento de comercio, los derechos de matricula varian: $48.000 para capitales de hasta $2,7
millones, $103.000 para capitales de hasta $15 millones y $154.000 para montos superiores.”
Segun Cristian Acosta (2022). Teniendo este coste presente se puede tener en cuenta cuanto sera
el monto por oficializar la empresa ante la Camara de Comercio y ser reconocida como empresa

oficial.
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Al momento de hablar del talento humano podemos describir este recurso como uno de los
mas fundamentales para la empresa, en donde las personas que trabajen con nosotros, reconozcan
al cliente como un ser humano y no como una fuente de valor, dado que los mismos deben contar
con experiencia en el servicio al cliente, por ende, para entender mejor esta tematica se define el
talento humano como “es un proceso que aparecid por primera vez a finales de los afios noventa.
Por iniciativa de las empresas que comprendieron la correlacion entre el nimero de empleados con
talento y el aumento del rendimiento. Basicamente consiste en reconocer o determinar la capacidad
profesional y la actitud que debe tener el trabajador. Para ejecutar de manera eficiente sus

actividades en los puestos de trabajo.” Fabian (2021).

Tabla 4.

Talento humano
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Capitulo VI1: Asociaciones claves

Para poder tener una asociacion clave, es importante conocer en qué consiste la misma la
cual hace referencia a los socios indispensables para nuestra empresa, entonces “son proveedores,
ellos nos pueden proporcionar recursos, actividades u otras cosas, el cual debe responder a las
siguientes preguntas: ¢Qué tipo de relaciones se deben establecer?, ;Qué soluciona exactamente?,
¢ Qué beneficios/valor se le esta entregando al cliente? El bloque de sociedades claves describe la
red de suplidores y socios que hacen que un modelo de negocios funcione. Esta red contribuye a la
eficacia de un modelo de negocio.” Segun Juan Carlos Corredor (2022). Teniendo en cuenta lo
anterior para tener una idea més clara de las asociaciones, la empresa hace uso de las mismas
buscando 3 grandes pautas las cuales son “Optimizacion y economia de escala, siendo la forma
maés bésica de asociacion o relacion de cliente-proveedor o comprador y suministrador tiene como

objetivo optimizar la asignacion de recursos y actividades. Luego al dirigirnos a la segunda gran
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caracteristica de las asociaciones se habla de que las asociaciones también pueden servir para
reducir los riesgos en un entorno o ambiente competitivo donde prima la incertidumbre. Seria el
caso de competidores creando alianzas estratégicas y para finalizar con las 3 grandes pautas de las
asociaciones estas funcionan para la compra de determinados recursos y actividades o adquisicion
de recursos y actividades particulares, dado que son pocas las empresas que poseen todos los
recursos necesarios o realizan todas las actividades especificadas en su Modelo de Negocio.” Segiin
José Ramon (2016).Teniendo en cuenta lo anterior nos adentramos a hablar de la primera alianza
se basa en comprador suplidor, dado que se plantea principalmente realizar con empresas
colombianas especializadas en la fabricacion de ropa deportiva, donde se tendra a dos empresas
aliadas las cuales son Albatros S.A.S y la empresa OTO ropa deportiva S.A.S, con las cuales se
buscara fabricar camisetas deportivas para dama y caballero, leggins deportivos y pantalonetas,
estas mismas prendas presentan el logotipo de Physical Assesment Center generando asi una nueva
fuente de ingresos para la empresa e impulsando la fabricacion de marcas colombianas en ropa,

ademas de brindar una publicidad indirecta de los clientes al portar el logotipo de la empresa.

De igual forma se plantea otra asociacion con la empresa Pontela, la cual se especializa en
los estampados en gorras, maletas (tulas), termos, etc. De la misma forma se plantea sacar a la
venta gorras, mochilas y termos con el logotipo de Physical Assesment Center brindando una venta
de accesorios deportivos que pueden ser utilizados dentro y fuera de la empresa y en el diario vivir

de las personas, buscando también fomentar el comercio e industria colombiana.

Luego se presentard las alianzas estratégicas, en donde se busca generar un vinculo con las
empresas Bodytech y Smart Fit, en donde se ofrecera el plan NEXT LEVEL el cual incluye un

