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1. Resumen Ejecutivo

El presente documento es una propuesta de desarrollo de un E-commerce como
solucién innovadora que responde a la necesidad de Fitvision, una Optica especializada en
deportistas aficionados, de tener una ventaja competitiva y mayor participacion en el mercado a
través de la oferta de soluciones.

Se analizé el contexto de la organizacion para entender la necesidad principal, se
plante6 una solucién innovadora la cual se valido a través de encuestas y se realizo el analisis
de mercado y de la competencia.

A través de la metodologia Canvas sostenible se disefi6 un modelo de negocio y su
propuesta de valor. Se trazé un plan de implementacién agil basado en la metodologia scrum.
También se realizé el andlisis financiero bajo distintos escenarios, de impacto y los riesgos del
proyecto. Finalmente, se diseflaron métricas de éxito y KPIs de innovacion.

Con el proyecto se espera alcanzar un publico local y nacional en al menos cinco
ciudades en el primer afio, dando a la empresa mayor reconocimiento en el sector.

Este trabajo ofrece una guia para que la empresa pueda desarrollar y evaluar otros
modelos de negocio que le permitan tener una buena rentabilidad y una mayor presencia en el
mercado de salud visual y a futuro expandirse al mercado internacional.

Palabras clave: Innovacién organizacional, E-commerce, salud visual, Scrumy

deportistas.
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2. Objetivos y Alineacion Estratégica
2.1 Objetivo General
Proponer una solucion innovadora que adopte tecnologias digitales para que Fitvision
tenga una ventaja competitiva, mayor participacion en el mercado y que esté orientada a
ofrecer soluciones visuales originales que respondan a las necesidades de sus clientes.
2.2 Objetivos Especificos
« Evaluar el entorno de los servicios de comercializacion de clip 6ptico y lentes
personalizados, basados en tecnologias digitales en el sector de la salud visual en
Colombia.
+ Realizar una valoracion de los factores internos y externos de la organizacién Fitvision
mediante técnicas de diagndstico organizacional.
+ Validar con las partes interesadas el desarrollo de una solucién basada en la adopcién
de tecnologias digitales para la comercializacién del clip 6ptico y lentes personalizados.
<+ Proponer un plan de implementacién de una solucién basada en la adopcién de

tecnologias digitales para la comercializacion del clip éptico y lentes personalizados.
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3. Contexto y Desafio de Innovacion
3.1. Andlisis del Ecosistema de Innovacién del Sector y de la Solucion Propuesta

La salud visual es un componente fundamental en el desarrollo de las actividades
diarias del ser humano. Segun las estadisticas mas del 80% de la poblacién colombiana
deberia utilizar gafas o realizarse un tratamiento para mejorar la vision, pero solo el 40% las
utilizan o se realizan tratamiento (Grupo Franja, 2021) y del cual en el sector se espera un
crecimiento anual del 4,5% en productos o servicios de correccion Optica hasta el 2030.
(Emergen Research, 2022). Por otro lado, segun cifras de la alcaldia de Bogot4 se movilizan
mas 880.000 personas en bicicleta en la capital. (Alcaldia Mayor de Bogota D.C, 2022). Solo en
Bogota existen unas 220.000 personas con algun defecto visual que usan la bicicleta como
medio de transporte, por lo cual se hace necesario buscar una solucion que permita reducir la
ocurrencia de accidentes provocados por problemas de vision de los ciclistas.

Actualmente, Fitvision ofrece servicios en optometria deportiva especializada para que
sus usuarios logren alcanzar un desempefio 6ptimo, lo cual hace que se diferencie de la gran
mayoria de empresas de salud visual. Sin embargo, los productos y servicios especializados
gue brinda Fitvision son poco conocidos en Colombia y por lo general la poblacién con
problemas de salud visual visita las épticas tradicionales. De las personas con defectos
visuales que usan bicicleta se desea tener una participacion del 1%, lo que equivale a 2.200
personas. Las ventas de Fitvision acogen el 26% del publico objetivo con unas ventas anuales
de 574 unidades. Por lo anterior, se busca a través de la innovacion organizacional poder
implementar una estrategia que le permita a la empresa crear un E-commerce para la venta de
clip 6ptico y gafas deportivas personalizadas, esperando tener un alcance de minimo el 43%
del publico objetivo vendiendo méas de 936 unidades en el primer afio.

Ademas, teniendo en cuenta que la empresa carece de una hoja de ruta que oriente la
creacion de este nuevo servicio y que se desarrolla alrededor de la adopcion de nuevas
tecnologias como fabricacion aditiva e internet de las cosas, se espera que la realizacion del
proyecto tenga como beneficio definir los pasos, plazos y recursos necesarios para poder
implementar con éxito este nuevo servicio y, en consecuencia, lograr un impacto positivo en la
organizacion alcanzando mayor prosperidad financiera y participacion en el mercado.

A continuacion, se presenta el analisis de ecosistema de innovacion donde se muestran
todos los actores que hacen parte del ecosistema especializados en salud visual desde los
centros de investigacion, instituciones clinicas y laboratorios hasta los usuarios finales,
especificando el valor agregado, las actividades y los recursos que utiliza cada actor y que

sirven como base para el desarrollo del sector:
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Figura 1
Andlisis del Ecosistema de Innovacion - Fitvision

ECOSYSTEM PIE MODEL TEMPLATE

Centros de investigacion,
instituciones clinicas y
laboratorios

()
eyieis VALUE
Fitvision ADDITION INVIMA, MINSALUD
. o y asociaciones
Sy VALUE o mee e médicas
. CAPTURE

/

Competidores

servicios médicos
especializados en salud
visual

Universidades

Congresos y

: Oftalmélogos y
conferencias

optémetras

Proveedores Empresas de

tecnologia - Startups

Fabricantes de equipos médicos

Nota. Elaboracion propia, basado en el modelo Ecosystem Pie Model Template (Madis Talmara, 2020).
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3.2. Entendimiento de las Necesidades del Area y/o Unidad de Negocio:

Fitvision es una Mipyme creada en afio 2016 que ofrece servicios de examen visual y
cognitivo especializado para deportistas aficionados y conductores, ventas de soluciones
visuales especializadas y entrenamiento y terapia visual. La empresa plantea como mision ser
profesionales de la vision especializados en neurociencias aplicadas al movimiento en
optometria deportiva.

Dentro de los proyectos de la organizacion ya se culmind el montaje del consultorio y la
implementacién de los procesos y protocolos de atencion. Actualmente, la empresa se
encuentra trabajando en el desarrollo y posicionamiento de un clip 6ptico (fitclip), que es un
accesorio para gafas envolventes donde va la formula 6ptica el cual sirve para gafas googles,
cascos integrales y gafas deportivas.

Como se muestra en la siguiente figura, Fitvision cuenta con 3 personas en 4 roles:
Figura 2

Organigrama Fitvision

Agente Agente Agente
Comercial Administrativa Operativo

Nota. Elaboracién propia, basado en la entrevista a la gerente de Fitvision (Rivera, Aspectos

relevantes de Fitvision, 2024).

Figura 3
Matriz DOFA
[ POSITIVO ) [ NEGATIVO ]
)
* Por tratarse de una Pyme es una organizacién * Poco reconocimiento en el mercado
o menos burocratica y mas flexible ¢ Poca publicidad en redes sociales
E * Répida toma de decisiones « No cuenta con una estrategia organizacional
w * Menos dificultad para implementar cambios definida
E en comparacion con grandes organizaciones ¢ Capacidad de inversi6n limitada y con
- * Profesional con experiencia recursos propios
* Productos innovadores « Presencia solamente local
p— s
)
o * Se podria alcanzar cobetura a nivel nacional y » Desconocimiento del mercado de soluciones
= Latinoamérica a través del e-commerce visuales dirigidas a deportistas
[+ 4 * Posibilidad de aumentar su participacion en el » Los clientes podrian elegir una solucion visual
E mercado deportivo para aficionados alternativa al uso del clip 6ptico.
x * La competencia no cuenta con un producto * Competencia desleal
w especializado en deportistas aficionados
* Mercado de soluciones visuales para
deportistas mal atentido

Nota. Elaboracion propia, basado en la entrevista a la gerente de Fitvision (Rivera, Aspectos
relevantes de Fitvision, 2024).
Después de la revision realizada con la gerente de Fitvision con respecto al diagndstico

interno de la empresa, se encuentran oportunidades de mejora en el desarrollo de los procesos
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actuales debido a que no cuenta con una estrategia organizacional, poco reconocimiento en el
mercado y el producto diferenciador Fitclip no es conocido.
3.3. Mapa de Empatia del Cliente/Usuario:

Conociendo el ecosistema de innovacién, ahora se busca comprender las necesidades
y el perfil del cliente para tener mas informacion sobre el usuario final:

Figura 4

Mapa de Empatia
-

fmien oriva piensa y siente?

cQué

oye?

¢Qué
ve?

.-"""“‘Deponhtas Aﬁcionadml““""v
(Qué
dice y hace?

No puede practicar su dey

Pains Gains

Nota. Elaboracién propia, basado en la entrevista a la gerente de Fitvision (Rivera, Aspectos
relevantes de Fitvision, 2024).
3.4. Definicion del Problema Utilizando "How Might We" (HMW):

A partir de las necesidades del cliente identificadas en el mapa de empatia se
generaron las siguientes preguntas para lograr una mejor definicion del problema:
Figura 5
How Might We

- Se tiene la Algunos deportistas Algunas personas tienen problemas en el Tras 8 afios de Fitvision no ha No existen muchas
= 5 percepcion de que tienen bajo desarrollo de actividades diarias como trabajo, aperacion Fitvision logrado tener una Gpticas que ofrezcan
o E las soluciones desempefio en su deportes, conduccion, estudio, debido a que no ha logrado la posicion favorable servicios
» O visuales son deporte debido a tienen problemas de salud visual que no han rentabilidad deseada para competir en el especializados en
5% cOSt0sas. una baja respuesta tratado de forma correcta para su propietaria. mercado. departistas y

a visual. conductores.

- ¢Como podriamos ¢Coémo podria ¢ Como podriamos mejorar ¢ Como podriamos ¢ Como podria ¢ Como podriamos
-En mejorar la salud Fitvision ofrecer la salud visual de los aumentar la particion Fitvision lograr una diferenciar los
E @ visual de los soluciones visuales pacientes de Fitvision para en el mercado y la ventaja competitiva Servicios que ofrece

; pacientes que tienen que respondan a las que tengan un mejor rentabilidad de en el mercado de la Fitvision respecto a

E p i de sus rendimiento en sus Fitvision? salud visual? otros competidares
T limitado? clientes? actividades diarias? del mercado?

Nota. Elaboracion propia, basado en la entrevista a la gerente de Fitvision (Rivera, Aspectos

relevantes de Fitvision, 2024).
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4. Solucién Innovadora
4.1. Solucién Innovadora

Aunque Fitvision ofrece servicios al publico en general, est4 enfocada en el segmento
de deportistas aficionados y conductores. Sin embargo, ain no logra encontrar un factor
diferencial que le brinde una ventaja competitiva en el mercado, por lo que la gerencia desea
innovar mediante la creacion de un E-commerce que le permita ofrecer el clip 6ptico y lentes
personalizados y también la venta de gafas deportivas.

Teniendo en cuenta la solucién planteada, se toman como referencias de éxito E-
commerce como Mercado Libre, Dafiti, Linio, Amazon, entre otros, con los cuales se ha logrado
ampliar la cobertura y aumentar el nivel de ventas de diferentes productos, brindandole a otras
marcas una plataforma para acceder al comercio electrénico. Especificamente se va a usar la
vista de catalogo de productos y las alianzas con las empresas de recaudo de pagos
electrénicos y de mensajeria para la entrega de pedidos.

Respecto al sector de salud visual, actualmente no existe un E-commerce especializado
en soluciones visuales para deportistas, quienes presentan diferentes problemas como bajo
rendimiento, accidentes y bajo confianza al momento de realizar su actividad fisica. Por lo cual,
Fitvision al ser una 6ptica especializada en deportistas encuentra una oportunidad en el
desarrollo de un E-commerce para la venta del clip éptico y lentes para gafas deportivas que se
podran personalizar a través de la pagina web, ademas de ofrecer la venta de gafas deportivas.

Entre los factores diferenciadores de este E-commerce estan: quienes vivan fuera de
Bogota o en el exterior podran adquirir su clip optico y lentes, ademas podran personalizarlos
desde el mismo sitio web y sera el Gnico en prestar este servicio actualmente.

Se utilizaran estrategias de marketing digital como uso de redes sociales, influencers y
posicionamiento en motores de busqueda para lograr un mayor reconocimiento del E-
commerce frente a la competencia, ademas de crear alianzas con tiendas deportivas y 6pticas
tradicionales mediante corners publicitarios para dar a conocer el Fitclip e informar donde
adquirirlo.

Finalmente, el publico objetivo es el segmento de deportistas aficionados que presentan
problemas de salud visual y que practiquen las disciplinas como ciclismo, BMX, patinaje y

running.
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4.2. Descripcion de la Solucién

En la siguiente figura mostramos el Storyboard de la solucién innovadora. Se presenta
la historia de un ciclista aficionado que no utiliza unas gafas adecuadas para practicar deporte y
como el E-commerce de Fitvision da una solucién a esta necesidad:
Figura 6
Storyboard

ESCENA 1 ESCENA 2 ESCENA 3

-\

Un deportista aficionado al ciclismo sale Después de recorrer un par de El deportista tiene vision borrosa y por
por carretera en su bicicleta, decide kildémetros se da cuenta que las gafas quitarse sus gafas sufre una caida
llevar las gafas de lectura para tener de lectura se resbalan, no lo protegen debido a que no ve con claridad el
mejor visién de la ruta, aunque sabe que del sol y se empafan por el sudor. camino que recorre,

esta no es la solucién éptima. Decide quitérselas.

ESCENA 4 ESCENA & ESCENA 6

En busca de una alternativa que le El deportista llega a una tienda de El deportista aficionado visita la pagina de
permita mejorar su vision mientras bicicletas y le cuenta al vendedor la Fitvision y encuentra informacion del
practica ciclismo, decide ir a una éptica mala experiencia de su calda debido a FITCLIP, un accesorio que integra la
tradicional. Sin embargo, no encuentra su problema visual. El vendedor le formula de lentes recetados a las gafas
una solucién a su problema visual. recomienda visitar la pagina web deportivas, asegurando una

fitvision.co donde puede encontrar compatibilidad perfecta y una experiencia

informacioén del FITCLIP, una solucién en visual éptima.

salud visual especializada para

deportistas.

