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INTRODUCCION

POWER FIT DANCE es un centro de acondicionamiento fisico que combina las
clases grupales musicalizadas con elementos no convencionales: nuestras clases se
caracterizan por ser unicas ¢ innovadoras con un ambiente de luces que motivaran la

practica de actividad fisica, permitiendo al usuario mejorar su estado de salud fisico-mental.

Esta idea nace de la busqueda de una estrategia diferente que logre promover la
actividad fisica para la salud, que impacte de manera positiva al usuario en su forma de
percibir el gjercicio, fomentando una adherencia al mismo y asi reducir la desercion de esta
practica. Segun Macaro, Romero y Torres en (2010) afirma que existen numerosos estudios
que evidencian un fenomeno de desercion de la practica de la actividad fisica, por motivos

como el aburrimiento que genera la misma.

Esta demostrado que ¢l cuidado de la salud ha pasado a un segundo plano,
presentando conductas tornadas hacia ¢l sedentarismo y la inactividad fisica como lo
muestra Diaz, Castillo y compatiia citado por Balza (2018):

El sedentarismo, relacionado con el estilo de vida de los adolescentes en la sociedad

actual, implica una menor actividad fisica, que se inicia en la infancia,

estableciéndose en la adolescencia. y teniendo su nivel mas critico en la edad adulta,
favoreciendo el desarrollo de la obesidad y de la aparicion de las enfermedades

cardiovasculares. (p.18)




Es indispensable reconocer que en la sociedad actual se evidencia altos indices de
enfermedades cronicas no transmisibles que repercuten directamente en la calidad de vida
como lo explica Balza, Canache y colaboradores (2018) “Se ha proyectado que para el
2020 las enfermedades no transmisibles que incluyen, las enfermedades cardiovasculares,

tumores v lesiones, daran cuenta del 75% de todas las muertes en el mundo™. (p.18)

En relacion con el panorama local, un pais como Colombia no es ajeno a estas
problematicas, como lo menciona el DANE (2019) que publicé un boletin donde menciona
las principales causas de mortalidad en Colombia, las cifras obtenidas para las mujeres
fueron: las enfermedades isquémicas del corazon, las enfermedades cerebrovasculares, las
enfermedades cronicas de vias respiratorias inferiores, para las cuales en el afio 2018
equivalen a un 32,3% de los casos. También menciona un aumento de las muertes por
tumores malignos de la mama, teniendo en el 2017 un total de 771 casos y para el afio 2018

un total de 825 casos de muerte.

Esto es solo un poco de los problemas de salud que padece la sociedad colombiana,
adicional a diferentes enfermedades que nos afectan y atafien, por este motivo para nuestra
compaiiia es de suma importancia generar un impacto en la poblacion a través de la
implementacion de un programa de ejercicio fisico que busque mejorar la salud. Segin
Vidarte, Vélez, Sandoval y Alfonso (2011), citando a la organizacion panamericana de la
salud, la actividad fisica es un factor determinante para la prevencion e instalacion de
enfermedades cronicas no transmisibles. En relacion a lo anterior al utilizar el baile como
método de entrenamiento, se puede alcanzar mayor cobertura sobre la poblacion, y ademas

se convierte en una herramienta integral para realizar el ejercicio fisico de forma dinamica,




como lo menciona Ochoa (2016) el baile es una opcidn de ejercicio para diversas
poblaciones entre estas el adulto mayor, adicional a esto se denota como para la sociedad el

baile representa un vehiculo de los suefios que permite expresar emociones y sentimientos.

En relacion con la problematica expuesta se plantea como objetivo primordial de
nuestra entidad la prevencion y promocion de la salud, creando conciencia de la
importancia del ejercicio fisico, por medio de diversas modalidades no convencional que
permite a nuestros usuarios salir de la monotonia y alcanzar los resultados esperados. Para
lograrlo contamos con una experiencia en ¢l area de la actividad fisica para la salud,
capacitados para disefiar ¢ implementar clases grupales musicalizadas y entrenamiento

funcional.

Por ultimo es importante resaltar como la formacion académica de la carrera de
Cultura Fisica, Deporte y Recreacion conto con catedras dedicadas al aprendizaje de
Fisiologia que permite un entendimiento claro de como es el funcionamiento del cuerpo,
Biomecanica que posibilita comprender el impacto de cada movimiento, Evaluacion
funcional que comprende el analisis del estado de los usuarios para medir el estado en que
se encuentran para asi pasar a una programacion del ejercicio segun las necesidades del
mismo, ademas de materias administrativas que permiten organizar y entender como debe

ser una correcta estructura y ejecucion para la creacion de una empresa.




LOGO

Figura # 1. Logo empresa Power Fit Dance. Autoria propia (2019).

SLOGAN

Creemosen tiy jtu?

MISION

Promover la realizacion de ejercicio fisico para mejorar la calidad de vida de
nuestros usuarios, inculcando un estilo de vida saludable por medio de clases innovadoras,
contando para ello con un personal altamente capacitado con los mejores valores humanos

¢ implementos de alta calidad.




