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Resumen

La finalidad es demostrar la viabilidad de la creacién de empresa, a través de un
emprendimiento de accesorios deportivos innovadores, destinados a mejorar el entrenamiento
del tren inferior y superior en atletas y entusiastas del fithess, para fabricar y comercializar
accesorios deportivos no solo en Colombia sino a nivel internacional, apalancandose de la vida
saludable en continuo crecimiento en la poblacion en general, esto es desde personas muy
jovenes hasta adultos mayores.

La eficacia durante el entrenamiento del tren inferior y superior es fundamental para mejorar
el rendimiento deportivo y prevenir lesiones. Sin embargo, la falta de accesorios especializados
y efectivos limita el desarrollo 6ptimo de estas zonas del cuerpo. La validacién del plan de
negocio para la creacién de una empresa de accesorios deportivos denominada LBA , se llevé
a cabo bajo un estudio de mercado analizando posibles clientes potenciales, sus suefios,
necesidades y requerimientos principales a satisfacer, igualmente se realiz6 un analisis
detallado del entorno con el cual debera convivir la empresa para lograr sus objetivos y
sostenibilidad por medio del modelo PESTEL, se tiene en cuenta igualmente las fuerzas de
Porter para evaluar el mercado, entre otras herramientas y metodologias utilizadas.

A nivel financiero se realizé una simulacion y analisis con el fin validar la viabilidad de la
empresa de acuerdo con el costo de produccion, ventas directas y otros factores financieros
adicionales necesarios para hallar la Tasa Interna de Retorno y los periodos necesarios para
lograr alcanzar una rentabilidad para con los stakeholders como para con la empresa en si.

Al evaluar todos estos aspectos se encontrd que el plan de negocio para la creacién de la
empresa de accesorios LBA es viable a nivel financiero y a nivel de mercados globales por el
creciente gusto del ser humano por conseguir cada vez mas un cuerpo estilizado, saludable y
de manera efectiva, es decir con poco tiempo de entrenamiento, lo que hace que invertir en

esta empresa de accesorios deportivos innovadores sea una gran oportunidad de negocio a
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largo plazo. Palabras clave: Accesorios deportivos, entrenamiento, viabilidad empresarial,

fitness.



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 8
denominada LBA

Abstract

This work focuses on the creation of a company of innovative sports accessories, aimed at
improving lower and upper body training in athletes and fitness enthusiasts. The purpose of this
document is to evaluate the creation of a company to manufacture and market sports
accessories not only in Colombia but internationally, leveraging healthy living in continuous
growth in the general population, that is, from very young people to older adults.

Efficiency during lower and upper body training is essential to improve sports performance
and prevent injuries. However, the lack of specialized and effective accessories limits the
optimal development of these areas of the body.

The validation of the business plan for the creation of a sports accessories company called
LBA, was carried out under a market study analyzing possible potential clients, their dreams,
needs and main requirements to satisfy, a detailed analysis of the environment was also carried
out. with which the company must coexist to achieve its objectives and sustainability through the
PESTEL model, Porter's forces are also taken into account to evaluate the market, among other
tools and methodologies used.

At a financial level, a simulation and analysis was carried out in order to validate the viability
of the company according to the cost of production, direct sales and other additional financial
factors necessary to find the Internal Rate of Return and the periods necessary to achieve
profitability for with the stakeholders as well as with the company itself.

By evaluating all these aspects, it was possible to find that the business plan for the creation
of the LBA accessories company is viable on a financial level and at the level of global markets
due to the growing desire of human beings to increasingly achieve a stylized, healthy and
effectively, that is, with little training time, which makes investing in this innovative sports
accessories company a great long-term business opportunity.

Keywords: Sports accessories, training, business viability, fithess.
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Introduccién

Durante mas de 20 afios de entrenamiento en diferentes gimnasios de Bogota y otros fuera
del pais, se ha observado una carencia de accesorios que se enfoquen particularmente en el
desarrollo muscular del tren inferior, siendo este una de las partes del cuerpo mas dificiles de
desarrollar mas adn si no se cuenta con una contextura y genética favorable y ahondando atn
mas se hace mas dificil el desarrollo de gluteos. Los deportistas que se enfocan en una
practica consciente y disciplinada desarrollan caracteristicas morfolégicas muy particulares,
donde a simple vista se observa un mayor desarrollo muscular del tren inferior y un muy bajo
porcentaje de grasa en contraste con el tren superior.

Las capacidades fisicas de fuerza, velocidad y potencia favorecen el desarrollo de la masa
corporal magra, misma que es importante para ubicar mejor las posiciones del juego (Burke,
2010). Goldspink (1977), report6 que el estiramiento de un musculo esquelético provoco el
crecimiento rapido del musculo alargado y que esto se acompafié de aumento en la sintesis
proteica, de esta manera proveer accesorios deportivos que se apalanquen en este principio
mas que en el trabajo muscular en si, logrando el desarrollo efectivo muscular en las personas.

Es la actividad de alta intensidad y corta duracién lo que construye muasculos por encima del
nivel normal, y no largos periodos de cualquier otro tipo de actividad de resistencia (Gonzéalez
Acosta et al., 2022), de ahi que los accesorios deportivos provistos por la empresa LBA
cumplen su promesa con ser efectivos a poco tiempo de su uso.