ESCENA 7 ESCENA 8 ESCENA 9

El deportista diligencia los formularios El deportista recibe en la puerta de su Gracias al FITCLIP el deportista ahora
que encuentra en la pagina web para casa el FITCLIP personalizado con su tiene una visién éptima mientras monta
personalizar su FITCLIP de acuerdo a su formula. en su bicicleta. Comparte su experiencia
formula médica y el disefio de las gafas con sus amigos, recomendando los

deportivas de su preferencia. Al finalizar servicios especializados de Fitvision,
realiza el pedido.

Nota. Elaboracion propia.



Propuesta de una Solucion Innovadora que Adopta Tecnologias
Digitales, gue Responde a las Necesidades de los Clientes de Fitvision

17

4.3. Prototipo Conceptual

El prototipo del E-commerce muestra las ventanas que el usuario podra navegar para

hacer la solicitud del clip 6ptico y lentes personalizados mediante el diligenciamiento de un

formulario, también encontrara la pagina de la tienda virtual del E-commerce para realizar la

compra del clip, lentes y/o gafas deportivas. Finalmente, encontrard una pagina con la

ubicacion de Fitvision en la ciudad de Bogota D.C.

Figura 7

Prototipo Conceptual - E-commerce
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Nota. Elaboracion propia, a partir de la pagina web de Fitvision (FITVISION, s.f.).
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4.4 Propuesta de Experiencia del Usuario

El Journey Map propuesto consta de ocho etapas de experiencia del usuario que

muestra el recorrido del cliente desde que se presenta la necesidad pasando por el uso del E-

commerce, el onboarding, el uso regular, la fidelizacion del cliente y termina con la

recomendacion de la solucion. Para cada etapa se plante6 un objetivo, las acciones del

usuario, los puntos de contacto con el E-commerce, la experiencia del cliente, los pains & gains

y las propuestas de mejora. El mapa muestra como seria la experiencia de un ciclista al adquirir

el clip éptico personalizado a través de la pagina web del E-commerce. (ver Anexo A).

A continuacién, presentamos la propuesta de experiencia del usuario (Journey Map):

Figura 8
Journey Map

FITCLIP JOURNEY MAP
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5. Anélisis de Mercado y Competencia
5.1. Andlisis de Tendencias Emergentes y Tecnologias Disruptivas
A. Tendencias Emergentes

Fabricacién aditiva: Es un proceso para crear objetos en tres dimensiones a partir de un
disefo digital asistido por computador mediante la impresion de capas de distintos materiales
como por ejemplo el plastico. Una de las ventajas es la posibilidad de imprimir pocas
cantidades de un producto y ademas los disefios empleados son de alta precision y
personalizables.

Internet de las cosas: El aumento de la cobertura de la conexién a internet hace posible
gue el nimero de personas que se conectan a la red sea cada vez mayor haciendo uso de
distintos dispositivos electronicos. Esto hace posible que los productos y servicios ofrecidos
mediante sitios web llegue a una mayor cantidad de usuarios.

Inteligencia artificial: Permite desarrollar herramientas que facilitan el mapeo en 3D de la forma
de la cara lo cual permite recomendar el disefio de gafas mas apropiado para una persona.
Ademas, se puede hacer un modelo detallado de forma, contorno y proporciones del rostro.

Se espera que en el futuro la inteligencia artificial aporte al desarrollo de equipos
especializados y precisos que permita la recoleccién de datos necesaria para entregar una
férmula de acuerdo con los defectos visuales del paciente.

B. Impacto Potencial

« Permite la fabricacion de disefios personalizados de monturas y clip deportivos que se
ajustan a la forma de la cara de cada paciente.

% Los servicios de telemedicina llegaran a un mayor numero de pacientes gracias al
aumento del nimero de personas que pueden acceder a internet.

% La inteligencia artificial permitird mayor precision en la férmula de los pacientes de
acuerdo con su defecto visual.

C. Escenarios Futuros

+» Escenario positivo: Desarrollo y fabricacién de clip deportivos y lentes personalizados
los cuales serén accesibles a un mayor nimero de personas. Uso de materiales
reciclables en la impresién 3D disminuyendo el impacto ambiental y promoviendo la
sostenibilidad en el sector salud.

« Escenario negativo: Podria aumentar la brecha en el acceso a estas tecnologias debido

a altos costos asociados a la adquisicion de los equipos.
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5.2. Mapa de Posicionamiento de Innovacion

Se realizo una lluvia de ideas para encontrar que innovaciones podrian dar respuesta al
objetivo planteado y se organizaron en la matriz de innovacion de acuerdo con el grado de
definicion del problema y del dominio, se escogieron dos ideas que representan una solucién al
problema planteado, que son de tipo rompedoras y de mantenimiento: La creacion de un E-
commerce para la venta de clips deportivos y gafas, y la fabricacion de clips deportivos con
impresion 3D, respectivamente. Con estas dos innovaciones se espera ampliar la linea de
productos existentes para satisfacer las necesidades de los clientes y también proponer
productos nuevos para llenar un vacio en el mercado.
Figura 9

Matriz de Innovacion

Matriz de Innovacién
Breakthrough Sustaining

Crearune- Fabricacion de Abrir una
Atender Disefar clips commerce para clips farmacia
pacientes por deportivos venta de clips deportivos con visual

telemedicina personalizados deportivos y impresion 3D k
gafas virtual

e

High

Basic Disruptive

Ofrecer el Ofrecer
servicio de nuevos
terapia servicios en
visual estimulacién
sensorial

Tener mayor
alcance en
redes
soclales

Low

Definicion del Problema

Low High

Definicién del dominio
Nota. Elaboracién propia.
5.3. Andlisis de Competidores y Potenciales Colaboradores

A partir de la informacién disponible y la entrevista realizada a la gerente de Fitvision se
hizo un andlisis de la competencia en el sector de salud visual para deportistas, el analisis
incluye a los competidores establecidos, los proveedores, los nuevos competidores, los clientes
y los productos sustitutos usando el modelo de las 5 fuerzas de Porter (Porter, 1980).

Es de resaltar que en el mercado actual existen cinco competidores incluyendo a
Fitvision y también hay tres nuevos competidores que quieren una mayor participaciéon en el
mercado, sin embargo, los tres tienen el potencial de convertirse en aliados estratégicos para
dar a conocer el E-commerce en los puntos fisicos de venta mediante corners publicitarios.

La figura 10 muestra los factores clave del mapa del ecosistema competitivo y los

principales actores:
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Figura 10
Mapa de Ecosistema Competitivo
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5.4. Evaluacién de la Solucidn con las Partes Interesadas
Los actores clave para este proyecto serian la gerencia de Fitvision, los clientes
actuales y potenciales. Buscando conocer la aceptacion de la solucién se realizdé una encuesta
a los clientes actuales, se busco la opinidn de clientes potenciales y mediante una entrevista se

obtuvo el punto de vista de la gerencia. (Ver anexos B, C y D).
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En la encuesta realizada a los clientes actuales de Fitvision se realizaron preguntas
orientadas a conocer el perfil de uso de sitios web para realizar compras de articulos deportivos
y soluciones visuales. Los resultados encontrados, muestran que el 75% de las personas que
respondieron la encuesta conocieron Fitvision a través de internet (redes sociales y
buscadores), el deporte que practican los encuestados es ciclismo y running, y el 100% de los
encuestados tienen problemas de salud visual y necesitan lentes para realizar su deporte,
ademéas el medio de pago preferido es PSE. Como resultado, encontramos que todos los
encuestados estan interesados en adquirir el Fitclip en el E-commerce.

En la entrevista realizada a los clientes potenciales se les mostré el prototipo del E-
commerce con el fin de conocer su opinidn acerca del disefio de la pagina, los aciertos y
oportunidades de mejora del sitio web. Dentro de las respuestas brindadas por los
entrevistados la opinién mas frecuente es que el disefio de la pagina es atractivo, sin embargo,
hay que mejorar la forma en que se presenta la informacién en la pagina de inicio y la calidad y
cantidad de las imagenes para mostrar cada producto, también hay que dar mas claridad en la
informacién respecto a la personalizacion del Fitclip.

Teniendo en cuenta que los resultados de las entrevistas y encuestas aplicadas a las
partes interesadas brindan resultados positivos frente a la aceptacion de un E-commerce como
una forma para adquirir soluciones visuales especializadas para deportistas, se concluye que el
proyecto tiene una gran aceptacién entre los encuestados, pero aun se deben mejorar algunas
caracteristicas de la pagina.

Como plan de mejora, se realizaran los ajustes a las recomendaciones recibidas por
parte de los stakeholders y se realizaran nuevas entrevistas y encuestas al finalizar cada sprint
durante la etapa de disefio y pruebas. Estos hallazgos muestran la importancia de las
estrategias de marketing digital para promover el E-commerce debido a que se espera a que la
mayor cantidad de los clientes conozcan la solucién propuesta a través de redes sociales y

motores de busqueda.
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6.1. Canvas de Modelo de Negocio

6. Modelo de Negocio Innovador

El modelo de negocio del E-commerce se realizé utilizando el CANVAS Sostenible de la

Universidad EAN (Universidad EAN, 2023), analizando adicionalmente los costos y beneficios

sociales y ambientales permitiendo explicar e identificar los elementos importantes y

relevantes.
Figura 11
Canvas Sostenible
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utilizacion de papel para su impresion

Generacion de empleo local, mujeres cabeza de
familia

Los deporlistas son mas compelitivos

Foments del desarrollo del pals mediante el uso de
fabricacién aditiva

Disminucion del riesgo de incidentes viales con
ciclistas

Nota. Elaboracién propia, basado en la metodologia CANVAS Sostenible de la Universidad

EAN.

Lo que distingue a este modelo de negocio E-commerce de otros,

es la importancia que

da al clip 6ptico personalizable y que el marketing se realizara principalmente a través de

medios digitales, por ejemplo, interacciones a través de redes sociales e influencers. Para

mantenerse competitivo debera estar atento a las tendencias del mercado y ofrecer una

experiencia positiva para los clientes en la navegacion de la pagina web y en el despacho de

los pedidos. En el modelo también son relevantes los beneficios sociales ya que se espera



Propuesta de una Solucion Innovadora que Adopta Tecnologias 24
Digitales, gue Responde a las Necesidades de los Clientes de Fitvision

mejorar la calidad de vida de los clientes, reducir la ocurrencia de accidentes y generar empleo
directo e indirecto en poblacién de dificil insercién laboral.
6.2. Propuesta de Valor Canvas

La propuesta de valor se realiza con el fin de conocer las alegrias y frustraciones del
cliente y ver como el desarrollo del E-commerce impacta directamente.
Figura 12
Propuesta de Valor

Creadores de alegrias

e scuerdo & lz necesidac de cade
Alegrias
3 de los clientes ofreciendo un

wes de un formulario especializado
sl hacer depo‘te

traves de la web
il'o
fay

a do de una marca

©

Frustraciones

Trabajos del cliente

||||||I||ID

¢ ClI'g fabricado en materales ligeros y res’stentes

o5

Nota. Elaboracién propia, basado en (Design Thinking Espafia, s.f.).

Elclipopticoy/oe lente no
marco ce las gafas deportivas

En la propuesta de valor son factores clave la personalizacién del producto desde el
sitio web, la calidad de los materiales usados en la fabricacién del clip y la facilidad de acceso a
este producto a través de internet ya que no sera necesario visitar las instalaciones fisicas de
Fitvision para adquirir cualquiera de los productos ofrecidos en el E-commerce.

6.3. Estrategia de Plataforma o Ecosistema

A continuacién, presentamos el canvas de plataforma que nos permite describir el
modelo de negocio desde cuatro perspectivas clave: propietario, cliente, proveedor y aliado, y
las caracteristicas y relaciones de los distintos bloques de construcciéon del modelo.

El modelo de negocio de plataforma se creo para entender los intereses de cada uno de
los stakeholders a través de diez elementos como se muestra en la figura 13. En primer lugar,
se define una unidad de valor central que representa el nicleo de todo modelo de negocio de
plataforma, que en este caso corresponde a un E-commerce especializado en ventas de gafas
deportivas, clips opticos y lentes formulados. A partir de este elemento se construyen los cuatro

pilares del modelo de negocio que en este caso son Fitvision como propietario del Ecommerce,
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los clientes que compran a través de la plataforma, los proveedores para el funcionamiento del

E-commerce, el servicio de pago en linea, la empresa de mensajeria para entrega de pedidos y

los fabricantes de lentes y clips 6pticos, y finalmente los aliados clave como las redes sociales,

influencers, tiendas deportivas y Opticas tradicionales. Cada uno de estos pilares ofrece una

perspectiva que facilita la comprension de la propuesta de valor.
Figura 13
Canvas del Modelo de Negocio de Plataforma

The Platform Business Model Canvas

Use this when you want to design, visualize, describe or analyse a platform business model.
Simply follow the 3 Steps adressing
1)the platform users and stakeholders,

2)the value proposition and S (.> FITVISION:
OPTOMETRIA DEPORTIVA

3)the access and usage framework design.