plan de entrenamiento, valoracion y presente un descuento si el usuario desea ingresar a uno de
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estos dos gimnasios, buscando que entre nosotros y las empresas se pueda generar una nueva idea
de negocios el cual pueda generar un vinculo exclusivo con el cliente teniendo cierto privilegio
sobre los demas usuarios que solo tomen la valoracion o solo compren la inscripcion al gimnasio,
dado que el plan NEXT LEVEL incluira la valoracién de las capacidades fisicas, la planificacion
de entrenamiento de la persona y ademas tendra un descuento o convenio directo con los gimnasios
en donde el usuario pueda hacer uso de las instalaciones para poder poner en marcha su plan de
entrenamiento. De la misma manera se plantea que los gimnasios presenten el plan en donde
ademas de la mensualidad del gimnasio se brinde un descuento o convenio directo con nosotros
para que el usuario tome la valoracion en donde se pueda generar un plan de entrenamiento
individualizado para el mismo. También se plantea la idea de realizar un convenio con empresas
de salud EPS el cual tendria el siguiente nombre PLAN NEW BEGINNING, en donde se pueda
realizar la misma funcién, no obstante se comienza con la EPS de Colsubsidio donde los doctores
al recomendar que la persona aumente la actividad fisica diaria brinde una pequefia o leve
informacion de la empresa al cliente para que el mismo empiece con el primer cambio a un mejor

estado fisico, se puede evidenciar tipo de asociaciones y prototipos de los productos en la tabla 5.

Tabla 5.

Tipos de asociaciones
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Capitulo VII11: Actividades claves

“Las actividades clave de la compania o de tu nueva linea de negocio son las tareas clave
que debes poner en marcha para poner en marcha tu negocio. Las actividades clave no son sélo los
productos o servicios que desarrolla tu empresa, sino todas aquellas tareas imprescindibles y
bésicas para que todo funcione. Estas tareas imprescindibles seran parte fundamental de cualquier

plan estratégico que vayas a poner en marcha.” (Asana, 2023).

Frente a las actividades claves que se realizara sera tener empatia con el cliente al momento
que ingrese al local o se comunique con nosotros , sea por llamada o redes , esto quiere decir que

siempre vamos a decir Buenos dias , Buenas tardes o Buenas noches , depende la hora seguido a
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eso haremos las preguntas diagndsticas general , como te enteraste de nosotros , tienes alguna lesion
, patologia o dolencia , cual es objetivo con las evaluaciones o por qué desea evaluar sus
capacidades , seguido a esto ya sabremos qué producto poder ofrecerle al cliente y de la misma
manera que evaluacidn serian las pertinente para poder obtener un resultado asertivo , incluido esto
se le explicaran los test y evaluaciones para que al momento de realizarlas , no haya inconvenientes

por desconocimiento.

De igual manera nuestros clientes seran informados y confirmados antes de sus valoracion
ya que esta puede presentar cambios por parte del cliente y de esta forma demostrar importancia a
ellos, de igual forma al momento que el cliente salga de sus valoracién se acerca a la recepcién o
Font desk , sera atendido de manera amena y de la mejor forma haciendo la pregunta cémo te fue
y te sentiste , también le diremos que en los proximos dias se le hara llegar toda la informacion de
su evaluacion y también sus recomendacion o si desea tomarlas presencialmente poder agendar la
cita para el resultado de su evaluacion, de esta forma dar a entender al cliente que su necesidad

esta siendo solucionado y de la misma manera poder impactar en el mercado.

Ya basandonos en 2 de nuestros planes el active y Dynamic decidimos dar un ejemplo de
algunos test que estan implicitos en la evaluacion y segun el objetivo del usuario se pueden incluir

mas test o modificar lo que se presentaran en la siguiente tabla.

Tabla 6.

Plan active y Dynamic



Plan
active y
dynamic

Test

¢ Qué busca ?

Recomendacion frente al cliente

Adipometria

Es un estudio que determina la composicion
corporal con exactitud, los valores de grasa
total y visceral, masa muscular y dsea, y
cantidad de liquido de tu cuerpo; pudiendo
obtener de esta forma un diagnostico
nutricional completo.

si el tejido graso , esta elevado, se
recomendara bajar este tejido
graso y de la misma forma
compararlo con el tejido de masa
magra para saber cuinto aumentar
dado la grasa visceral y los
liquidos del cuerpo

Fuerza prensil (
dinamémetro de

el test de fuerza prensil busca medir la fuerza
de agarre del tren superior en sus

si la fuerza prensil es muy baja ,
nos quiere decir que el usuario no
podria , agarrar , lanzar , o

mano ) extremidades empujar cosas de su vida diaria 0
de esfuerzo mecéanico
observar la parte posterior del globo ocular, | el usuario al presentar algin signo
Oftalmoscopia también el busca observar un positivo , frente a esto se remitira

desprendimiento de retina

de inmediato a un oftalmélogo

Dinamémetro de
espalda y pierna

este test busca Mide la fuerza de los grupos
musculares de la espalda, la pierna y del
pecho

si el usuario esta por debajo de los
valores estandar segin su edad se
debera trabajar en coda esta
cadena muscular , de igual forma
ver en qué parte de la cadena
muscular esta el fallo , para
permitir el mejor rendimiento , si el
resultado es en unos valores o
estandares normales, se buscara
potenciarlos para llegar a su
rendimiento 6ptimo