VISION

Para el 2024 ser la empresa con mayor influencia en el mercado de la actividad
fisica para la salud en la localidad de Suba, siendo reconocida por la singularidad de

nuestras clases y sus excelentes resultados en la mejora de la salud.

FUNDAMENTACION HUMANISTA

Nos fundamentamos en crear un vinculo afectivo entre nuestros usuarios basados en
el respeto. voluntad y la solidaridad: convirtiéndonos mas que en un lugar de encuentro. en

una familia.

Como lo explica Garcia citando Herrera (2016):

Para que todas las organizaciones reconozcan su valor y puedan ser capaces de
invertir en ello, es necesario un cambio en la cultura administrativa de la propia
empresa, siempre con la consigna de tener en cuenta los intereses de todas las partes
y creer en la calidad como persona de sus miembros; es importante el considerar
que las empresas desde su interior deben modificar sus valores y creencias para

generar las actitudes esperadas en el exterior (p 48).




En otras palabras, la empresa puede ser un ente influenciador directo en una
comunidad, por tanto, es indispensable promover valores desde la parte interna de la
misma. con ¢l fin de mover comportamientos positivos en las personas y reconociendo la

importancia de los valores éticos que deben caracterizar una entidad.

Valores empresariales

. La voluntad es uno de los valores que queremos que nuestros usuarios tengan, ya
que esta es la que les permite tomar las decisiones que requieran cada dia para lograr sus
objetivos, sin importar los diversos obstaculos que se les presenten en el camino.

. El respeto como eje de nuestra relacion con cada integrante perteneciente a esta
comunidad. reconociendo al projimo como igual y merecedor de un trato digno.

. La Solidaridad como fundamental en la busqueda de un aporte a nuestra sociedad,

con ¢l objetivo de ayudar y lograr un verdadero impacto.

MARCO REFERENCIAL

Para el registro juridico de nuestra empresa en primera instancia se consulto el
nombre del establecimiento en camara y comercio verificando que la razon social de

nuestra empresa (Power Fit Dance) no se encuentra actualmente registrado.
También es necesario tener los siguientes documentos:

> Original del documento de identidad.




> Formulario del Registro Unico Tributario (RUT).
> Formularios disponibles en las sedes de la CCB.

> Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES) 2017.

Con estos formularios la Camara y Comercio enviara la informacion a la Secretaria
de Hacienda Distrital y asi poder realizar la inscripcion en el Registro de Informacion
Tributaria, esto para crear establecimiento en la ciudad de Bogota. Asi mismo es necesario
realizar una minuta con la constitucion por medio de un documento privado donde se
especificaran los bienes de la empresa y una presentacion personal de todos los socios o

accionistas que constituya la empresa.

Para el correcto funcionamiento de nuestra empresa es necesario cumplir unas leyes
y normas impuestas por ¢l estado, las cuales son requisito para poder prestar un buen
servicio, al igual que contar con unos certificados que daran cuenta de que cumplimos con
los requerimientos solicitados. A continuacion, se explicaran los permisos necesarios para

poder brindar nuestro servicio:

* Certificado del uso del suelo que determina que el lugar es apto para las actividades
que se realizaran en el mismo. Este permiso se tramita antes de comenzar con ¢l
funcionamiento de la entidad y para su tramite hay que dirigirse al Departamento
Administrativo de Planeacion Municipal. (tomado de la Secretaria Distrital de Planeacion.
2019)

° Licencia ambiental que busca verificar que la entidad cumple con los requisitos para

el adecuado manejo de los efectos ambientales que pueda implicar la actividad de la
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empresa, su tramite se dirige a la entidad dispuesta por el Departamento de Administrativo
del Medio Ambiente. (Tomado del CAR 2019)

° Certificado de seguridad donde se afirme que las instalaciones cumplen con las
normas basicas de seguridad, este certificado es avalado por el cuerpo de bomberos de la
localidad. (tomado de la unidad administrativa especial cuerpo oficial de Bomberos, 2019)
L Certificado sanitario que demuestra que la empresa cuenta con normas basicas de
sanidad, permitiendo un ambiente idoneo para la prestacion del servicio. Este permiso de
tramita en la Secretaria de Salud Municipal v al igual que el certificado del uso del suelo es
necesario antes de iniciar funcionamiento.

. El certificado de Sayco y Acinpro debido al manejo de musica que es indispensable
para la prestacion de nuestro servicio, siendo necesario el certificado que permita el maneja
de la musica reconociendo los derechos de autor, derechos conexos, y se dictan normas
para el funcionamiento de los establecimientos comerciales, esto evidenciado en la ley 351

de 1993, 232 de 1995. (Tomado de Sayco y Acinpro 2019)
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INVESTIGACION DE MERCADO

Pilco y Landy (2013) citando a Kotler y Armstrong (1998) explican que la
investigacion de mercado es todo analisis general del ambiente de mercadotecnia de la
empresa con el fin de identificar objetivos y estrategias detectando las posibles
problematicas y oportunidades y asi lograr un plan de accion que mejore la eficacia del plan

de marketing.