Promotion
Governance Channel Activities Resources
Resources Filter
s Transaction Accesso 24/7
— Acceso desde
Profesional de cualquier
servicio al ciiente dispositivo con
Dy P conexion a
ikl T internety un
| Transacio - Pai | Tahsaction sl
\ = /
<on el envio
Activities a doiclic Accass
doegicach e len Gain Pain Channel
linea 24/7 Aumento de Peligro o fraude ala
) y hora de hacer el pago.
e s enades e Sitio web del e-
Comisién por - commerce de Fitvision
servicio de Participacion Clp épticono se para venta del fitclip
‘pago en linea en nuevo OB i YRz o de 3
Promover en los - mercados E-commerce Hacer pedido | €21 /0 3l marco de
puntos fisicos la pagina IS Promoverel | especializadoen | - delclip optico Jas gafas
Partner o . BUOMERE | ventadegafas ylolentes Pago del pedido
‘e-commerce deportivas, clip | personalizados realizado
3 ablecimient Gpticoy lentes usando el e- Activities
ficcess ocomercial || P personalizados commerce Sl ;
Channel P s Buscar el producto y.
~ Poca o agregarlo al carrito de
ades ol Publicidad en ‘demanda del kAl it ) compras
D | redes sociales clip éptico P 20 Compra un producto
sELA " Imprimirel  Crear el disefio personalizado k,?,'m:,?; ,r,::.
) L < o 3d Fabricaci
Puntos fisicos e Producto poco P:,';‘,o::h, S| [ personalizar el
agopor ‘conocido do deportivas fentes AETS gl producto
publicidad del especializado en
Sitios web  producto o e Hacerel pecbirel
Tiendas mdo Gain Pain i pedi
= = Formularios de
M rtich ipacién personalizacién
AR il nuevo mal Jent
tradicionales il 2 Resources
Contrato Datos personales
Transaction
‘Servicio de Datos para realizar el
‘pago en linea Pago por el producto o pago enlinea
227 servicio prestado a Fitvision
3 Acceso a internet
Validacien
delistas
trictiv impresora Access datos del
e Resources " o Activities Ehanel Filter despacho
| aecesoa /
Datos del prestar Empresa
internet  formulario de despacho Fabricaciony  servicio de ml T constituida Resefias de los
el clp i enviodel *  pagoeniinea Mo AR oo fegaimente usuarios alos
Senvicode e fitcipylo  yonegaa  SMtodele- Sdciio sacking (Camaray productos
PO G lentes domiclio  ©OMMeree comercio) comprados
B dela F Provider Proveedores Eabricartes Proveedores de
plataforma para el del servicio Seller deentregaa Bl fabricacién
funcionamiento del de pago Supplier domicilio aditiva
e-commerce enlinea Contributor (impresién 3D)

Nota. Elaboracion propia, basado en (Eisape, 2020).

Consumer
Buyer
Implementer

Aficionados a
deportes relacionados
<con el ciclismo,
patinaje, BMX y
motocross que tengan
problemas o defectos
visuales

Tiendas deportivas
Opticas tradicionales

Pablico en general:
personas con
defectos visuales



Propuesta de una Solucion Innovadora que Adopta Tecnologias 26
Digitales, gue Responde a las Necesidades de los Clientes de Fitvision

7. Plan de Implementacion Bajo Metodologias Agiles
7.1. Roadmap de Innovacioén

Figural4
RoadMap de innovacion
FECHA INICIO: 01/01/2025 FECHA FIN: 31/12/2025
El roadmap prOPUGStO se Enero [T Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
desarmilarsienun plezy A S S | MRS SRR s e el
e-commerce e-commerce cliente y KPIs marketing del catalogo Financiera  de mejora

de un afio y consta de HITOS. ion e \ 4 VY v v v vV V RAd

siete componentes,
cuatro fases y diez hitos.
Esta hoja de ruta muestra
que en el primer

2 DISENO Y
semestre se trabajara en  oyerruccion L__\

% . e DEL SITIO WEB ,5‘
el disefio, construcciony  peLe-
COMERCE

pruebas del E- N
commerce. En el

ESTABLECER
oBjETIVOS
ANALISIS DEL MERCADG

¥ DE LA COMPETENCIA

PLANEACION

ANALISIS LEGAL

wn_nwmnnnﬂ
segundo semestre los LANZAMIENTO bs suiie A
esfuerzos se Conite
concentraran en el i
marketing para posicionar

gt MARKETING
y promover el sitio web, la
administracion de
inventarios, el servicio al ) o
. L LOGISTICA Y CanBios.
cliente y el andlisis de DFERACION prr—
datos de Visitantes y COMMERCE SERVICIQ DE ATENCION AL CLIENTE
perfiles de compra de los
usuarios. Todo esto POST- _— o ——
o o LANZAMIENTO
permitira convertir la idea
| INTEGRACION CON NUEVAS
TEC

de negocio en un

pogpesiea) soesrioe |

y eficiente.

Nota. Elaboracion propia.
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7.2. Metodologia de Desarrollo

Se adapté la metodologia Scrum para el desarrollo del proyecto y se definieron

entregables y métricas para cada fase definida en el roadmap. Se proponen sprint de 2 a 4

semanas y un scrum semanal para hacer seguimiento al proyecto.

Figura 15
Metodologia Scrum

Exposicion de
requisitos
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Revision del avance
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Qo

Scrum semanal

e &
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Presentacion del incremento,
sugerencias, anuncio préximo sprint

Revisién del sprint

it

Retrospectiva

ROLES

ARTEFACTOS

EVENTOS

PROPIETARIO DEL
E-COMMERCE
Establece los requisitos.
Toma las decisiones.

@
@ EQUIPO DE DESARROLLO

Desarrolladores del
e-commerce.

SCRUM MASTER
Gestiona y facilita los
requisitos.

==je

INTERESADOS
Uso y retroalimentacion del
e-commerce.

==

PILA DEL PRODUCTO

PLANIFICACION DEL SPRINT
En media jornada de trabajo el

praopietario del e-commerce explica los

REVISION DEL SPRINT

Informativo, de maximo dos haras.
Presentacién del incremento,

Requisitos del e-commerce, el Propietario del

requisitos y prioridades. £l Equipo de

e-commerce es quien decide.

PILA DEL SPRINT

de detalle para la ejecucion.

INCREMENTO

Parte del e-commerce desarrollado en un sprint en

condiciones de prueba.

Requisitos del e-commerce compromelidos por el
Equipo de Desarrollo para el sprint con suficiente nivel

Desarrollo estima el esfuerzo y requisitos
prioritarios, desarrolla la pila del sprint.

SPRINT
Ciclo basico de scrum, de duracion de 2
a4 semanas dependiendo de fa
aclividad.

SCRUM SEMANAL

De maxima una hora. Responsable el
Equipa de Desarrollo y Scrum Master,
reunién semanal donde cada miembro

expane lo que realizé durante la

semana y lo que va hacer la proxima
semana, indica si liene problemas o los

prevé. Se actualiza la pila del sprint.

=
Q

sugerencias y comunicacion del
siguiente sprint.

RETROSPECTIVA

El Equipo de Desarrollo y Scrum
Master identifican las debilidades y
fortalezas, establecen plan de
mejora.

FASE 1

FASE 2

FASE 3

FASE 4

*Acta de inicio del proyecto

*Documento en el cual se definan de forma
clara los objetivos del proyecto

“*Documento con el andlisis del mercado

*Documento con el andlisis de la
competencia

*Documento con Ia revision de las
normativas vigentes que podrian aplicar al
desarrollo del proyecto

ENTREGABLES

*Cumplir con el 100% de los entregables para
poder avanzar a la siguiente fase

METRICAS

*Comparativo entre los posibles proveedores para
la plataforma del e-commerce

*Catalogo de productos inicial que ofrecera la
pagina

*Disefo de la pagina web y presentarlo para
aprobacion

*Integracién de la pagina web con las plataformas
de pago y envio

*Prototipo de pagina web
*Documento con el feedback de 15 usuarios
*Aumentar la satisfaccion de los usuarios del e-

commerce un 20% o alcanzar el 80% de aprobacion
del prototipo antes de su lanzamiento

*Pagina definitiva del e-commerce
*Estrategias de Marketing

* Convenios con aliados estratégicos como tiendas
deportivas y 6pticas tradicionales

*Paulas con influencers y redes sociales

*Datos sobre los comentarios de los clientes acerca
del e-commerce

*Crecimiento de 10% mensual en la cantidad de
aliados estratégicos como tiendas deportivas y
6pticas tradicionales

*Crecimiento de 1% mensual en la cantidad de
seguidores en redes sociales

*Crecimiento en 1% mensual en las ventas del Fitclip

*Mantenimiento del E-commerce

*Encuestas periodicas a los usuarios con
retroalimentacion de las opciones de mejora

*Evaluacion del cumplimiento de los KPIs de las
fases anteriores buscando oportunidades de
cumplimiento y mejora

*Planteamiento e implementacién de mejoras
periédicas con base en las respuestas de los
clientes hasta lograr el nivel de aceptacion
propuesto

*Aumentar la satisfaccion de los usuarios en un
25% o alcanzar el 90% sobre el funcionamiento del
E-commerce

Nota. Elaboracién propia, basado en las reglas de SCRUM (Manager, 2016).
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7.3. Equipo y Recursos Necesarios

En la siguiente figura presentamos los equipos y recursos necesarios para la puesta en
marcha y el funcionamiento del E-commerce. En recursos humanos se definieron tres roles
clave que son el lider de innovacion, el desarrollador técnico y el experto en negocio. En cuanto
a recursos tecnologicos y fisicos se establecieron los minimos necesarios para que el E-
commerce funcione, y en cuanto a los recursos externos se listaron aquellos necesarios para el
marketing.
Figura 16

Equipo y recursos del E-commerce

RECURSO0S HUMANOS

ROL RESPONSABILIDADES HABILIDADES EXPERIENCIA FORMACION
Lider de Innovacion Asignacion de recursos Liderazgo Conocimiento del|Profesional en
Toma de decisiones Comunicacién asertiva |sector salud optometria con
Coordinar al equipo Creatividad Desarrollo de posgrado en
Hacer seguimiento al proyecto |Visién Estratégica producto administracién o
Poder de anélisis Almenos 8 anos |gestién de
Networking de experiencia proyectos
profesional
Desarrollador técnico |Disenarycrearele-commerce |Creatividad Desarrolloweb |Desarrollador
Realizar el mantenimiento Resolucion de Habilidadesde |web
delsitio web problemas programacién conmas de 3
Optimizar la experiencia del Adaptabilidad Integracién de  |afos de
usuario Trabajo en equipo sistemas experiencia ene-
Gestion de bases [commerce
de datos
Experto en negocio Disefiar la estrategia de Negociacion Estrategiasde |Técnicoo
marketing del e-commerce Trabajo en equipo marketing tecndlogo en
Hacer andlisis de los datos del |Pensamiento critico Ventas marketing o en

trafico de usuarios del sitio web
Desarrollo de productos
Relacionamiento con lo clientes
Administrar el e-commerce

Redes sociales

ventas

RECURSOS TECNOLOGICOS

iTEM

Computador

Herramienta para la programacién y desarrollo del e-commerce

Pasarela de pago

Membresia con el proveedor de la pasarela de pago

Logistica y envios

Membresia con el proveedor de logistica y envios

Smartphone

Herramienta para la atencion al cliente

Dominio pagina web

Menbresia con el proveedor del dominio

Afiliacién a shopify

Membresia con el proveedor de la pagina web para el funcionamieto del e-commerce

RECURSOS FiSICOS

iTEM

Oficina

Escritorio

Silla

Servicio de Internet

Servicio de Luz

Recursos fisicos necesarios para que se pueda administrar el e-commerce

RECURSOS EXTERNOS

iTEM

Publicidad en redes

Anuncios del e-commerce en plataformas de redes sociales

sociales

Publicidad con -

) Menciones en canales de Youtube, TikTok e historias de Instagram
influencers

Corners publicitarios  |Alianzas con tiendas deportivas y épticas tradicionales

Flyers Distribucion de flyers en puntos estratégicos y eventos

Posicionamiento en
motores de busqueda

Marketing digital para mejorar la visualizacion del e-commerce en los resultados en los
principales motores de busqueda

Nota. Elaboracion propia.




Propuesta de una Solucion Innovadora que Adopta Tecnologias 29
Digitales, gue Responde a las Necesidades de los Clientes de Fitvision

8. Andlisis Financiero y de Impacto

8.1. Proyecciones Financieras y Analisis de Escenarios

En la siguiente figura se muestra la informacion financiera del E-commerce proyectada
a 5 afios, en la cual se tienen en cuenta los recursos para la puesta en marcha del proyecto, la
evaluacion financiera y los escenarios para evaluar la viabilidad del proyecto basado en la
cantidad de unidades vendidas al afo. (Ver anexos E, Fy G).

El analisis financiero se realiz6 teniendo en cuenta la cantidad de unidades vendidas
por afio, planteando un escenario pesimista, uno mas probable y uno optimista de acuerdo con
la expectativa de participacion en el mercado que se plantea en el apartado 3.1. A

continuacion, se muestra la informacion financiera del proyecto.

Figura 17
Informacion financiera del Proyecto
Recursos contingencia $ 126.965.006
Aporte inicial $ 50.000.000
Total Inversion Inicial $ 176.965.006
Costos operativos anuales $ 101.436.332
Escenarios .
_ . L Precio de
Producto Pesimista Més Probable Optimista Venta sin IVA
(Unidades) (Unidades) (Unidades)
FitClip Oakley Radar 60 72 96 $ 130.000
FitClip Oakley Sutro 108 120 144 $ 130.000
FitClip POC Do Blade 60 72 96 $ 130.000
FitClip Julbo 60 72 96 $ 130.000
FitClip Personalizado 36 60 72 $ 180.000
FitClip para gafas Googles S,My L 132 144 144 $ 150.000
Lentes formulados 84 108 120 $ 700.000
Gafas deportivas Julbo 132 144 144 $ 800.000
Gafas deportivas Liberty sport 132 144 144 $ 380.000
Total unidades vendidas 804 936 1056
Punto equilibrio (Unidades) 490,67 492,21 502,33
TMR (Porcentaje) 14% 14% 14%
Flujo de caja neto acumulado final (Pesos Cop) $ 20.385.767 $ 77.868.902 $ 113.870.496
VPN (Pesos Cop) -$ 32.107.237 $ 728.362 $ 22.038.174
TIR (Porcentaje) 4,54% 14,18% 18,96%
ROI (Porcentaje) -157,50% 0,94% 19,35%
Recuperacion Inversion (Afios) 6,21 4,98 4,46
Proyeccion de Ingresos

Proyeccion ingresos 2025 (Pesos Cop) $ 116.835.980 $ 135.106.320 $ 146.484.019
Proyeccioén ingresos 2026 (Pesos Cop) $ 131.884.476 $ 152.510.200 $ 165.398.002
Proyeccion ingresos 2027 (Pesos Cop) $ 148.824.695 $ 172.102.266 $ 186.697.743
Proyeccion ingresos 2028 (Pesos Cop) $ 167.886.377 $ 194.148.333 $ 210.674.423
Proyeccion ingresos 2029 (Pesos Cop) $ 189.325.735 $ 218.944.851 $ 237.653.036

Nota. Elaboracion propia, basado en la entrevista a la gerente de Fitvision (Rivera, Reunion

informacion financiera Fitvision, 2024).
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El E-commerce debera contar con un aporte inicial por parte de la empresa de
$50.000.000 de pesos, pero requerird una inversion inicial de $176.965.006 pesos en el
escenario mas probable y se financiaran $127.000.000 de pesos a un plazo de 3 afios.
También se proyect6 una inflacion del 4% anual durante los préximos 5 afios y un IPP del 5%
anual con una tasa impuesto de renta del 35% y crecimiento en ventas del 10% anual. La TMR
esperada por el inversionista es del 14%.