Bioimpedancia

una técnica que se usa para medir la
composicion corporal que tiene el cuerpo
humano

€s un punto de partida para
empezar a dar recomendaciones a
el usuario frente a su objetivo

valoracion fisica
basica

Aca sacaremos datos , como peso , talla,
patologias, se realizaran movimientos , para
saber si el usuario presenta alguna restriccion
y de la misma forma podremos ir
determinando el test mas correctos , segin su
objetivo
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En este ejemplo se verd unos test para un atleta, se ve una robustez mayor al momento de

incluir tecnologia y de la misma forma test, que tienen analisis de todos los &mbitos, esto dado a

que los deportistas deben ser funcionales y personas, totalmente entrenada para poder llevar su

cuerpo a esfuerzos maximos y prolongados, por esa razén ya vemos test como el ergo espirometria,

también la utilizacion del cyclus2, ya que son test de esfuerzo fisico y que utilizan tecnologia de

punta.



Tabla 7.
Plan athlete
Test ;Que busca ? Recomendacion frente al cliente
Estudia de fonma global
vy no invasiva la
respuesta mtegral del
. orgmsrm o 4l Determinar la capacidad fisica del atleta
ometria ejm. a‘iu:ﬁsdedek: y de la misma forma saber sus picos de
Ergo espirome v T : en los cuales puede trabajar y
sistenus respiralonio,
caliroascilie mantenerse en un esfierzo constante
hematopoyético,
newropsicologico y
misculo esquelético.
Una técnica que se usa
para medir la Es un punto de partida para empezar a
Biommpedancia composicion corporal |dar recomendaciones a el usuario frente
que tiene el cuerpo a su objetivo
humano
Alhlete Debe estar en valores nommles a
menos de que el deportista ya tenga wna
modificacion anatémica dado su
Esfigmomanometro |Medir la presion arteral|  proceso de entrenamiento ya que la
pared del corazon puede crecer hacia el
exterior y aumentar su capacidad de
imyeccion y eveccion de sangre
’?‘d”“ . Uabgo Esto nos dird la potencia y cadencia del
realizado {es decir, sn ; .
cychs 2 rendinuento de dq’.omi ay de b msmm fonna
c determimar que se puede mgjorar , en
emmno) en 0808 28D6C108
VaLlios.
Es un Sisterma Dinamico
dg:;it_‘;;?ilh nos dara un punto de partkla para el
T-FORCE . entreramiento de fierza y de la misma
Entrenamiento de la formm para un seguimiento
Fuerza Muscular, {
mvermedica.2023)

Capitulo IX: Estructura de costos
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Ahora bien, se debe entrar a estudiar todo aquello relacionado con la estructura de costos
la cual Aragén (2006) nos las define como “es un proceso orientado a organizar de manera practica
la gestion de costos, basado en las prioridades estratégicas y operativas de la organizacion”. Para
poder entender estos costos debemos definir aquello que lo compone, se empiezan con los costos
fijos los cuales los define Wyngaard (2012) como aquellos que “no varian entre determinados
niveles de actividad”, luego tenemos los costos variables que de igual manera lo define Wyngaard
(2012) como aquellos que “varian proporcionalmente con el nivel de actividad” estos tienen un
costo unitario el cual se calcula al dividir el total por el nimero de unidades producidas (Reyes,

s.f) que en el caso de este proyecto seria por el nimero de servicios generados.

Tabla 8.
Costos fijos
COSTOS FIOS

CENTRO DE COSTOS PRECIO CANTIDAD COSTOS FIOS
ARRIENDO LOCAL 51,500,000 1 51.500.000
DEPRECIACION 5888.690 1 5888.690
ADMINISTRADOR 52.053.367 1 52.053.367
CONTADOR $2.000.000 1 52.000.000
Secretaria 51.160.000 1 51.160.000
Servicios generales 51.160.000 2 52.320.000

TOTAL COSTOS 59.922.057

Tabla 9.

Costos variables




37

COSTOS VARIABLES
CENTRO DE COSTOS PRECIO PROM. |CANTIDAD PRO|COSTOS VARIABLES PROM
PAPELERIA 5300.000| 1 5$300.000
COORDINADOR 51.846.304 1 51.846.304
Profesionales en C.F.D.R 51.900.000| 4 57.600.000
SERVICIOS DE LUZ, AGUA, T $1.000.000)| 1 51,000,000
Mantenimiento e imprevis SE.EW.Uﬂﬂl 1 53.500.000
Abogado $1.000.000| 1 $1.000.000
Fisioterapeutas 51.846.304 4 57,385,216
Marketing 52.000.000| 1 52.000.000
|ToTAL COSTOS $24.631.520
Tabla 10.
Costo variable unitario
No. Personas 190 | Variable Unitario| $ 129.640 |

Después se calculan algunos indicadores de los costos como lo es el punto de equilibrio
este definido por Wyngaard (2012) como “El nivel de produccion en el cual la empresa no tiene
ganancias ni pérdidas, es decir, las ventas equivalen a los costos totales™.