Benchmarking de los competidores:

En el sector se logra identificar diversas entidades que prestan el servicio de
gimnasios para la realizacion de ejercicio fisico, se reconocieron diferentes marcas
importantes en ¢l mercado de la actividad fisica como lo es Spinning center que se
encuentra ubicada en la av. 19 con 143, Smart Fit que esta ubicado enla 116 con 19 y por
ultimo Bodytech que se encuentra sobre la calle 134 con autopista norte, siendo la sede mas
cercana a nuestra opcion de sede, segun la informacion recolectada de los gimnasios
anterior mencionados, el que maneja una tarifa mas economica es Smart Fit con un precio
de 70.000 mensuales, seguido por Spinning center 80.000 y Bodytech con un valor de
98.000 valores mensuales por cada entidad y solicitan como requisito débito automatico,
esta competencia es indirecta debido a que su servicio no es solo las clases grupales
musicalizadas, ademas las clases grupales que realizan no se salen de lo convencional. No

obstante, también encontramos competencias directas que manejan un servicio similar, en
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primera instancia encontramos una entidad que se¢ llama Kangoo Club Colombia que
cuentan con una unica clase de Kangoo Jumps maneja diferentes valores segun la cantidad
de clases, 4 clases tienen un costo de 163.000, 8 clases cuestan 235.000 y 12 clases por un
valor de 279.000, también se evidencid un entrenador que presta un servicio de clase con

trampolines en un parque ubicado en la calle 112 con 15.

CAPITULO I: SEGMENTOS DE MERCADO

Segiun Thompson (2005) define un segmento de mercado como:

Una de las principales herramientas estratégicas de la mercadotecnia, cuyo objetivo
consiste en identificar y determinar aquellos grupos con ciertas caracteristicas
homogéneas (segmentos) hacia los cuales la empresa pueda dirigir sus esfuerzos y

recursos (de mercadotecnia) para obtener resultados rentables. (p.3)

Nuestro mercado se clasifica en segmentado. segun la condicion fisica del usuario
se le indicara ¢l nivel de intensidad que debe manejar: a medida que genere una adaptacion

se ira subiendo el rango de intensidad en el que se debe trabajar.

Cabe destacar que nuestros clientes objetivos son aquellas personas que necesitan
un cambio en diversos aspectos de su vida como la mejora de la salud, ser participes de una

comunidad, reforzar su autoestima, entre otras.
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Geograficamente:

La sede principal estara ubicada en la de Usaquén en el barrio cedritos.
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Figura # 2. Ubicacion Geografica. Tomado de Google Maps (2019).

Demograficamente:

Nuestros clientes potenciales son personas con una buena estabilidad economica
que se encuentran en los estratos 4,5 y 6 de la ciudad Bogota. Teniendo en cuenta la edad
de los clientes, se identificara las necesidades de la poblacion, como se explica a

continuacion:
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POBLACION EDAD NECESIDADES

Joven 15-26 afios Mejoramiento del aspecto fisico.

Vida social mas activa.

Adulto 27-59 aiios Mejoramiento del aspecto fisico y mantenimiento
de la salud.

Vida social mas activa.

Adulto mayor 60-70 afios Mejoramiento de la salud.
Disminuir en el impacto de la edad.
Tratamiento de enfermedades.
Prevencion de lesiones.

Vida social mas activa.

Tabla # 1. Caracterizacion demografica segmento de mercado. Autoria propia

Psicografico:

Debido a diversos factores como la television, el internet y los dispositivos
tecnologicos traen consigo una adicion, haciendo que las personas dediquen gran parte de
su tiempo en estas, evitando el desarrollo social y el ejercicio fisico. De la misma forma es
importante resaltar la influencia de los medios de comunicacion sobre la creacion de
estereotipos de cuerpos perfectos, lo que genera ideales tnicos de belleza, juzgando aquel

que se diferente a estos.
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Eljoven en estos momentos de su vida se siente bien con su estado de salud, por
tanto, la mejora de su aspecto fisico es lo que mas le interesa, para poder sentirse bien y

encajar en la sociedad que esta exigiendo un modelo especifico.

El adulto se encuentra en una etapa donde quiere mejorar su aspecto fisico y a su
vez mejorar su estado de salud, ya ve la necesidad de cuidarse y evitar en mayor medida los
signos de la edad, pero se ve afectada por la falta de tiempo, en consecuencia, a la alta

carga laboral y el atender a la familia.

En caso del adulto mayor inicia una ctapa en donde se da cuenta que su estado de
salud se va deteriorando con el pasar del tiempo, teniendo mayor dificultad para realizar
actividades basica como levantarse de la silla o agacharse a tomar un objeto del suelo, es
donde se tiene la necesidad de realizar ¢jercicio para mejorar su estado de salud; esto
sumado al imaginario de que el adulto mayor por su edad no puede hacer ejercicio fisico y

debe mantener reposo total con el fin de prevenir cualquier lesion.