Segun los indicadores financieros, para que el proyecto sea viable es necesario tener
las ventas propuestas en los escenarios mas probable y optimista, en el caso de vender las
unidades del escenario pesimista, la TIR y la VPN seran mayor a cero siempre y cuando la

TMR sea maximo del 4%.

Figura 18
Flujo de caja

Flujo de Caja del Proyecto Inversion Afio 0 2025 2026 2027 2028 2029
Escenario pesimista -$ 164.440.176 $ 51.247.767 $ 34.429.217 $ 53.232.407 $ 15.246.758 $ 30.669.794
Escenario mas probable -$ 176.965.006 $ 51.385.947 $ 54.917.623 $ 71.057.226 $ 29.733.045 $ 47.740.066
Escenario optimista -$ 182.796.156 $ 53.745.961 $ 64.027.230 $ 81.491.220 $ 38.920.218 $ 58.482.024

Nota. Elaboracién propia.

Para el escenario mas probable el tiempo de recuperacion sera de 4,98 afios, con una
TIR de 14,18% y VPN de $728.361 y a partir de estos tres indicadores el proyecto se justifica
desde el punto de vista financiero. A diferencia del escenario mas probable, el escenario
pesimista tiene un periodo de recuperacion de 6,21 afios y una TIR y una VPN menores a cero,
por lo que el proyecto no se justifica desde el punto de vista financiero a menos que la tasa
minima de rentabilidad esperada por el emprendedor se reduzca al 4%.

En el escenario optimista se tiene un periodo de recuperacion de 4,46 afios con un VPN
de $22.038.174 y una TIR del 18,96% siendo este valor mayor a la TIR del escenario mas
probable y al 14% de la TMR por lo que el proyecto se justifica desde el punto de vista
financiero.

8.2. Impacto Social y Ambiental

Como se muestra en la figura 19 se identifican los impactos sociales y ambientales del
E-commerce.

Con el desarrollo de este proyecto se espera generar un impacto positivo en la sociedad
al ofrecer de una forma facil el acceso a productos de salud visual que mejoren la calidad de
vida y el rendimiento de deportistas, buscando fomentar la cultura del deporte rompiendo la

barrera de las dificultades visuales.
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Para el impacto social se identificaron los aspectos que cambiarian positivamente con la
realizacion del proyecto en los ambitos econémico y de la comunidad, y también el impacto
negativo que se pueda presentar. Ademas, el proyecto se alinea con los ODS de igualdad de
genero y salud y bienestar.

Respecto al impacto ambiental se analizo la huella de carbono que pueda dejar el E-
commerce, el uso de los recursos naturales y la eficiencia energética, y también el impacto
negativo que pueda tener el proyecto, en este caso el E-commerce se alinea con los ODS de
ciudades y comunidades sostenibles y proteccion y consumo responsable.

Figura 19

Impacto social y ambiental

IMPACTO SOCIAL IMPACTO AMBIENTAL

b IMPACTO ECONOMICO HUELLA DE CARBONO
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IMPACTO SOCIAL NEGATIVO

« Cierre de negocios tradicionales: Con la aparicion de los e-
commerce, estos negocios pierden relevancia

« Pérdida de interaccién humana: Menos encuentro sociales + Emisiones indirectas de CO2 por uso de energia

eléctrica

lo que contribuye al aislamiento social » Desechos generados por el embalaje de los pedidos y las
« Privacidad y explotacion de los datos personales: A cajas para hacer los envios a domicilio

Recopilacion de datos sobre hébitos de compra con fines , L » Consumo de energia en el centro de datos y servidores

comerciales = Mayor demanda de polimeros para la fabricacién de

clips 6pticos y empaques

« Contaminacion electrénica por disposicion final
inad da de P smartphones y
servidores.

« Estrés por devoluciones y atencion al cliente: Problemas con I
los envios pueden generar estrés y descontento

Impacto el poblacién Consumo de energia eléctrica

Resultado Clave: El porcentaje del nimero de productos vendidos es al menos el 43% Resultado Clave: Reduccion del consumo de energia en un 4% respecto al trimestre
de la poblacion objetivo {2200 personas). Seguimiento: Trimestral. Responsable: anterior. Seguimiento: Trimestral. Responsable: Auxiliar Administrativo,

Gerente.

Consumo EE _  Consumo EE tirmestre actual - Consumo EE trimestre anterior x 100

Impacto en Numero de productos vendidos a través del e-commerce trimestre Corenrie EE e actal

Sl 00
poblacién 1% de la poblacion objetivo Al
Durabilidad del Producto

Resultado Clave: La durabilidad del Fitclip personalizado debe ser al menos un 80% (4
anos) del tiempo ciclo de vida esperado (5 afios). Seguimiento: Semestral. Responsable:
Auxiliar Administrativo.

Balance de Resefias

Resultado Clave: El porcentaje del niimero de resefas positivas es al menos el 80% con
respecto a la cantidad de pedidos realizados. Seguimiento Trimestral. Responsable:
Auxiliar Administrativo.

METRICAS
SOCIALES
METRICAS
AMBIENTALES

Durabilidad _ Promedio Durabilidad del fitclip
- x100 Fitclip 7 Tclo devi Ll
Resefias antidad de pedidos realizados B Hempediclode Vs

Balance Numero de resefias positivas del e-commerce

Nota. Elaboracion propia.

Para evaluar el impacto del proyecto se establecieron unas métricas, las cuales deben
ser medidas de manera trimestral o0 semestral. Sin embargo, para realizar estas mediciones es
necesaria la creacion de una linea base que sera tomada como referencia para la medicion de

los impactos.
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9. Gestion de Riesgos y Oportunidades

9.1 Matriz de Riesgos y Estrategias de Mitigacion

A continuacion, se presenta la matriz de riesgos del E-commerce la cual muestra la priorizacién de acuerdo con la

calificacion, probabilidad e impacto del riesgo inherente. Ademas, se determinaron los planes de control y de contingencia con el

objetivo de disminuir los riesgos negativos y potenciar los riesgos positivos.

Figura 20

Matriz de riesgos y estrategias de mitigacion

Riesgo Inherente

Riesgo Residual

Tipo de Nombre del Calificacién | Estrategia de AEECS espopsabiclde] Calificacion
Prioridad | P! " Evento Causa Consecuencias Responsable |Probabilidad | Impacto N 9 Control(es) Contingencia (si Monitoreo y Gestion | Probabilidad | Impacto "
Riesgo Riesgo del Riesgo Respuesta " del Riesgo
ocurre) del Riesgo
Mal diligenciamiento del El formulario de Recomendaclf)nes
Devolucion del formulario de ersonalizacion del Venta de un producto Fitvision - Experto claras en la pagina Aplicar la politica de | Fitvision - Experto en
1 Negativo o " P que va a ser devuelto xp Alto Moderado Severo Mitigar para el P ) p Bajo Moderado | Moderado
producto personalizacién del clip |clip y/o lentes no es . en negocio - - devolucién negocio
por el cliente diligenciamiento del
ylo lentes claro .
formulario
Incremento en las Mayor numero de Incremento en las Fortalecer las
Mayor demanda de cli modelos de cli ventas y ganancias | Fitvision - Experto estrategias de Invertir en la estrategia |  Fitvision - Lider de
2 Positivo ventas y las 4 P P v P Moderado Alto Severo Potenciar ot g h Alto Alto
anancias optico optico disponibles superiores a lo en negocio innovacion y el de marketing digital | Innovacion - Gerente
g en el E-commence esperado equipo de trabajo
Dario reputacional de
. Elevar el caso al centro
la marca, pérdida de L "
de atencion de Shopify,
clientes, demandas, .
Robo de las bases de fraudes financieros, | Shopify - Host del Realizar controles de| suspender membresia Fitvision -
3 Negativo| Robo de datos Ataque cibernético ' P Moderado Alto Severo Transferir seguridad a los y cambiar de . Moderado Moderado | Moderado
datos de los clientes costos de E-commerce . " Desarrollador Técnico
recuperacion servidores de Shopify|proveedor, recuperar la
fecuperacion, credibilidad del E-
interrupcién del
. commerce
servicio
Andlisis e
” Mayor participacién en el I implementacion de ” I
- Satisfacion del El voz a voz entre Mayor uso del E- | Fitvision - Experto " Capacitacion en Fitvision - Experto en
4 Positivo mercado local, nacional y Y D Moderado | Moderado | Moderado Potenciar mejoras de acuerdo P N P Alto Moderado Severo
cliente J clientes commerce en negocio atencion al cliente negocio - Gerente
latinoamérica con las encuestas de
satisfaccion
Conocer la
" Problemas de No se ;_)uede abricar clip Alta demanda de | Incumplimiento en la | Fitvision - Experto . " capac}daq lmaxlma de| Gestionar fechas de Fitvision - Experto en . .
5 Negativo - opticos y/o lentes N Bajo Moderado | Moderado Mitigar fabricacion de los | entrega, contratar otro - Bajo Bajo Sostenible
logistica y productos entrega de pedidos en negocio negocio
suficientes proveedores y llevar proveedor
el control
" : i Realizar
. El E-commerce La pagina dg\ E Falla en los Perdld'a‘de visitas a Shopify - Host del . y mantenimiento Contactar al servicio Fitvision - . .
6 Negativo| quede fuera de commerce deja de . la pagina web y Bajo Moderado | Moderado Evitar " i " - Bajo Bajo Sostenible
" . servidores . E-commerce preventivo al E- técnico de Shopify | Desarrollador Técnico
linea funcionar perdida de ventas
commerce
Matriz de Riesgos
Impacto Muy Bajo Bajo Moderado
3 Muy alto | Moderado Severo Severo
k<l Alto Sostenible | Moderado Severo
] Moderado | Sostenible | Moderado | Moderado | Severo
32 Bajo Sostenible | Sostenible | Moderado Severo
o Muy Bajo | Sostenible | Sostenible | Sostenible | Moderado Severo

Nota. Elaboracién propia.
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Como resultado de la priorizacion se evidencié que el riesgo de mayor calificacion es la
devolucion del producto por mal diligenciamiento del formulario de personalizacion, por lo que
se debera resaltar en la pagina las indicaciones para el correcto diligenciamiento del formulario,
politicas de devolucion y se publicitard en la pagina las alianzas con Opticas tradicionales
donde el cliente puede acudir para el diligenciamiento del formulario.

La priorizacion de riesgos también mostré que el incremento en las ventas y las
ganancias corresponden a un riesgo positivo el cual requiere mayor atencion debido a su
probabilidad moderada y de ocurrir tendria un impacto alto en la organizacion por lo que sebe
tener una estrategia clara para potencializar sus efectos.

9.2 Oportunidades de Escalabilidad y Crecimiento Futuro

A partir de la matriz Ansoff se proponen las distintas estrategias de mercado que
serviran para trazar el rumbo de crecimiento del E-commerce y de Fitvision con los productos
ya existentes y también con productos y/o servicios que se desarrollardn en el mediano y largo
plazo. La matriz mostr6 que el desarrollo del E-commerce tiene un alto potencial de crecimiento

en el mercado actual y de expansion a nuevos mercados.

Figura 21
Matriz Ansoff
Producto/servicio existente Producto/servicio nuevo
Desarrallo de mercado Diversificacion
* Innovar con modelos del fitclip disefiados para
* Expandir las ventas y envios a nivel nacional y cascos de motociclistas

Latinoamérica mediante el E-commerce Desarrollo de la aplicacion mévil del E-

Pautas publicitarias del E-commerce a través de commerce

redes sociales e influencers Agendamiento de consulta de seguimiento por
Participacién en ferias de salud y eventos telemedicina

.

Mercado nuevo
o

Opticas tradicionales Personalizacién del clip 6ptico desde el
Flyers publicitarios del E-commerce formulario publicado en la pagina del E-
Descuento por programa de referidos commerce

deportivos * Servicio de farmacia virtual especializada en
salud visual a través del E-commerce
Penetracion de mercado Desarrollo de producto
5
+ * Fidelizacién de clientes mediante descuentos * Innovar con modelos del fitclip disefiados para
% por recambio del fitclip y/o lentes formulados modelos de otras gafas deportivas
5 por compras a través del E-commerce * Venta de nuevos modelos de gafas deportivas
el * Corners publicitarios en tiendas deportivas y en el E-commerce
S
o
=

.

Nota. Elaboracion propia, basado en la matriz Ansoff (HubSpot, 2024).

Se identific6 como barrera de entrada del E-commerce la diferenciacién de producto ya
gue sitios como Mercado Libre y Amazon gozan del reconocimiento de marca. También
Fitvision cuenta con un producto diferente como es el Fitclip personalizado y esto requiere una
inversién en marketing digital alta para dar a conocer este producto y posicionar al E-
commerce. Otra barrera de mercado es la economia de escala ya que, a diferencia de las
grandes plataformas de comercializacion, el E-commerce entraria al mercado vendiendo

productos a pequefia escala.
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10. Métricas de Exito y KPIs de Innovacién
10.1. OKRs (Objectives and Key Results) del Proyecto
Se establecieron tres objetivos de éxito del E-commerce y se definieron dos resultados
clave para cada uno, los cuales se mediran en un plazo de un afio, con seguimientos entre tres
y seis meses de acuerdo con lo establecido en la figura 22.
Figura 22
Objetivos y resultados clave

Alineacién con la Revisién y

Obijetivo Resultados Clave Métricas Plazos Responsable

Estrategia Actualizacion
Incrementar el porcentaje de
ventas de clips 6pticos, Aumento de las Incremento en las ventas = (Ventas despues del E-commerce _ 1) X100% 1 afio 3 meses Experto en
lentes formulados y gafas ~ ventas en un 63% Ventas antes del E-commerce negocio
deportivas en un 63% a Crecimiento
través del E-commerce y en » econémico
el plazo de 1 afio, respecto a 1asa de conversion Tasa d o (No de compradores en el hnmmme) 100% Experto en
las ventas actuales antes J€ clientes mayor al asa de conversion = No. de visitas al E-commerce x 100% 1 afio 3 meses negocio
9
del E-commerce 2%
Aumento de nimero . Experto en
Aumentar el nimero de  de productos para Incremento de productos = (w _ 1) X100% 1afio 4 meses negocio
productos para venta en el E-  venta en un 20% Productos en venta inicial Aumento de
commerce enun 20% enun  |ncremento en el productos nuevos
1afio nimero de alianzas . . . o 1 afio 6 meses Experto en
" >2 Incremento de alianzas = Alianzas finales - Alianzas iniciales negocio
con proveedores >
Aumento en el
namero de corners o e e i Experto en
publicitarios en 5 Incremento de con corners = Ciudades finales - Ciuda. iniciales 1 afio 4 meses negocio
Realizar ventas en al menos ¢iudades diferentes
5 ciudades del pais en el a Bogota Aumento de
préximo afio a través del E- Aumento en el convenios
commerce. ndmero de
5 Incremento de convenios con aliados = Convenios finales - Convenios iniciales - Experto en
convenios con 1 afio 4 meses negocio
aliados estratégicos
23

Nota. Elaboracién propia.