Ecuacion 1.

Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Wiaxima de Produccidén/Atencidn 1000 Servicios

Punta de Equilibrios Costos Fijos Totales
Precio Unitario - Costa Variable Unitario

FE=  $0.0922.057 [
5221.053 $129.640

PE= 106, 54 Parsonas

Ecuacion 2.
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Valor equilibrio
Valor de Equilibrio= Punto de Equilibrio * Precio Unit
PE= 108,5 5221.053

VE='§ 23.993.257 Pesos

Al calcular este punto de equilibrio nos da el resultado que necesitamos de 109 servicios
para lograr cubrir los costos, esto al multiplicarlo por el promedio de los precios puestos a los 3
planes tenemos que nuestro valor equilibrio es de 23°993.257 pesos, esto con el fin de no tener
perdidas y poder conocer de acuerdo a la proyeccion de ventas.
Gréfico 1.

Punto de equilibrio.

4 I
PUNTO DE EQUILIBRIO
$30.000.000
$25.000.000 _—0
$20.000.000
$15.000.000
$10.000.000 ® @ @ ®
$5.000.000
$0
0 20 40 60 80 100 120 140
SERVICIOS
L —8—INGRESOS ~ —®— COSTOS FIJOS COSTO TOTAL )

Capitulo X: Evaluacion financiera



39

En este capitulo se definird todo aquellos que nos permitird evaluar a la empresa, se empieza
definiendo evaluacion financiera como “un proceso financiero mediante el cual una vez conocida
la inversion inicial (inversion requerida para que un proyecto entre en operacion) y los beneficios
netos esperados, tiene como propdsito principal medir la rentabilidad de un proyecto de inversion.”
(Bravo, s.f). En esta evaluacion se realizan 3 procesos principales: el valor presente neto (VPN), la
tasa interna de retorno (TIR) y la recuperacion de la inversion.

En el valor presente neto y la tasa interna de retorno se toman las definiciones dadas por
Mete (2014) que nos dice que el valor presente neto “es el valor actual/presente de los flujos de
efectivo netos de una propuesta, entendiéndose por flujos de efectivo netos la diferencia entre los
ingresos periodicos y los egresos perioddicos.” y la TIR “es la tasa de descuento que iguala el valor

presente de los ingresos del proyecto con el valor presente de los egresos.”.

Finalmente definimos lo que es la recuperacion de la inversion la cual es “El tiempo o
periodo de recuperacion simple es el tiempo que se necesita para poder recuperar el dinero que se
invirtié inicialmente en un negocio o proyecto” (Nacional Financiera, 2004). Esta Ultima dando

como fin el indicador que nos diré si es viable nuestro proyecto.

Tabla 11.

Flujo de caja
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Ecuacion 3.

Valor presente neto, retorno de la inversion y tasa interna de retorno

Fhujo de Ingresos Flujio de Egrescs Flujo de Efective Meto

) B A-B
Afig Walor Al Walar ARG Walar
1 5 504000000 1 5414.642.029 1 4 89.357.071
Fi 5 BE6.338.400 2 5 538.828.486 2 5 127.509.914
3 & B0 965,008 3 S T00 207618 3 5 180, 758 381
|Tatal & 2.051. 304 500 |Tota & 1.655.670.083 Total % 307.625.366

WHASFN= $151.564,005

Formulacion de Datos VPN A HLIB4 575 | Al TERCER afio PRIMER afio
f1= 5 83.357.071 % 89.357.071 afiol] 5 E8357.071 TIR= 122,606 aner%
f2= 5 137.508.914 5127.509.914 | afio2| 5216 865,985
fi= % 180 758 381 5 180 758,381 &fiod 5307625066 El= %BRUESR.071 Invd 2RI
= Zafios % 7.446.423 {Inv0  RI)/meases
Tid= 2B
| niwil= S 82 264 375 Ri= TLDATS08E SESES 12 Meses

Al tener estos resultados podemos empezar interpretando que el VPN nos muestra la
diferencia entre los diferentes periodos de la empresa en este encontramos que en los 3 se tendrian
ganancias al 3er afio de 151°564.025, después encontramos la TIR la cual nos indica que si es
viable invertir en este modelo de negocio ya que al tercer afio tendriamos el 122.60%. Finalmente
tenemos la recuperacion de la inversion en la cual nos da un resultado que a los 12 meses

recuperamos el capital invertido para generar ganancias de ahi en adelante.

Lienzo Modelo de Negocio
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