Otro factor determinante es la importancia de mantener una vida social activa,
debido a que esta poblacion sufre de soledad. sin alguien que los escuche y que comparta
con cllos, ya que sus familiares en algunos casos no le dedican el tiempo necesario, ademas

de tener la idea de que son una carga.

Conductual:

Como se menciono anteriormente se observa que el adulto mayor quiere mejorar su

estado de salud. pero a pesar de esto, por diversos factores no lo realizan ejercicio fisico por
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miedo a generar lesiones por su fragilidad, piensan que ya es tarde para mejorar su salud,

no encuentran un lugar o alguien que los asesore para realizar actividad fisica, pereza, etc.

El adulto por cuestiones de tiempo acompaiiado no realiza ejercicio fisico y esto
acompaiiado de habitos de vida no saludables. dejando a un lado su salud v los descos de
cuidar su aspecto fisico, reconociendo la importancia de los buenos habitos, pero haciendo

caso omiso a esto con diferentes excusas.

Los jovenes anhelan tener una apariencia diferente, pero sin tener que hacer algin
esfuerzo para alcanzar sus objetivos y ser como el estereotipo que tienen en mente,
demostrando como sus acciones no son las adecuadas para lograrlo. Ademas de adoptar
habitos poco saludables que en muchos casos se deben a un tema cultural, es decir a
costumbres que nos imparten desde el hogar, como el hecho de tomar gaseosa con la
mayoria de las comidas. Por tanto, es necesario reconocer que debemos cambiar e
influenciar directamente en este comportamiento y para esto se disefian diversas estrategias

para generar una adherencia al ejercicio.
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CAPITULO Il: PROPOSICIONES DE VALOR

Como lo explica Clairborne (2004) una proposicion de valor completa en la que se
integran elementos emotivos y racionales. que es creada y gestionada durante la experiencia
total del cliente. Sin una comprension amplia de la experiencia, nos limitamos a verter
liquido caliente en una taza. Sin embargo, cuando seguimos el rastro de lo que quieren los
clientes y les ofrecemos las pistas que ellos mismos validan, enriquecemos la proposicion

de valor al tiempo que creamos una experiencia unica e inolvidable. (p 3)

Nuestras instalaciones estaran equipadas de luces ultravioleta que proporciona un

ambiente neon, resaltando la indumentaria de los usuarios y los elementos que se utilicen.
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Las clases que Power Fit Dance ofrece son:

a Jumping Dance: Esta modalidad consiste en saltar al ritmo de la musica en un
trampolin que esta disefiado para este tipo de actividad, teniendo como objetivo mejorar la

resistencia cardiovascular de los usuarios.

Figura # 3. Trampolin con mango. Tomado de Amazon.

| Jumping Boots: Esta modalidad consiste en saltar al ritmo de la musica con unos
zapatos acondicionados con un sistema de resortes en la suela, con el objetivo de trabajar la

resistencia cardiovascular.
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Figura # 4. Zapatos con sistema de resorte. Tomado de TELVA.

| Skate Dance: Esta modalidad consiste en una tabla deslizante que permite resbalar

en clla hacia diferentes direcciones, al igual que en las anteriores clases se tendran
corcografias que permitiran diversos movimientos. Su objetivo principal es el trabajo de

fuerza resistencia.
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Figura # 5. Tabla deslizante. Tomado de Mercado Libre.

Nuestros elementos al contar con un sistema de resortes permitiran un menor
impacto en las rodillas al momento de la ejecucion del ejercicio, ademas de los monitores
que permiten un adecuado control de la intensidad evitando un sobreesfuerzo. Los
implementos que se utilizan son de facil manejo con el fin de lograr una rapida adaptacion

para la ejecucion de la sesion.
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De la misma forma se tienen en cuenta diversas estrategias que nos permite mostrar

a nuestros clientes, por qué tomar nuestro servicio es su mejor opcion en la busqueda de

realizar ejercicio fisico, por tanto. se determinan las siguientes propuestas de valor que

caracterizan nuestro servicio:

ITEM

DESCRIPCION

Novedad

En nuestra sede se encuentra un lugar Unico con ambiente de
colores con una gran variedad de implementos no convencional

como los Kangoo Jumps, trampolines, tabla deslizante entre otros.

Desempeiio

Se tendra un mayor control del entrenamiento realizado por los
usuarios, gracias a un reloj inteligente que permite medir
frecuencia cardiaca y determinar la intensidad en la que se debe

trabajar, permitiendo un adecuado seguimiento del entrenamiento.

Marca/status

Este servicio por ser particular se requiere elementos especificos
de dificil acceso, por lo tanto, esto se ve reflejado en el valor de las

clases.
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Tabla # 2. Proposicion de valor. Autoria propia.

CAPITULO Ill: CANALES DE MERCADO

El canal de entrega, también conocido como canal de distribucion es la manera en que la

empresa fisicamente distribuye el producto o servicio al consumidor. (Zikmund y Babin

1998).