Con el primer objetivo se busca incrementar las ventas a través del E-commerce en al
menos un 63% respecto al nivel de ventas antes de la puesta en marcha y se busca tener la
tasa de conversion del cliente en un 2% de acuerdo con la tendencia del mercado.

El segundo objetivo se enfoca en la venta de nuevos productos y busca lograr el
aumento de la oferta en un 20%, ademas incrementar el nUmero de alianzas con proveedores
para incluir en el inventario productos con los que no contaba inicialmente.

Finalmente, con el tercer objetivo se busca ampliar la presencia de la empresa a nivel
nacional con estrategias de marketing y convenios en al menos 5 ciudades distintas a Bogota
D.C.

Estos OKRs permitirdn medir la eficacia del E-commerce para establecer metas claras,
medir el avance del cumplimiento de los objetivos planteados y optimizar el uso de los recursos
de manera que se logre generar la rentabilidad esperada.

10.2. Métricas de Innovacion

Se plantearon métricas de innovacion para los clientes y el negocio en las cuales se

tiene en cuenta el estado actual y los objetivos que se buscan alcanzar y cOmo estos se ven

influenciados por las tendencias del mercado y el valor que le dan los clientes al E-commerce.
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Figura 23
Métricas de innovacion

STAKEHOLDER METRICA

Tasa de clientes referidos

Tasa de conversion de clientes
CLIENTE

Tasa de abandono del carrito de compra

Porcentaje de satisfaccion del cliente (NPS)
A través de encuestas

Ingresos Ventas Totales
Numero de empleados en la organizacion
Costo de marketing por producto vendido

NEGOCIO

Numero de ciudades con pedido realizado

Porcentaje de ventas en ciudades
diferentes a Bogota D.C.

Nota. Elaboracién propia.
10.3. Ciclo de Feedback

FORMULA XCA'I'LK?:L OBJETIVO
e e e 10%
Total visitTazttilscg:ln:csoa;:‘:rce alafo X 100 2 £l
Total Carri?;stgtéeea(caarl:ialgsen compra % 100 50%
i ncenps o X 100 s0%
£ Ventas realizadas al ano por el E-commerce $218M $321M
% Colaboradores en la organizacion 3 5
NUmerfJOdS;OaI:?c[fJII:: vr::;Tc?g: i ?rZIvEéAsc Zr:l rg»ec::wmerce #2000 333000
¥ Ciudades con pedido realizado 1 6
Ventas totales fuera de Bogota D.C. %100 20%

Ventas Totales

TENDENCIA
DEL MERCADO

Se presenta el ciclo de feedback para la mediciéon del desempefio del Proyecto.

Figura 24
Ciclo de feedback

o Recoger Feedback

En esta fase se recopilara la
informacion del feedback
proveniente de
colaboradores, clientes y
aliados clave a través del
buzdon de sugerencias,
encuestas de satisfaccion, etc.

Se monitorearan los cambics
logrados en la fase 3. se
realizara la evaluacion de los
resultados obtenidos v de ser
necesario se realizardn ajustes.
Todo esto para lograr un ciclo
de mejora continua.

o Analizar y Priorizar

Se analizara la informacién
obtenida para identificar
patrones, riesgos, impactos y
oportunidades de mejora y
clasificarla de cuerdo a su
importancia para la toma de
decisiones

Se implementaran las mejoras
identificadas en la fase 2 o las

Trabajar en
los Cambios

organizacion

Nota. Elaboracién propia, basado en (ui-from-mars, s.f.).

acciones correctivas necesarias
para mejorar los procesos de la

Para establecer procesos de comunicacion y mejora continua se propone un ciclo de

feedback de cuatro fases, en la primera fase se recogera la retroalimentacién de los

colaboradores y clientes clave. En la fase dos se analizara esta informacién y se identificaran

oportunidades de mejora. En la fase tres se implementaran los cambios y finalmente en la fase

cuatro se haréa el seguimiento de los cambios logrados.
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11. Plan de Gestion del Cambio y Adopcidn

11.1. Estrategia de Comunicacién Internay Externa

La estrategia de comunicaciones internas y externas de la organizacién se compone de una matriz de comunicaciones en la

que se identificaron los actores clave y se definieron unos objetivos, canales de comunicacion, responsables y métricas para medir

la efectividad.
Figura 25

Matriz de comunicaciones

A nci - . . . Frecuencia de -
udencia Objetivo de comunicaciéon Mensajes clave Canales de comunicacién L Responsable Métrica
Interna externa comunicacion
Mantener actualizados a los
clientes en las ofertas, Actualizaciones en los . .
. - Redes sociales, mailing, Cuando se Experto en T d " _ (_No. Apertura de correos 100%
Clientes descuentos y nuevos productos y/o servicios ‘L ; ’ asa de aperturas =\ = s enviados / * g
P L publicidad y E-commerce requiera negocio
productos en el pagina del E- para captar su atencién
commerce
) Informacién sobre
Gerente Informar Sobre mejoras al mantenimientos al E Cuando se Desarrollador No. Apertura de correos
Experto en Clientes  funcionamiento de la pagina, o= Mailin - o Tasa de aperturas = (7) x100%
P . - R p g commerce o cambios en 9 requiera Técnico No.de correos enviados
negocio disefio y mantenimiento ol disefio
Realizar el seguimiento Experto en rotal vent .
- . . otal ventas mensuales
Gerente mensual de ventas generadas  Balance de ventas Correo electrénico y reunion Mensual P . Cumplimiento en ventas = (7 ) x100%
) negocio Objetivo de ventas del mes
a través del E-commerce
Identificar tendencias e Informacién sobre L L . Experto en o . No. boleti iad
Gerente . . . Correo electrénico y reunion Trimestral " . Cumplimiento de tendencias= (—o22tetnes enviados ) 44,
D
innovaciones del mercado  tendencias del mercado negocio No. de boletines planeados
Experto en Brindar herramientas
negocio, para mejorar la
Auxiliar Realizar capacitaciones competitividad y las - ” . - Lo No. de capacitaciones realizadas
. . . ) . . Correo electrénico y reunion Bimensual Gerente Cumplimiento capacitaciones= (—) x100%
administrativo, internas al equipo de trabajo  competencias para el y P P No. de capacitaciones planeadas
Auxiliar de desarrollo de sus
ventas actividades
Experto en Sugerir mejoras
negocio, Identificar oportunidades de respecto al disefio . i Cuando se Toda la icinacié i _ (No.de correos recibidos
g po P ” Y Correo electrénico y reunién ) o Participacién en plan de mejoras == "= =" "= ) x100%
Desarrollador mejora funcionamiento de la requiera organizacion :
Técnico pagina
Tiendas
X . Gerente,
deportivas, Informar la estrategia de . . - " Cuando se Lo . _(No.de correos abiertos o
A X Estrategia de marketing Correo electrénico y reunién . Experto en Comunicacién de estrategia =\ ——————— ) x100%
Opticas marketing requiera negocio No.de correos enviados
tradicionales
Proveedores .
Cantidades de
Qe Ilen_tes, . unidades requieridas - . Gerente, c icacion d ‘= (NO- de forecast informados ) 100%
clip 6pticos,  Informar forecast de pedidos para el siguiente Correo electrénico Trimestral Expeno_en omunicacién de forecast = No. de forecast planeados ) * o
gafas N negocio
R periodo
deportivas
Proveedores Gerente
de Solicitar servicio técnico Solicitud de servicio  Correo electrénico y llamada Cuando se Experto eln Efectividad solicitudes técnicas= (W) x100%
iali 4 B A . No. total de solicitudes
plataforma especializado técnico telefénica requiera negocio
web

Nota. Elaboracion propia.
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11.2. Plan de Capacitacién y Desarrollo de Competencias

El plan de capacitacion se desarrollara en seis sesiones de dos horas en el plazo de un
afio, incluye competencias blandas y competencias duras con el fin proporcionar a los
empleados de Fitvision herramientas para descubrir oportunidades y gestionar nuevos
conceptos que fortalezcan la capacidad de innovar de la organizacion.

Figura 26
Plan de capacitacion
No 1 2 3 4 5 6
Comunicacién . i Manejo de la X . ) .
Temas asertiva Liderazgo Flexibilidad informacion Manejo de negocio Pensamiento creativo
Responsable Gerente Lider de innovacién Lider de innovaciéon Desarrollador técnico  Experto en negocio  Lider de innovacion
Intensidad horaria 2 Horas 2 Horas 2 Horas 2 Horas 2 Horas 2 Horas
Fecha Febrero del 2025 Abril del 2025 Junio del 2025 Agosto del 2025 Octubre del 2025 Diciembre del 2025
Dirigido a:
Gerente X X X X
Lider de innovacién X X
Desarrollador técnico X X X X
Experto en negocio X X X X X
Auxiliar administrativo X X X X
Auxiliar de ventas X X X X X

Nota. Elaboracién propia.
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11.3. Cultura de Innovacion y Mejora Continua

Para fomentar la cultura de innovacion se proponen los valores de adaptabilidad para
gestionar los cambios rapidamente en la organizacion y de creatividad para generar soluciones
Unicas a las necesidades del mercado. Adicionalmente, se busca promover como
comportamiento la iniciativa en cada persona del equipo de trabajo teniendo en cuenta que
cada una de ellas puede trazar nuevos objetivos que generen valor a la organizacion.

Para incentivar la innovacion se creara un buzén virtual al que cada colaborador podra
enviar su idea de innovacion y se premiaran con un dia libre o con una bonificaciéon aquellas
ideas que den origen a nuevos proyectos en la organizacién, con el fin de hacer seguimiento se
proponen las siguientes métricas de innovacion:

Figura 27

Métricas de innovacion

No. de ideas propuestas

Tasa de ideas de innovaciéon = ( ) x100%

No. de colaboradores

No. de ideas implementadas

Tasa de proyectos de inovaciéon= ( ) x100%

No. de ideas propuestas

Nota. Elaboracién propia.

El plan de gestidon del cambio se realizara por fases empezando con la socializacion de
las decisiones de la organizacion e involucrando y capacitando a todos los colaboradores en
los cambios a realizar para que participen activamente en la definicion e implementacion de los
nuevos procesos. También se comunicaran los beneficios de la adopcion de los cambios
propuestos y se dara un espacio para recibir la retroalimentacion de parte de los colaboradores.
Finalmente, se realizaran los ajustes necesarios y se ejecutara el plan de mejora de acuerdo
con el nuevo enfoque propuesto. La gerencia sera la encargada de destinar los recursos

necesarios y de gestionar la transicién para minimizar el impacto de los procesos a realizar.
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12. Conclusiones y Recomendaciones

El objetivo del trabajo era presentar una solucion innovadora que adoptara las
tecnologias digitales que en ultimas diera una ventaja competitiva a la organizacion y mayor
participacion en el mercado de soluciones visuales para deportistas aficionados. Mediante la
creacion del E-commerce se logra cumplir el objetivo propuesto ya que le permitira incursionar
en el sector de las tiendas virtuales, logrando alcanzar el mercado a nivel nacional donde la
mayoria de las Opticas tradicionales no tienen presencia.

Se evalud el entorno de los servicios de comercializacion del clip 6ptico y lentes
personalizados, y se encontré que en el mercado hay pocos E-commerce que comercializan
clips 6pticos y gafas deportivas y los que existen no brindan una solucién especializada en
salud visual dirigida a deportistas aficionados.

A raiz de la valoracién de los factores internos y externos realizada a la organizacion, se
encontraron oportunidades de mejora en el desarrollo de los procesos actuales debido a que no
cuenta con una estrategia organizacional, poco reconocimiento en el mercado y el producto
diferenciador Fitclip no es conocido.

De la validacion realizada con los stakeholders se concluye que la solucién propuesta
del E-commerce para la comercializacion del clip 6ptico y lentes personalizados, encontramos
gue el 100% de los encuestados estan interesados en adquirir los productos a través del E-
commerce, por lo que cuenta con una gran aceptacion. No obstante, de la validacion se
identificaron oportunidades de mejora en el disefio de la pagina.

Para la implementacién de la solucion se propuso el disefio de una propuesta de valor y
la hoja de ruta para la puesta en marcha del E-commerce y se contemplaron distintos
escenarios financieros, ademas, de la experiencia del usuario y el mercado para que el
proyecto sea exitoso.

Es importante que futuros proyectos continien con el desarrollo de nuevos productos y
servicios para el E-commerce especialmente en el sector de innovaciéon de nuevos modelos de
clip 6pticos, la aplicacion movil y los servicios de farmacia virtual y el agendamiento de citas de
seguimiento por telemedicina.

Se recomienda a la organizacion por un lado aportar al menos el 30% de la inversion
inicial requerida con recursos propios, por otro lado, sostener un nivel de ventas superiores a
1.000 unidades anuales para obtener una TMR del 14%. También sostener la inversion en las
estrategias de marketing digital ya que ser& el medio para alcanzar un mayor publico objetivo.

Este proyecto se desarroll6 para trazar la ruta de innovacién que tenga como resultado

la implementacién exitosa del E-commerce.
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14. Anexos
Anexo A. Perfil del usuario

ACERCA DEL USUARIO

ALBERTO Alberto es un licenciado en educacion fisica aficionada al deporte. Dirig:

PEREZ un grupo de triatlon, es profesor de nataclén y en sus ratos libres sale a (’ FITVISION:

OPTOMETRIA DEPORTIVA
montar bicicleta,

INFORMACION DEMOGRAFICA

* Edad: 43 afios
* Ublcacion: Bogota D.C.