Los canales de mercado son aquellos que nos permitiran saber como nos vamos a

dar a conocer y como llegar al usuario. A continuacion, se explican las estrategias que se

utilizaran con los diversos canales:

FASES DEL CANAL
Tipos de canal
Percepcion | Evaluacion | Compra Entrega | Posventa
Ventas | Como Tendremos | Se Nuestros | El plan de
P |D |punto [estrategia |unbuzonde |contaran | clientes transferenci
R |I fisico principal sugerencias, | con deberan a permite a
0O |R para dar a |encuestas diversos desplazars | cualquier
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servicio por
las  redes
sociales
como
Instagram y

Facebook.

a de mas de

6 meses se

les daran un

obsequio o
un
descuento
segun el
plan que
tomen.

Tabla # 3. Canales de mercadeo. Autoria propia.

CAPITULO IV: RELACION CON CLIENTES

Como lo menciona Campbell (2003) citado por Omil, Lorenzo y Paniagua (2007) la

relacion que se establece con los clientes es la necesidad que se tiene como empresa para

determinar las estrategias con el objetivo de mejorar el conocimiento que se tiene sobre los

clientes y asi lograr brindar las soluciones idoneas para estos.

La relacion con los clientes sera personal manteniendo una interaccion directa con

el usuario, adicional se tendra un canal indirecto en cual se manejara una atencion virtual.

Para lograr una fidelidad de nuestros clientes al servicio se utilizaran las siguientes

estrategias:
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. Plan referido: Se aplicara un descuento del 5-10 % al cliente que refiere usuarios
nuevos a tomar cualquier plan de nuestro portafolio de servicios, con ¢l objetivo de

fidelizar a nuestros clientes.

. Obsequio valoraciones: Se dara como regalo una valoracion con nutricionista para
aquel cliente que mantenga una permanencia con Power Fit Dance por un minimo de cuatro
meses continuos, con ¢l fin de generar que nuestros clientes que realicen una compra a

cambio de un incentivo.

. Clases gratuitas: Sc realizaran sesiones gratuitas en diferentes lugares (centros

comerciales, empresas, universidades), con el objetivo de atraer posibles clientes.

CAPITULO V: INGRESOS

Los ingresos estan conformados por todas las operaciones de ventas que realiza la

empresa. (Cardenas y Serrano 2015).

La mayor fuente de ingreso con la que contaremos sera generada de la prima por
uso que comprende el acceso a nuestras instalaciones y servicios de clases musicalizadas no
convencionales, por un tiempo determinado, a cambio de un reintegro monetario; como
mecanismo de pago se utilizaran precios fijos dependiente del volumen de sesiones que

adquiera el usuario.
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$128.000

$4.480.000

1 Paquete de 4 sesiones 35
2 Paquete de 8 sesiones $240.000 15 $3.600.000
3 Paquete de 12 sesiones $336.000 7 $2.352.000
4 Paquete de 25 sesiones $450.000 3 $1.350.000
5 Kangoo jumps $720.000 |3 $2.160.000
Relog inteligente para
6 medir pulso $140.000 6 $840.000
4 Subarriendo $800.000 1 $800.000
Total ingresos $15.582.000
Ingreso anual $186,984.000
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Tabla # 4. Ingresos. Autoria propia.

En la tabla 4 se puede evidenciar los ingresos mensuales especificados en las
sesiones de entrenamiento en donde se deben ejecutar 60 ventas, las cuales se encuentran
distribuidas en paquetes de sesiones por un valor de 11.782.000. También se encuentran
relacionados los Kangoo Boots con una venta promedio de 4 pares a $720.000 ¢/u para un
total de $2.160.000, 6 bandas para medir la frecuencia cardiaca a $140.000 c/u para un total
de ventas promedio por mes de $840.000 y un subarriendo por $800.000. Obteniendo un
total de ingresos promedio mensuales de 15.582.000 y segun la proyeccion anual de ventas

se obtuvo en valor de 186.984.000.

CAPITULO VI: RECURSOS CLAVES

“Los recursos deben tener coherencia con los objetivos de la empresa, es todo lo
que la entidad requiere para su correcto funcionamiento y estos pueden ser propios o

rentados” (Kotler, 2001. p.4)

FisicoO

Los recursos fisicos con que se contaran son;

) Infraestructura: Salon con piso laminado tipo madera antideslizante, con una
estructura con capacidad de soportar el impacto y la vibracién que pueda generar las clases
que se van a dictar.

. Implementos deportivos basicos: mancuernas, bandas, lazos. fitball.
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@ Implementos deportivos principales: zapatos Kangoo Jumps, trampolines con

agarradera, tabla deslizante.