OBJETIVOS Y NECESIDADES

* Mejorar su rendimiento en los deportes que practica.
* Culdar mas de su salud visual,

PERSONALIDAD
* Disciplinado

* Competitivo
* Ocupacién: Licenciado en educacion fisica. * Responsable
* Rango salarial: Entre $3.000.00 - $5.000.000.
PROBLEMAS MOTIVACIONES HABILIDADES
* Problemas de vision de lejos. * Rapidez ] « Habilidad para navegar en
* Problema visual por el cual ve doble (diplopia monocular). * Confianza S internet,
* No puede sus practicas dep con * Precio

L — ] * Sabe realizar pagos en linea.

* Uso responsable de redes

facilidad debido a sus problemas de salud visual.

sociales.
FRUSTRACIONES PREFERENCIAS
* Tiene visién doble lo cual afecta su desempefio laboral y deportivo.  Prefiere usar con el sistema op: Windows
* Ninguna 6ptica ha podido solucionar el problema de salud visual.

* No puede desarrollar sus actividades deportivas con confianza.
* Tiene ia a acci se facil porelp visual.
* Noha un servicio

Nota. Elaboracion propia.

que le ayude a mejorar su salud visual.

« Prefiere usar los navegadores Chrome o Edge.
 Prefiere hacer pagos por medios digitales que en efectivo.
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Anexo B. Encuesta clientes actuales de Fitvision

Formulario para clientes de Fitvision 8. Qué factores considera importantes para comprar en un sitio web? (Seleccione
una o varias opciones)
vane.zoid@gmail.com Switch account [

Not shared . . .
P@ Seleccione una o mas opciones

* Indicates required question

Precio del producto

1. Cémo conocio los servicios de Fitvision? *
Costo del envio

Your answer

Promociones y descuentos

2. Qué producto o servicio adquirié en Fitvision Reputacion del e-commerce

Your answer

o O O O

Facilidad de uso de |a pagina web

3. Practica uno o mas de los siguientes deportes? (Seleccione una o varias *
opciones)
. o ’ N
[ ciclismo 9. Que medio de pago prefiere a la hora de comprar en linea? (Seleccione unao
varias opciones)
D Running
O Bmx [ pse
Patinaj . - -
[ Patinaje D Tarjeta débito o crédito
[ other:

D Pago contra entrega

[ other:

4. Tiene algun defecto visual? *

Choose -
10. De lo siguientes productos cudles estaria dispuesto a comprar a través de ~ *
una pagina web? (Seleccione una o varias opciones)
5. Utiliza alguna solucién visual especializada en deportistas? Cudles? * D Clip éptico

Your answer D Lentes formulados

[[J cafasdeportivas

6. Ha realizado compras a través de paginas de internet? *

11. Que tipo de articulos compra para realizar su deporte?

[7] cascos

Guantes

Choose -

7. Con qué frecuencia realiza compras por paginas de internet? *
Ropa deportiva
(O Mas de una vez por semana

I o W R

Gafas deportivas
Una vez por semana

Repuestos
Una vez al mes

Other:

Pocas veces al afio

O 00O

No compro en linea

m i

Nota. Elaboracién propia.
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Anexo C. Respuestas encuesta clientes actuales Fitvision

Marca temporal ‘1‘ Cémo conocié los servicios de Fitvision? ‘2. Qué producto o servicio adquirié en Fitvision 2 F.,racl"ca "::aoorz::ad: (e D
10/19/2024 9:15:54 Por Instagram Tres lentes oftalmicos diferentes: ocupacionales, con clip 6ptico y para visién lejana ~ Ciclismo
10/19/2024 9:20:13 Bisqueda de preductos especializados en la wek Clips para adaptar a lentes Ciclismo
10/19/2024 13:07:07 Por volante en la tienda rigo go rigo Gafas == con clip éptico formulado Ciclismo
10/19/2024 16:10:19 En las redes sociales Lestes de ciclismo con montura adaptada a mi férmula Ciclismo, Running
4. Tiene algin  |5. Utiliza alguna solucion visual especializada en 6. Ha realizado compras a 7. Con qué frecuencia realiza
defecto visual? |deportistas? Cuéles? través de paginas de internet?  [compras por paginas de internet?
Si Lente formulado con clip ptico Si Pocas veces al afie
Si No. Si Una vez al mes
Si Si Si Pocas veces al afio
Si Si | Tengo mi férmula adaptada a mis gafas de ciclismo No Pocas veces al afio
e e e s oty 1. Qs d s cmprpr ek s ot
PSE, Tarjeta débito o crédito Clip optico, Gafas deportivas Cascos, Guantes, Ropa deportiva, Gafas deportivas, Repuestos
Tarjeta débito ¢ crédito, Paypal Clip éptico, Lentes formulades, Gafas deportivas Cascos, Guantes, Ropa deportiva, Gafas deportivas, Repuestos
PSE Clip optico Cascos, Guantes, Ropa deportiva, Gafas deportivas
PSE Clip dptico, Lentes formulados, Gafas deportivas Cascos, Guantes, Ropa deportiva, Gafas deportivas, Repuestos

Nota. Elaboracién propia.
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Anexo D. Pagina de inicio del prototipo del E-commerce

Bienvenido a nuestra tienda

: PERSONALZ
R MIFI”' M

A Il'\

. o 2 3 hg) \ . Y
- . W of L\ W s
gesta opcion siya je Bstgopgior e i ¢ péclo,ns; Ic‘
el n tus gafas > clips'y qQnEe
dﬁ .masca Ogkle te ‘ . i\ UL
/ 'S "Julbo o POC ‘ j — -

- g
Deberds dif enciovu&

formulario ggra fabricar el
FITCLIP 2188 lentes dé:

DESEO COMPRAR MI FITCLIP QUIERO VISITAR LA TIENDA QUIERO PERSONALIZAR MI
> VIRTUAL - FITCLIP -

Somos una empresa Colombiana especializada en

F'/r V/S/ON_ ofrecer servicios de optometria deportiva y
(’ especializada

OPTOMETRIA DEPORTIVA

Calle 91 # 19C - 62 - Bogotd, D.C - Colombia Consultorio 203

Para mayor informac

miexperiencia@fit

Nota. Elaboracion propia.
Enlace: https://e16095-5a.myshopify.com/
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Anexo E. Simulacién financiera escenario pesimista

INGRESOS,/ VENTAS DEL PRIMER ANO

canTIDADES

NOMBRE DEL PRODLCTO O SERVICIO

5

PRECIO DE VENTA UNITARIO SIN IVA

130.000,00
130.000,00

vooore e 6o 6 o

$
$
$
s
s
s
$
$
$
3
01

TAL

COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

NOMBRE DEL PRODUCTO SERVICIO CANTIDADES

1 FitClip Oakley Radar 60
2 FitClip Oakley Sutro 108
3 FitClip POC Do Blade 60
a FitClip Julbo 60
5 FitClip Personalizado 36
6 FitClip para gafas Googles S,My L 132
7 Lentes formulados 84
8 Gafas deportivas Julbo 132
9 Gafas deportivas Liberty sport 132
10 o 0

ANO
VENTAS ANUALES
COSTOS ANUALES

2025
278.280.000,0
161.444.0204_$

2026

@

318.352.3200 $
186.467.8436 _$

INGRESOS TOTALES

cosTos ToTALES

COSTO UNITARIO DEL PDTO O SERVICIO

PROYECCIONES

2027
364.195.0541 $
215.370.3503 §

7.800.000 3%
14.040.000 5%
7.800.000 %
7.800.000 %
6.480.000 2%
19.800.000 7%
58.800.000 2%
105.600.000 38%
50.160.000 18%
- 0%

278.280.000 100%
3.273.640 2%
5892553 a%
3273640 2%
3.273.640 2%
3.480.399 2%
10.613.790 7%

36.850.402
71.666.681
23.110.275

161.444.020

2028
4166391419 $
248.752.7650_$

2029
476.635.178,3
287.309.4436

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VTAS

2026

s
3
MARGEN OPERATIVO _$ 116.835.979.6 $

131.884.476.4 $

148.824.694.8 $

167.886.376,8 $

189.325.734,7

(CANTIDADES)

ANO BASE 2025

2027 2028 2029

2026
4,0%

5,0%

2027
4,0%

5.0%

[TASA IMPTO RENTA

2028

2029

4,0%

4,0%|

5,0%

35,04

5.0%]

Y 4

DEFINA LA INVERISION INICIAL QUE REALIZARAN PARA LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO:

TERRENOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANQUICIAS

PATENTES /INV en INTANGIBLES
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
TOTAL INVERSIONES

$

$
$
$
$
$
$
$
$

INVERSION INICIAL

1.000.000,00
3.800.000,00

10.000.000,00
18.200.000,00
33.000.000,00

INCLUYA EN CADA CATEGORIA LOS COSTOS Y GASTOS FIJOS DEL PRIMER ANO, EN LOS QUE DEBERAN INCURRRIR PARA LA OPERACION

DEL NEGOCIO
NOMINAS: GASTOS FlJOS:
VALOR ANO 1 VALOR ANO 1

ADMINISTRATIVA: “ ARRIENDO: $  6.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS: $ 1.800.000,00

VENTAS: “TELEFONIA CELULAR: 840.000,00
INTERNET: 990.000,00

PRODUCCION/SERVICIO: “ PAPELERiA:

TOTAL NOMINAS S 51.676.332,00 SERVICIOS DE SEGURIDAD:

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX
aiio de INICIO.

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES
2026
2027
2028
2029

TOTAL INVERSIONES
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

COSTOS OPERATIVOS
NOMINAS
MARKETING MIX
GASTOS FIIOS
TOTAL

TOTAL INVERSION
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES
PRESTAMO A SOLICITAR

36.400.000,00
37.856.000,00

39.370.240,00
40.945.049,60

SERVICIOS DE ASEO:

polizas de seguro
Outsourcing

Hosting + Dominio + emails
Admin Pagina web

Pasarela pagos

TOTAL GASTOS FIJOS

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

1.530.000,00
3.600.000,00

14.760.000,00

INVERSION TOTAL Y NECESIDADES DE FINANCIACION

TASA DE INT ANUAL CREDITO

$ 33.000.000,00

VALOR
$  80.722.010,21
$  25.838.166,00
$  17.500.000,00
S 7.380.000,00
$ 131.440.176,21

$ 164.440.176,21

$ 50.000.000,00

$ 114.440.176,21

20,00% ANOS DE CREDITO
CALCULO DEL PRESTAMO
| inicial | interés I amort \ cuota final

ANO 0 $ 114.440.176,2
2025 $ 114.440.176,2 $22.888.0352 $ 31.439.6088 $ 54.327.644,1 $ 83.000.567,4
2026 $ 83.000.567,4 $16.600.113,5 $ 37.727.530,6 $ 54.327.644,1 $ 45.273.036,7
2027 $ 45.273.036,7 $ 9.054.607,3 $ 45.273.036,7 $ 54.327.6441 $ -
2028 $ -8 $ - 8% - %

2029 $ - 8% $ - 8 - 8




Propuesta de una Solucion Innovadora que Adopta Tecnologias
Digitales, gue Responde a las Necesidades de los Clientes de Fitvision

47

ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS

Todos los datos de los Estados financieros se generan de forma automatica.

ESTADO DE RESULTADOS

2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS $ 278.280.0000 $ 318.352.3200 $ 364.195.054,1 $ 416.639.1419 $ 476.635.178,3
COSTO VENTAS S 161.444.0204 $ 186.467.843,6 % 215.370.3593 $ 248.752.7650 $ 287.309.443,6
UTILIDAD BRUTA S 116.835.979,6 $ 131.884.4764 $ 148.824.694,8 $ 167.886.376,8 $ 189.325.734,7
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 51.676.3320 $ 53.743.3853 $ 55.893.120,7 $ 58.128.8455 $ 60.453.999,3
GASTOS FIJOS DEL PERIODO  $ 14.760.0000 $ 15.350.400,0 $ 15.964.4160 $ 16.602.992,6 $ 17.267.112,3
OTROS GASTOS $ 35.000.0000 $ 36.400.0000 $ 37.856.0000 $ 39.370.2400 $ 40.945.049,6
DEPRECIACION S 6.600.000,0 $ 6.600.0000 $ 6.600.0000 $ 6.600.0000 $ 6.600.000,0
UTILIDAD OPERATIVA $ 8.799.647,6 $ 19.790.691,1 $ 32.511.158,1 $ 47.184.2987 $ 64.059.573,4
GASTOS FINACIEROS S 22.888.0352 $ 16.600.1135 $ 9.054.607,3 $ - s -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS _$ (14.088.387,7) $ 3.190.577,7 $ 23.456.550,7 S 47.184.298,7 $ 64.059.573,4
IMPUESTOS S - s 1.116.7022 $ 8.209.792,7 $ 16.514.5045 S 22.420.850,7
UTILIDAD NETA $ (14.088.387,7) $ 2.073.875,5 $ 15.246.758,0 $ 30.669.794,1 $ 41.638.722,7
BALANCE
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 131.440.176,21 $ 9251217971 § 78.663.614,41 $ 60.256.550,71 $ 90.584.298,68 $ 114.059.573,41
FIJO NO DEPRECIABLE $ -8 - -8 -8 -8 -
FIJO DEPRECIABLE $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ § -8 6.600.000,00 $ 13.200.000,00 $ 19.800.000,00 $ 26.400.000,00 $ 33.000.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 33.000.000,00 $ 26.400.000,00 $ 19.800.000,00 $ 13.200.000,00 $ 6.600.000,00 $ -
TOTAL ACTIVO $ 164.440.176,21 $ 118.912.179,71 $ 98.463.614,41 $ 73.456.550,71 $ 97.184.298,68 $ 114.059.573,41
PASIVO
Impuestos X Pagar 0s -8 1.116.7022 $ 8.209.7927 $ 16.514.504,5 $ 22.420.850,7
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ -8 s 1.116.7022 $ 8.209.7927 $ 16.514.504,5 $ 22.420.850,7
Obligaciones Financieras $ 114.440.176,21 $ 83.000.567,36 S 45.273.036,74 $ -8 - s -
PASIVO $ 114.440.176,21  $ 83.000.567,36 $  46.389.738,93 $ 8.209.792,75 $ 16.514.504,54 $ 22.420.850,69
PATRIMONIO
Capital Social $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0s (14.088.387,7) $ 2.073.8755 $ 15.246.7580 $ 30.669.794,1 $ 41.638.722,7
TOTAL PATRIMONIO $ 50.000.000,00 $ 35.911.612,35 $ 52.073.875,49 $ 65.246.757,96  $ 80.669.794,14 $ 91.638.722,71
TOTAL PAS + PAT $ 164.440.176,21 $ 118.912.179,71 $ 98.463.614,41 $ 73.456.550,71 $ 97.184.298,68 $ 114.059.573,41
CUADRE (ACT = PAS+PAT) $ -8 -8 -8 -8 -8 -
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
Activos Corrientes $ 131.440.176 $ 92.512.180 $ 78.663.614 $ 60.256.551 $ 90.584.299 $ 114.059.573
Pasivos Corrientes $ -8 - s 1.116.702_$ 8.209.793 $ 16.514.505_$ 22.420.851
KTNO $ 131.440.176 $ 92.512.180 $ 77.546.912 $ 52.046.758 $ 74.069.794 $ 91.638.723
Activo Fijo Neto $ 33.000.000 $ 26.400.000 $ 19.800.000 $ 13.200.000 $ 6.600.000 $ -
Depreciacién Acumulada $ - s 6.600.000 $ 13.200.000 $ 19.800.000 $ 26.400.000 $ 33.000.000
Activo Fijo Bruto $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000
Total Capital Operativo Neto $ 164.440.176$ 118.912.180 $ 97.346.912 $ 65.246.758 $ 80.669.794 $ 91.638.723
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT S 8.799.647,6 $ 19.790.691,1 $ 32.511.158,1 $ 47.184.298,7 $ 64.059.573,4
Impuestos $ 3.079.876,7 $ 6.926.7419 $ 11.378.9053 $ 16.514.504,5 $ 22.420.850,7
NOPLAT S 5.719.7709 $ 12.863.949,2 $ 21.132.252,7 $ 30.669.794,1 $ 41.638.722,7
Inversion Neta $ 45.527.9965 $ 21.565.2675 $ 32.100.1543 $ -15.423.0362 $ -10.968.928,6
Flujo de Caja Libre del periédo $ 51.247.767_$ 34.420.217 $ 53.232.407_$ 15.246.758 _$ 30.669.794
EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO l i
FLUJO DE CAJA DE PROYECTO INVERSION ANO o 2025 2026 2027 2028 2029

-$164.440.176,21 $51.247.767,43

$34.429.216,72 $53.232.407,00

$15.246.757,96

$30.669.794,14]

($ 32.107.236,78)
4,54%

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO —

TASA INTERNA DE RETORNO =

PERIODO DE RECUPERACION:

6,21 ANOS |

PUNTO DE EQULIBRIO

'MARGEN DE CONTRIBUCION

MARGEN DE CONTRIBUCION
o

PTO EQUILIBRIO POR
REFERENCIA DE PDTO O

'NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO  UNITARIO PARTICIPACION » EN VENTAS TOTALES PPONDERAD! SERVICI
FitClip Oakley Radar $ 75.439,33 3% $ 211451 13,75
FitClip Oakley Sutro s 75.439,33 5% $ 3.806,12 24,76
FitClip POC Do Blade $ 75.439,33 3% $ 211451 1375
FitClip Julbo $ 75.439,33 3% $ 211451 1375
FitClip Personalizado $ 83.322,26 2% $ 1.940,23 11,43
FitClip para gafas Googles SMy L $ 69.592,50 % $ 4.951,60 3491
Lentes formulados s 261.304,74 21% $ 55.213,16 103,68
Gatas deportivas Julbo $ 257.070,60 38% $ 97.551,58 186,20
Gafas deportivas Liberty sport s 204.853,98 18% $ 36.924,95 88,44
$ - 0% $ - -
490,67
TOTAL MARGEN DE 6 - $ 206.731,20
PUNTO DE EQULIBRIO = COSTOS Y GTOS FIJO/MCPP - 490,67 UNIDADES
PUNTO DE EQULIBRIO EN PESOS (VALOR VENTAS MiNIMAS EN TOTAL SIN IVA) $ 271.014.061,31

UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES

UNIDADES

Nota. Elaboracién propia, utilizando el simulador financiero de la Universidad EAN (Giraldo).



Propuesta de una Solucion Innovadora que Adopta Tecnologias

Digitales, gue Responde a las Necesidades

48
de los Clientes de Fitvision

Anexo F. Simulacién financiera escenario mas probable

INGRESOS,/ VENTAS DEL PRIMER ANO

canTIDADES

NOMBRE DEL PRODLCTO O SERVICIO

PRECIO DE VENTA UNITARIO SIN IVA

B
vooore e 6o 6 o

$
$
$
s
s
s
$
$
$
3
TOTAL

COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

caNTIDADES cosTos ToTALES

NOMBRE DEL PRODUCTO SERVICIO
FitClip Oakley Radar

FitClip Oakley Sutro

FitClip POC Do Blade
FitClip Julbo

FitClip Personalizado

COSTO UNITARIO DEL PDTO O SERVICIO

FitClip para gafas Googles S,My L
Lentes formulados

Gafas deportivas Julbo

Gafas deportivas Liberty sport

0

Cmuo A wN R

5

PROYECCIONES

2027
420.889.497,6 $
248.787.2313 $

2025
3216000000 $
186.493.6799 $

2026
367.910.4000 $
2154002003 $

ANO
VENTAS ANUALES
COSTOS ANUALES

s
s
$

INGRESOS TOTALES

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VTAS
(CANTIDADES)

ANO BASE 2025

2026

2026

2027

2028 2029

9.360.000 2027 2028 2029

15.600.000 reacon 4,0%  4,0% 4,0%

9.360.000
9.360.000

5,0%

[TASA IMPTO RENTA

5.0% 5,0%

10.800.000
21.600.000
75.600.000

115.200.000
54.720.000

321.600.000

3.928.368
6547.281
3.928.368
3.928.368
5.800.665

11.578.680

47.379.089

78.181.834

25.221.027

186.493.680

2028
4814975853 $
287.349.2522

2029
550.833.237,5
31.888.386,

MARGEN OPERATIVO 135.106.320,1 $ 152.510.199,7 $ 172.102.266,3 $ 1

94.148.333,1 $ 218.944.851,2

Y 4

DEFINA LA INVERISION INICIAL QUE REALIZARAN PARA LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO:

INVERSION INICIAL
$

TERRENOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANQUICIAS

PATENTES /INV en INTANGIBLES
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

1.000.000,00
3.800.000,00

10.000.000,00
18.200.000,00

$
$
$
$
$
$
$
$

TOTAL INVERSIONES 33.000.000,00
INCLUYA EN CADA CATEGORIA LOS COSTOS Y GASTOS F1JOS DEL PRIMER ANO, EN LOS QUE DEBERAN INCURRRIR PARA LA OPERACION
DEL NEGOCIO
NOMINAS: GASTOS FIJOS:
VALOR ARO 1 VALOR ARO 1
ADMINISTRATIVA: “ ARRIENDO: 6.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS: 1.800.000,00
VENTAS: “TELEFONIA CELULAR: 840.000,00
INTERNET. 990.000,00
PRODUCCION/SERVICIO: “ PAPELERIA:

$

$ 35.000.000,00

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES

TOTAL NOMINAS 51.676.332,00

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX
aiio de INICIO.

2026 36.400.000,00
2027 37.856.000,00
2028 39.370.240,00
2029 40.945.049,60

INVERSION TOTAL Y

TOTAL INVERSIONES $ 33.000.000,00

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

SERVICIOS DE SEGURIDAD:
SERVICIOS DE ASEO:

polizas de seguro
Outsourcing

1.530.000,00
3.600.000,00

Hosting + Dominio + emails
Admin Pagina web

Pasarela pagos

14.760.000,00

TOTAL GASTOS FIJOS

NECESIDADES DE FINANCIACION
TASA DE INT ANUAL CREDITO

MESES VALOR
93.246.839,96
25.838.166,00
17.500.000,00
7.380.000,00

143.965.005,96

COSTOS OPERATIVOS
NOMINAS
MARKETING MIX
GASTOS FIIOS
TOTAL

$
$
$
$
$

20,00% ANOS DE CREDITO
CALCULO DEL PRESTAMO
| inicial | interés \ amort \ cuota \ final

ANO O $ 126.965.006,0
2025 $ 126.965.006,0 $25.393.001,2 $ 34.880.496,1 $ 60.273.497,3 $ 92.084.509,8
2026 $ 92.084.509,8 $18.416.9020 $ 41.856.5954 $ 60.273.497,3 $ 50.227.914,4
2027 $ 50.227.914,4 $10.045.582,9 $ 50.227.9144 $ 60.273.4973 $ -
2028 $ $ $ -8 -8

2029 $ $ $ - % - 8

$ 176.965.005,96

$ 50.000.000,00

$ 126.965.005,96

TOTAL INVERSION
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES
PRESTAMO A SOLICITAR
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ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS

Todos los datos de los Estados financieros se generan de forma automatica.

ESTADO DE RESULTADOS
2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS $ 321.600.0000 $ 367.910.4000 $ 420.889.497,6 $ 481.497.5853 $ 550.833.237,5
COSTO VENTAS $ 186.493.679,9 $ 215.400.2003 $ 248.787.2313 $ 287.349.252,2 % 331.888.386,3
UTILIDAD BRUTA S 135.106.3201 $ 152.510.199,7 $ 172.102.2663 $ 194.148.333,1 $ 218.944.851,2
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 51.676.3320 $ 53.743.3853 $ 55.893.120,7 $ 58.128.8455 $ 60.453.999,3
GASTOS FIJOS DEL PERIODO  $ 14.760.000,0 $ 15.350.400,0 $ 15.964.4160 $ 16.602.992,6 $ 17.267.112,3
OTROS GASTOS $ 35.000.0000 $ 36.400.0000 $ 37.856.0000 $ 39.370.2400 $ 40.945.049,6
DEPRECIACION S 6.600.0000 $ 6.600.000,0 $ 6.600.000,0 $ 6.600.000,0 $ 6.600.000,0
UTILIDAD OPERATIVA $ 27.069.988,1 $ 40.416.4144 S 55.788.729,6 $ 73.446.2549 S 93.678.690,0
GASTOS FINACIEROS S 25.393.001,2 S 18.416.902,0 $ 10.045.582,9 $ -3 -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ 1.676.986,9 $ 21.999.512,5 $ 45.743.146,7 S 73.446.2549 S 93.678.690,0
IMPUESTOS S 586.9454 $ 7.699.8294 $ 16.010.101,3 $ 25.706.1892 S 32.787.541,5
UTILIDAD NETA $ 1.090.041,5 $ 14.299.683,1 $ 29.733.0453 $ 47.740.065,7 _$ 60.891.148,5
BALANCE
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 143.965.005,96 $ 117.361.496,71 $  102.427.42690 $ 82.543.146,68 $ 116.846.254,90 $ 143.678.689,95
FIJO NO DEPRECIABLE $ -8 - -8 -8 -8 -
FIJO DEPRECIABLE $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ $ -8 6.600.000,00 $ 13.200.000,00 $ 19.800.000,00 $ 26.400.000,00 $ 33.000.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 33.000.000,00 $ 26.400.000,00 $ 19.800.000,00 $ 13.200.000,00 $ 6.600.000,00 $ -
TOTAL ACTIVO $ 176.965.005,96 $ 143.761.496,71 $  122.227.426,90 $  95.743.146,68 $ 123.446.254,90 $ 143.678.689,95
PASIVO
Impuestos X Pagar 0s 586.9454 $ 7.699.829,4 $ 16.010.101,3 $ 25.706.189,2 $ 32.787.541,5
TOTAL PASIVO CORRIENTE S -8 586.9454 $ 7.699.829,4 $ 16.010.101,3 $ 25.706.189,2 $ 32.787.541,5
Obligaciones Financieras S 126.965.005,96 S 92.084.509,81 $ 50.227.914,44 S - $ - $ -
PASIVO $ 126.965.005,96 _$ 92.671.455,23 $  57.927.743,81 $  16.010.101,34 $ 25.706.189,21 $ 32.787.541,48
PATRIMONIO
Capital Social $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0s 1.090.0415 $ 14.299.683,1 $ 29.733.0453 S 47.740.065,7 _$ 60.891.148,5
TOTAL PATRIMONIO $ 50.000.000,00 $ 51.090.041,48 $  64.299.683,10 $  79.733.04534 $ 97.740.065,68 $ 110.891.148,47
TOTAL PAS + PAT $ 176.965.005,96 $ 143.761.496,71 $  122.227.426,90 $  95.743.146,68 $ 123.446.254,90 $ 143.678.689,95
CUADRE (ACT = PAS+PAT) $ -8 -8 -8 - 8 -8 -
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
Activos Corrientes $ 143.965.006 $ 117.361.497 $ 102.427.427 $ 82.543.147 $ 116.846.255 $ 143.678.690
Pasivos Corrientes $ - ¢ 586.945 S 7.699.829 $ 16.010.101 $ 25.706.189 $ 32.787.541
KTNO $ 143.965.006 $ 116.774.551 $ 94.727.508 $ 66.533.045 $ 91.140.066 $ 110.891.148
Activo Fijo Neto $ 33.000.000 $ 26.400.000 $ 19.800.000 $ 13.200.000 $ 6.600.000 $ -
Depreciacion Acumulada $ - ¢ 6.600.000 $ 13.200.000 $ 19.800.000 $ 26.400.000 $ 33.000.000
Activo Fijo Bruto $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000
Total Capital Operativo Neto $ 176.965.006$ 143.174.551 $ 114.527.598_$ 79.733.045 $ 97.740.066_$ 110.891.148
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT $ 27.069.988,1 $ 40.416.414,4 $ 55.788.7296 $ 73.446.2549 $ 93.678.690,0
Impuestos $ 9.474.4958 $ 14.145.7450 $ 19.526.0553 $ 25.706.1892 $ 32.787.541,5
NOPLAT $ 17.595.4923 $ 26.270.669,4 $ 36.262.6742 $ 47.740.0657 $ 60.891.148,5
Inversion Neta S 33.790.454,7 $ 28.646.953,8 $ 34.794.552,2 S -18.007.020,3 S -13.151.082,8
Flujo de Caja Libre del periédo $ 51.385.947 $ 54.917.623 $ 71.057.226 _$ 20.733.045 $ 47.740.066
EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO L J
Tasa minima de rentabilidad esperada por los emprendedores (TMR):
FLUJIO DE CAJA DE PROYECTO  INVERSION ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
-$176.965.005,96 $51.385.946,92 $54.917.623,13 $71.057.226,42  $29.733.04534 _ $47.740.065,68
VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO — $ 728.361,55

ITASA INTERNA DE RETORNO -

PERIODO DE RECUPERACION:

4,98 Afios |

PUNTO DE EQULIBRIO

MARGEN DE CONTRIBUCION 'MARGEN DE CONTRIBUCION

NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO  UNITARIO PARTICIPACION  EN VENTAS TOTALES PPONDERADO SERVICIO
FitClip Oakley Radar $ 75.439,33 3% $ 219562 14,33 UNIDADES
FitClip Oakley Sutro $ 75.439,33 5% $ 3.659,37 23,88 UNIDADES
FitClip POC Do Blade $ 75.439,33 3% $ 2.195,62 14,33 UNIDADES
FitClip Julbo $ 75.439,33 3% $ 219562 14,33 UNIDADES
FitClip Personalizado $ 83.322,26 3% $ 279814 16,53 UNIDADES
FitClip para gafas Googles SMy L $ 69.592,50 % $ 4,674,12 33,06 UNIDADES
Lentes formulados $ 261.304,74 24% 61.426,11 115,71 UNIDADES
Gafas deportivas Julbo $ 257.070,60 36% S 92.084,99 176,31 UNIDADES
Gafas deportivas Liberty sport $ 204.853,98 17% $ 34.855,75 83,75 UNIDADES
$ - 0% $ - - UNIDADES
492,21 UNIDADES
TOTAL MARGEN DE . - $ 206.085,35
PUNTO DE EQULIBRIO - COSTOS Y GTOS FIJO/MCPP - 492,21 UNIDADES
PUNTO DE EQULIBRIO EN PESOS (VALOR VENTAS MIiNIMAS EN TOTAL SIN IVA) $ 270.492.605,12

Nota. Elaboracion propia, utilizando el simulador financiero de la Universidad EAN (Giraldo).