PRODUCTO PRECIO CANTIDAD |[TOTAL IMAGEN
UNITARI
0]
Colchonetas 32.000 30 960.000 1
Fuente: Mercado Libre
Mancuernas 14.900 15 751.500
2kg 35.200 15
dkg
Fuente: Ultimate Fitness
Bandas elasticas | 18.000 20 360.000

-

Fuente: Vita




Lazos 141.000 2 282.000

Fuente: Mercado Libre
Pelota de Pilates | 25.000 25 625.000

Fuente: Mercado Libre
Lentejas de | 25.200 15 378.000
equilibrio

Fuente: Mercado Libre
Kangoo Jumps 675.000 15 10.125.000

Fuente: Kangoo club
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Trampolin con | 225.000 20 4.500.000 220 1BS)
mango

Fuente: checkfrank
Tabla deslizante | 100.000 15 1.500.000

Fuente: Mercado libre
TOTAL: $19.481.500
Cabina de | 1.000.000 2 2.000.000
sonido y planta

Fuente: Exito
Reloj inteligente | 100.000 25 $2.500.000

Xiaomi

Fuente: Alkosto
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Computador

1.450.000

1.450.000

Fuente: Alkosto

TOTAL:

$5.950.000
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Tabla # 5. Implementos fisicos. Autoria propia

INTELECTUAL

> Se requiere licencia de Microsoft para manejar la base de datos con toda la
informacion de nuestros clientes con el fin de contar con sus datos completos durante su
permanencia en nuestra entidad.

> Certificado de primer respondiente para los entrenadores.

> Se solicitara la licencia de Sayco v Acinpro, para ¢l manejo de musica respetando el
derecho de auto.

> Plataforma musical para el uso de canciones en las clases segun las diferentes

modalidades.

HUMANO

L2

< 2 entrenadores: Persona ética con un alto sentido de la responsabilidad, trabajo en
equipo y buen manejo de grupo, capacitado para disefiar ¢ implementar programas de
acondicionamiento fisico segun la poblacién a intervenir, con conocimientos especificos en
el manejo de enfermedades cronicas no transmisibles. Salario: $1.000.000 tiempo completo
oo 1 administrador de empresas: Persona con habilidades para liderar, ético, con un
alto sentido de la responsabilidad. capaz de mejorar el entorno empresarial con un adecuado
manejo y asignacion de recursos para un correcto funcionamiento de la entidad. Salario:

$1.000.000 medio tiempo,
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L2

<& 1 Médico deportologo: Persona ética con un alto sentido de la responsabilidad y
trabajo en equipo, con conocimientos en Fisiologia y Morfologia del ejercicio capacitado
para el tratamiento de lesiones y analizar anamnesis, historia clinica, evaluacion funcional y
postural en personas aparentemente sanos o con alguna patologia. Salario. $1.200.000

medio tiempo.

FINANCIERO

a Para dar inicio con el funcionamiento de la empresa es necesario una inversion
inicial de aproximadamente $47.419.083, de los cuales se solicitara un préstamo de
$13.300.000 al Banco Caja Social equivalente al 30 % del total de la inversion y el valor de
34.119.083 equivalente 70% restante se pondra en efectivo dividido en partes iguales entre

los dos socios.

CAPITULO VII: ACTIVIDADES CLAVES

Osterwalder (2013) menciona que “las actividades clave son todas las cosas mas

importantes que una empresa debe hacer para que un modelo de negocio funcion”™ (p.16)

Con las actividad clave que pretendemos dar solucion a una problematica de salud
como las enfermedades cronicas no transmisible que afectan a gran parte de la poblacién,
basandonos en la necesidad del individuo de estar activo fisicamente y asi lograr una

promocion y prevencion de estas y muchas enfermedades mas.
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Para esto es necesario establecer los horarios de atencion y de las respectivas
sesiones segun la cuatro modalidades que son Jumping Boots, Jumping Dance, Skate Dance
y funcional, las cuales comprenden la misma estructura dividida en 3 fases, en primer lugar
se realizara el calentamiento y movilidad articular con el fin de preparar ¢l cuerpo para el
ejercicio fisico, evitando el riesgo de alguna tipo de lesion, luego se dara inicio a la fase
central que comprende la actividad principal de la sesion. donde se busca dar solucion a un
objetivo especifico dependiendo de la modalidad. En el caso de las modalidades de
Jumping Boots y Jumping Dance tienen como objetivo principal mejorar la resistencia
cardiovascular, en cuanto a las modalidades de Skate Dance y funcional su trabajo esta
enfocado a la resistencia muscular; por ultimo en la fase de vuelta a la calma, se buscara
descender el ritmo cardiaco v relajar el cuerpo realizando estiramientos adecuados

dependiendo de las zonas musculares estimuladas durante la sesion.

Con respecto al personal es necesario contar con entrenadores que tendra la funcion
de disefiar con anterioridad ¢ implementar las clases musicalizadas que estaran
fundamentadas en las recomendaciones brindadas por ¢l médico deportologo segun las

valoraciones realizadas por el profesional.

Entre las funciones del administrador se encuentran establecer objetivos y crear
estrategias para aumentar las ventas, promover un adecuado ambiente laboral, distribuir
tareas y recursos llevando un monitoreo constante para ¢l cumplimiento de las mismas,

coordinar las actividades y dar solucion a los posibles inconvenientes que se presenten.
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El asesor comercial cumplira funciones de atencion cliente, ventas del nuestro
portafolio de servicios, uso base de datos, administracion de las redes sociales, mantener el

sitio de trabajo organizado, manejo de archivo y de caja presentando ajuste de cuentas.

El médico deportdlogo se encargara de realizar las valoraciones iniciales y de
control para comenzar el proceso de entrenamiento, dar un posible diagndstico y remitir al
sistema de salud afiliado en caso de que se requiera, tratamiento de lesiones luego de
confirmacion del diagnostico por el médico del sistema de salud al cual se encuentre

afiliado.

CAPITULO VIII: ASOCIACIONES CLAVES

Para Osterwalder (2013) las asociaciones claves es “la red de suplidores y socios

que hacen que un modelo de negocio funcione™. (p.17)

Para el funcionamiento de nuestra empresa se establece relaciones de optimizacion
y economia de escala, ademas del vinculo comercial de comprador-suplidor con nuestros
proveedores, el cual nos permitira surtir la empresa con diferentes implementos deportivos

necesarios para la prestacion del servicio como lo son almacenes el Deportista.
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Formaremos alianzas estratégicas con empresas no competidoras como la
universidad Santo Tomas otorgando una clase gratuita en la semana de la salud que maneja
la institucion, ademas se concedera una tarifa especial para aquellos estudiantes que
presenten su carnet estudiantil sobre nuestro portafolio de servicios con el objetivo de
vincular mas personas a nuestra empresa. De modo idéntico se pretende formar alianzas
con medianas y grandes empresas que necesiten asegurar que sus empleados realicen

gjercicio fisico en horas laborales, para esto se ofrecera un descuento en nuestras tarifas.

Es necesario formas asociaciones con Credibanco que nos permitiran manejar tarjetas de
crédito y débito, proporcionando diversas formas de pago para nuestros clientes. De igual
forma se contara con una poliza de responsabilidad civil contractual con Seguros del
Estado, con el objetivo de proteger la integridad de los usuarios que estén vinculados a
nuestra empresa o aquella persona que ingrese a la misma, en caso de algun accidente

dentro de las instalaciones.

Cabe destacar que para poder prestar nuestro servicio es indispensable vincularnos
con Sayco ¥ Acinpro, con el fin de obtener el permiso necesario para el uso legal de la
musica reconociendo derechos autor. Por ultimo, se formara una alianza con una empresa
de comida, que proporcione alimentos saludables con el fin de promover habitos

nutricionales adecuados y complementar el ¢jercicio fisico.
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CAPITULO IX: ESTRUCTURA DE COSTOS

Como lo menciona Rojas (2007) un costo es la suma de los gastos o inversiones que
mantenga una persona o entidad con el objetivo de adquirir un bien o servicio y generar un
ingreso a futuro.

Para la identificacion de los costos que se van a presentar en la empresa se parte de
la idea de que nuestra empresa ofrece un servicio caracteristico por su valor, es decir que
buscamos ofrecer un muy buen servicio con altos estandares de calidad, lo cual implica que
nuestros clientes comprendan que esto se ve reflejado en precios mas altos, ademas de que

encontraran un servicio diferente a los demas.

Segun Soto (2010) explica que un costo fijo es aquel que no varia con el nivel de

produccion que tenga la empresa. asi mismo un costo variable es todo aquel que varia

directamente con la cantidad de produccion de esta.

A continuacion, se especifican cuales sera la estructura de costos que se manejan

mensualmente:
COSTOS FIJOS
CENTRO DE CANTIDAD COSTOS F1JOS
COD [COSTOS PRECIO PROM. |[PROM. PROM.
F1 ARRIENDO $3.000.000 1 $3.000.000
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F2

ADMINISTRADO
R y ASESOR
COMERCIAL

$1.000.000

$2.000.000

F3

CERTIFICADO
SAYCO Y
ACINPRO

$25.000

$25.000

F4

POLIZA DE
RESPONSABILID
AD CIVIL
CONTRACTUAL
SEGUROS DEL
ESTADO

$100.000

$100.000

F5

SERVICIOS
CONTABLES

$500.000

$500.000

F6

INTERNET

$70.000

$70.000

Tabla # 6. Costos fijos. Autoria propia.

S0

S0

TOTAL
COSTOS FIJOS

§5.695.000

Los costos fijos mensuales de la empresa estan constituidos por un arriendo con un

valor de $3.000.000, un capital humano que incorporan a | administrador y un asesor

comercial para un total de $2.000.000, un certificado de Sayco y Acinpro por un valor de

$25.000, una poliza de responsabilidad civil contractual de $100.000, un servicio contable

por $500.000 y por ultimo servicio de internet por un valor de $70.000, obteniendo un total

de costos fijos por $5.695.000.

COSTOS VARIABLES

COD

CENTRO DE

PRECIO

CANTIDAD PROM.

COSTOS
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COSTOS PROM. VARIABLES
PROM.
V1 ASEO $200.000 $200.000
PERSONAL DE
MANTENIMIEN
V2 TO EXTERNO $300.000 $300.000
SERVICIOS
V3 PUBLICOS $400.000 $400.000
V4 DEPRECIACION $608.583 $608.583
NOMINA
V3 VARIABLE $3.200.000 $3.200.000
Vo INVENTARIO $2.625.000 $2.625.000
TOTAL COSTOS
VARIABLES $7.333.583

Tabla # 7. Costos variables

Los costos variables mensuales se componen por el servicio de aseo equivalente a

$200.000, para ¢l mantenimiento externo por $300.000, los servicios publicos por

$400.000, depreciacion de los materiales deportivos por $ 608.583, nomina variable por $

3.200.000 y por ultimo un inventario de articulos para la venta $2.625.000. Para un total de

costos variables de $7.333.583.