PTO EQUILIBRIO POR
REFERENCIA DE PDTO O
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Anexo G. Simulacién financiera escenario optimista
INGRESOS/VENTAS DEL PRIMER ANO N eanonoes,

NOMBRE DEL PRODLCTO O SERVICIO CANTIDADES PRECIODEVENTAUNTARIO SINIvA  INGRESOS TOTALES NO. 2026 2027
1 s o B 12.480.000 % 2026 2027 2028 2029
2 $ s 18.720.000 5% nrAcion 4,0%  4,0% 4,0%
3 s B 12.480.000 % 50% 50%  5.0%
4 s s 12.480.000 %
5 s s 2560000 o »5.0 [
6 s s 21600000 6%
7 s s 84.000.000 2%
8 s s 115.200.000 33%
9 s s 54.720.000 16% | J
10 s s - 0%
ToTAL B 344.640.000 100%
COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO \KIIES
1 FitClip Oakley Radar % 5.237.825 3% s
2 FitClip Oakley Sutro 144 7.856.737 % PR
3 FitClip POC Do Blade 9% 5.237.825 3% ov
a FitClip Julbo % 5.237.825 % Ec
5 FitClip Personalizado 72 6.960.797 4% clo
6 FitClip para gafas Googles SMy L 144 11.578.680 % :E
7 Lentes formulados 120 52.643.432 27%
8 Gafas deportivas Julbo 144 78.181.834 39%
9 Gafas deportivas Liberty sport 144 25.221.027 13%
10 o o - 0%
198.155.981 100%
PROYECCIONES
ARO 2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS ANUALES s 344.640.0000 $ 394.268.1600 $ 4510427750 $ 5159929346 § 590.295.917,2
COSTOSANUAES S 198.155.9805 S 2288701575 S 264.3450319 S 3053185119 352.642.881,2
MARGEN OPERATIVO_ S 146.484.0195 $  165.398.0025 $ 186.697.743,1 $ 210.674.422,8 $  237.653.036,0

DEFINA LA INVERISION INICIAL QUE REALIZARAN PARA LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO:
INVERSION INICIAL
TERRENOS -

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

MUEBLES Y ENSERES 1.000.000,00 1
EQUIPO DE OFICINA 3.800.000,00

EQUIPO DE TRANSPORTE -

FRANQUICIAS =

PATENTES /INV en INTANGIBLES 10.000.000,00

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 18.200.000,00

TOTAL INVERSIONES $ 33.000.000,00

INCLUYA EN CADA CATEGORIA LOS COSTOS Y GASTOS FIJOS DEL PRIMER ANO, EN LOS QUE DEBERAN INCURRRIR PARA LA OPERACION
DEL NEGOCIO

2028 39.370.240,00
2029 40.945.049,60 TOTAL GASTOS FIJOS

NOMINAS: GASTOS FIJOS:
VALOR ANO 1 VALOR ANO 1
ADMINISTRATIVA: “ ARRIENDO: $  6.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS: $ 1.800.000,00
VENTAS: “TELEFONIA CELULAR: $  840.000,00
INTERNET: $ 990.000,00
PRODUCCION/SERVICIO: “ PAPELERIA: $ -
TOTAL NOMINAS S 51.676.332,00 SERVICIOS DE SEGURIDAD: [
SERVICIOS DE ASEO: $
PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX
aiio de INICIO. polizas de seguro $
Outsourcing $
GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES Hosting + Dominio + emails RN N0/ [0Ne]0)
2026 36.400.000,00 Admin Pagina web $ 3.600.000,00
2027 37.856.000,00 Pasarela pagos $ -
$
$

14.760.000,00

INVERSION TOTAL Y NECESIDADES DE FINANCIACION

TASA DE INT ANUAL CREDITO
TOTAL INVERSIONES $  33.000.000,00 20,00% ANOS DE CREDITO

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL CALCULO DEL PRESTAMO
MESES N VALOR | inicial | interés I amort \ cuota I final
99.077.990,26 ANO 0 $ 132.796.156,3

COSTOS OPERATIVOS

$

NOMINAS S 25.838.166,00 2025 $ 132.796.156,3 $26.559.231,3 $ 36.482.460,5 $ 63.041.691,8 $ 96.313.695,7
MARKETING MIX S 17.500.000,00 2026 $ 96.313.695,7 $19.262.739,1 $ 43.778.952,6 $ 63.041.691,8 $ 52.534.743,1
GASTOS FLIOS $ 738000000 2027 $ 525347431 $10.506.9486 $ 52534.7431 $ 63.041.6918 $ -
TOTAL $ 149.796.156,26 2028 $ $ $ - $ - $

2029 $ $ $ - % - 8
TOTAL INVERSION $ 182.796.156,26
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES

PRESTAMO A SOLICITAR $ 132.796.156,26
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ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS

Todos los datos de los Estados financieros se generan de forma automatica.

ESTADO DE RESULTADOS
2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS $ 344.640.0000 $ 394.268.1600 $ 451.042.7750 $ 515.992.9346 $ 590.295.917,2
COSTO VENTAS S 198.155.980,5 $ 228.870.1575 $ 264.345.031,9 $ 305.318.511,9 § 352.642.881,2
UTILIDAD BRUTA 3 146.484.019,5 $ 165.398.002,5 $ 186.697.743,1 $ 210.674.4228 $ 237.653.036,0
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 51.676.3320 $ 53.743.3853 $ 55.893.120,7 $ 58.128.8455 $ 60.453.999,3
GASTOS FIJOS DEL PERIODO  $ 14.760.0000 $ 15.350.400,0 $ 15.964.4160 $ 16.602.992,6 $ 17.267.112,3
OTROS GASTOS $ 35.000.0000 $ 36.400.0000 $ 37.856.0000 $ 39.370.2400 $ 40.945.049,6
DEPRECIACION S 6.600.000,0 $ 6.600.0000 $ 6.600.000,0 $ 6.600.0000 $ 6.600.000,0
UTILIDAD OPERATIVA $ 38.447.6875 S 53.304.2172 $ 70.384.206,4 $ 89.972.3446 S 112.386.874,7
GASTOS FINACIEROS S 26.559.231,3 $ 19.262.739,1 S 10.506.948,6 $ - $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ 11.888.456,2 $ 34.041.4781 $ 59.877.257,8 $ 89.972.3446 $ 112.386.874,7
IMPUESTOS S 4.160.959,7 $ 11.914.5173 $ 20.957.0402 $ 31.490.3206 $ 39.335.406,2
UTILIDAD NETA $ 7.727.496,5 $ 22.126.960,7 $ 38.920.217,6 $ 58.482.024,0 $ 73.051.468,6
BALANCE
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 149.796.156,26  $ 131.802.151,98 $  116.776.221,20 $ 96.677.257,81 $ 133.372.344,63 $ 162.386.874,75
FIJO NO DEPRECIABLE $ -8 - -8 -8 -8 -
FIJO DEPRECIABLE $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00 $ 33.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ § -8 6.600.000,00 $ 13.200.000,00 $ 19.800.000,00 $ 26.400.000,00 $ 33.000.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 33.000.000,00 $ 26.400.000,00 $ 19.800.000,00 $ 13.200.000,00 $ 6.600.000,00 $ -
TOTAL ACTIVO $ 182.796.156,26 $ 158.202.151,98 $  136.576.221,20 $  109.877.257,81 $ 139.972.344,63 $ 162.386.874,75
PASIVO
Impuestos X Pagar 0s 4.160.959,7 $ 11.914.5173 $ 20.957.0402 $ 31.490.3206 $ 39.335.406,2
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ -s 4.160.959,7 $ 11.914.517,3 $ 20.957.0402 $ 31.490.3206 $ 39.335.406,2
Obligaciones Financieras S 132.796.156,26 S 96.313.695,75 S 52.534.743,14 $ - $ - S -
PASIVO $ 132.796.156,26 $ 100.474.65543 $  64.449.260,46 $ 20.957.040,23 $ 31.490.320,62 $ 39.335.406,16
PATRIMONIO
Capital Social $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0s 7.727.496,5 $ 22.126.960,7 $ 38.920.2176 $ 58.482.0240 $ 73.051.468,6
TOTAL PATRIMONIO $ 50.000.000,00 $ 57.727.496,55 $ 72.126.960,74 $ 88.920.217,57 $ 108.482.024,01 $ 123.051.468,59
TOTAL PAS + PAT $ 182.796.156,26 $ 158.202.151,98 $  136.576.221,20 $  109.877.257,81 $ 139.972.344,63 $ 162.386.874,75
CUADRE (ACT = PAS+PAT) $ -8 -8 -8 $ -8 =
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
Activos Corrientes $ 149.796.156 $ 131.802.152 $ 116.776.221 $ 96.677.258 $ 133.372.345 162.386.875
Pasivos Corrientes $ -8 4.160.960 $ 11.914.517 $ 20.957.040 $ 31.490.321 $ 39.335.406
KTNO $ 149.796.156 $ 127.641.192 $ 104.861.704 $ 75.720.218 $ 101.882.024 $ 123.051.469
Activo Fijo Neto $ 33.000.000 $ 26.400.000 $ 19.800.000 $ 13.200.000 $ 6.600.000 $ -
Depreciacion Acumulada $ - ¢ 6.600.000 $ 13.200.000 $ 19.800.000 $ 26.400.000 $ 33.000.000
Activo Fijo Bruto $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000 $ 33.000.000
Total Capital Operativo Neto $ 182.796.156  $ 154.041.192 $ 124.661.704 $ 88.920.218 $ 108.482.024 $ 123.051.469
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT $ 38.447.6875 $ 53.304.2172 $ 70.384.2064 $ 89.972.3446 $ 112.386.874,7
Impuestos $ 13.456.690,6 $ 18.656.4760 $ 24.634.4723 S 31.490.3206 $ 39.335.406,2
NOPLAT S 24.990.996,9 $ 34.647.7412 S 45.749.7342 S 58.482.024,0 $ 73.051.468,6
Inversion Neta $ 28.754.964,0 $ 29.379.4884 $ 35.741.4863 S -19.561.8064 $ -14.569.444,6
Flujo de Caja Libre del periédo $ 53.745.961 $ 64.027.230 $ 81.491.220 $ 38.920.218 $ 58.482.024
EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO t
FLUJO DE cAIA DE PROYECTO  INVERSION ANO 0 2025 2026 2027 2028 2029
-$182.796.156,26 $53.745.960,83 $64.027.229,61 $81.491.220,49 $38.920.217,57 $58.482.024,01
VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO — $22.038.174,10

[TASA INTERNA DE RETORNO -

PERIODO DE RECUPERACION:

4,46 ANOS

I

PUNTO DE EQULIBRIO

MARGEN DE CONTRIBUCION 'MARGEN DE CONTRIBUCION
NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO  UNITARIO PARTICIPACION » EN VENTAS TOTALES PPONDERADO
FitClip Oakley Radar $ 75.439,33 % $ 2731,79
FitClip Oakley Sutro $ 75.439,33 5% $ 4,097,68
FitClip POC Do Blade $ 75.439,33 a% s 273179
FitClip Julbo $ 75.439,33 % $ 2731,79
FitClip Personalizado $ 83.322,26 % $ 313329
FitClip para gafas Googles SMy L $ 69.592,50 6% $ 4.361,65
Lentes formulados $ 261.304,74 24% 63.688,48
Gafas deportivas Julbo $ 257.070,60 33% $ 85.928,89
Gafas deportivas Liberty sport $ 204.853,98 16% $ 32.525,56

$ - 0% $ -
TOTAL MARGEN DE 6 - $ 201.930,91
PUNTO DE EQULIBRIO - COSTOS Y GTOS FIJO/MCPP - 502,33
PUNTO DE EQULIBRIO EN PESOS (VALOR VENTAS MIiNIMAS EN TOTAL SIN IVA) $ 269.104.366,47

Nota. Elaboracién propia, utilizando el simulador financiero de la Universidad EAN (Giraldo).

PTO EQUILIBRIO POR
REFERENCIA DE PDTO O
SERVICIO

18,19 UNIDADES
27,29 UNIDADES
18,19 UNIDADES
18,19 UNIDADES
18,89 UNIDADES
31,48 UNIDADES
122,43 UNIDADES
167,91 UNIDADES
79,76 UNIDADES

- UNIDADES

502,33 UNIDADES

UNIDADES

0
COSTOS FIIO

e COSTO TOTAL

1.004,66
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