Kampf, Majercak, & Svagr, (2016) citado por Mazon et al (2017) declara que:

El punto de equilibrio proporciona puntos de referencia importantes para la planificacion a

largo plazo de un negocio. En este sentido, el punto de equilibrio es donde el ingreso total
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de la empresa es igual a sus gastos totales. Esto significa que en ¢l punto de equilibrio no

hay utilidad o esta es simplemente cero. (p.16)

Punto de Equiibrio= Costos Fijos Totales
Precio Unitario - Costo Variable Unitario

PE= $5.695.000
$259.700 5124876
PE=[41,42613229 |SERVICIOS 42 USUARIOS

Tabla # 8. Punto de equilibrio. Autoria propia.

VE=| $10.907.400|Pcsos

Tabla # 9. Venta de equilibrio. Autoria propia.

Para poder llegar al punto de equilibrio es necesario que 42 usuarios tomen nuestros
servicios para que la empresa no genere pérdidas ni ganancias, por consiguiente, tener una

venta equilibrio por un valor de $ 10,907.400.
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CAPITULO X: EVALUACION DEL IMPACTO

Gertler, Martinez, Premand y colaboradores (2011) “La evaluacion de impacto es
uno de los numerosos métodos que existen para apoyar las politicas publicas basadas en
evidencia, incluidos ¢l monitoreo y otros tipos de evaluacion™ ( p.7). Asi mismo las
evaluaciones son valoraciones periodicas y objetivas de un proyecto, programa o politica
planificado, en curso o terminado. Se utilizan para responder a preguntas especificas
relacionadas con el disefio, la implementacion y los resultados. En contraste con el

monitoreo, que es permanente. las evaluaciones se llevan a cabo en momentos concretos en

el tiempo y a menudo requieren una perspectiva externa de los técnicos expertos. (p.8)

Por su parte el modelo Canvas tiene 4 clasificaciones para determinar el impacto de

la entidad, por consiguiente, a continuacion, se explica cada uno de estos:

TIPO  DE ) METODO  DE
IMPACTO OBJETIVO DESCRIPCION EVALUACION
Social

Promover ¢l | Implementacion de | Evaluacion

cuidado de la salud | sesiones  de  ejercicio | cuantitativa del

por medio de la| fisico por medio de clases | nimero de usuarios
actividad fisica | mysicalizadas con | sobre el ntmero de

disminuyendo ¢l | ¢lementos especificos, | los posibles usuarios.
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riesgo de padecer
enfermedades
cronicas no

transmisibles.

Crear  conciencia

realizando un trabajo de
resistencia combinado

con un trabajo de fuerza.

Invitacion a participar a

nuestros usuarios y sus

Evaluacion
cuantitativa
relacionando el
numero sujetos que se

lograron ayudar con

sobre la | respectivos  invitados a | el evento y cualitativa
importancia de | eventos de clases | un cuestionario del
ayudar al projimo y | mysicalizadas  tematicas impacto personal
contribuir con el | ¢on Ja condicién de traer | acerca de su
mejoramiento un producto segin a la | participacién al
continuo de | poblacion a la que se va a | evento.
diferentes dirigir el mismo, por
comunidades. ejemplo, si  este es

dirigido para apoyar a una

fundacion de animales,

estos  productos  son

especiales para estos.

Economico

Pronosticar el | Recuperacion  de  la | Eyaluyacion
impacto real de la | inversion total. identificar | o\ antitativa del
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empresa para los
proximos cinco
afios de

funcionamiento de

la misma.

el Valor Presente Neto y
la. Tasa Interna de

Retorno.

crecimiento
financiero de la

empresa a cinco afios.

Ambiental

Fomentar el

cuidado del medio

ambiente en todos

los ambitos como

el manejo
sostenible de los
productos y

servicios en la
empresa, por medio
del uso racional de
los recursos

naturales.

Recolecta de productos
reciclables, por medio de
campafias a  nuestros

usuarios, dirigiéndolos a

lugares que los reutilicen.

Promocion de tips para el
cuidado  del  medio

ambiente.

Evento para los usuarios ¢
invitados para sembrar
una planta en lugares

permitidos por el estado.

Evaluacion cualitativa
sobre las actividades
realizadas y el
impacto a  nivel

personal de las

mismas.
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Tabla # 12. Evaluacion del impacto. Autoria propia,

LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

ESTUDIANTES ~LEIDY BARRERQ

POWER FIT G = e

JURADO  WILSON GARCIA
AlViowes
e TR s o
frelex Leg cuiaies

Figura # 6. Modelo lienzo Canvas. Autoria propia.
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