Algunos accesorios que se encuentran actualmente en el mercado ponen en riesgo la salud
de la columna vertebral, al tener la creencia que entre mayores pesos se manejen mayor sera
la efectividad; otros accesorios no son practicos de utilizar como las poleas y algunos que
existen similares con los cuales no se consigue la estimulacién esperada a nivel muscular. La
estimulacion de la musculatura estabilizadora es mayor cuando se trabaja con peso libre que

cuando se utilizan maquinas de musculacion. Como contrapartida, cabe resefiar que la correcta
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ejecucion técnica de ejercicios con peso libre implica un cierto grado de dificultad, de modo que
requieren un mayor tiempo de aprendizaje (American College of Sports Medicine, 2009).

En distintos gimnasios de Colombia, Estados Unidos, Panam4, Brasil y otros paises se
encuentra la misma falencia entre las personas afiliadas, la gran mayoria con los mismos
desbalances en cuanto a falta de ganancias de masa y fuerza. Estos desbalances inducen a
posibles lesiones durante cualquier actividad fisica. Son frecuentes las lesiones en la etapa
adulta, provocadas por los desbalances musculares, principalmente del tren inferior,
refiriéndose al desequilibrio entre los masculos cuédriceps e isquiotibiales y musculatura del
tronco (Reilly et al., 2003; Stalen et al., 2005).

A nivel de salud los accesorios serian un aliado primordial y promotor de practicar una
actividad deportiva o de simplemente ejercitarse, beneficiando temas como la salud
cardiovascular, el control del peso, la estimulacién cognitiva, la conexién mente-musculo, mas
afios de vida, mejoras en la salud mental, mayor equilibrio y flexibilidad, mejorar el suefio,
reduccion del estrés, regular los niveles de azlcar en sangre, mejora en la densidad 6sea y un
bienestar general a nivel personal. Reyes-Molina et al., (2022) hacen mencién que estudiantes
universitarios que se mantuvieron activos durante la pandemia mostraron mayores indicadores
de bienestar subjetivo, psicolégico y mental. Se ha determinado que las personas que
padecieron Covid19 (SARSCov2) presentan pérdida de tejido muscular cardiaco y esquelético,
debido a todos estos procesos catabdlicos que se generan de manera sistémica (Dweck,
2020).

La préactica regular de actividad fisica permite actuar como mecanismo esencial para
prevenir y combatir enfermedades graves como las respiratorias, cardiovasculares, obesidad,
diabetes, entre otras. Como valor agregado al realizar cualquier tipo de deporte, ya sea al aire
libre, al asistir a clases de aerdbicos o fortalecer los misculos en un gimnasio, no solo estan
todos los temas asociados a la salud sino a nivel estético de manera notable, nada mejor como

ver una buena tonificacién muscular en piernas, gliteos o unos hombros realmente
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redondeados, lo que impacta positivamente en temas como alcanzar una mayor definicion
muscular, mantener las proporciones corporales mas llamativas o atractivas, reduccion o casi
eliminacion de la celulitis, mejoras significativas en cuanto a la postura y el balance, aumento
de la firmeza de la piel, mayor confianza, aspecto mas juvenil y un atractivo fisico en general
sin llegar a obsesionarse por la belleza fisica.

En perspectiva de Pedraza (2011) el cuerpo ha convertido en uno de los paradigmas desde
los cuales investigar nuevas dimensiones de las disciplinas humanas y reinterpretar la historia.
Por tanto, se sabe que hay una perspectiva de complejidad cuando se referencia el cuerpo, que
se hace necesario hacer mltiples miradas desde el punto de vista epistémico, lo cual permite
una mirada compleja, como el mismo cuerpo lo es. Son muchas las investigaciones que
confirman el papel del ejercicio fisico como factor fundamental en la promocion y prevencion
gue tiene el organismo para optimizar su sistema inmunitario de modo que tenga la suficiente
capacidad de enfrentar alguna enfermedad o infeccién, gracias a que es un generador de
células que permiten la adaptacién mitocondrial de organismo y de cuidado inmunolégico
(Pujol, 2021).

Las observaciones realizadas en los patinadores, en los gimnasios, en las personas que
caminan o que trotan, hacen recalcar una necesidad invisible pero (til si llegase a existir, lo
cual plantea que los accesorios cumplen con satisfacer dicha necesidad y la cual seria Unica en
el mercado. En el comercio solo existen accesorios similares realmente poco efectivos y que se
guedan cortos en cuanto a la facilidad para incrementar los pesos, la comodidad, la practicidad,
la durabilidad y en cuanto al precio de adquisicion.

El tamarfo del mercado es bastante grande e implica adolescentes que comienzan a
ejercitarse de alguna manera hasta personas mayores de cualquier sexo. Hoy en dia la
sociedad esta aumentando cada dia mas en temas no solo de alimentacion saludable sino de
vida saludable y eso incluye practicar algin tipo de actividad fisica. El sedentarismo y los

comportamientos sedentarios aparecen como un problema silencioso y asociado a la
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disminucion de la calidad de vida (Celis-Morales et al., 2020). Asi mismo, en esta fase es
posible promover comportamientos desde el entorno escolar y familiar para establecer estilos
de vida saludable en los adolescentes que lo impacten positivamente y se mantengan a lo largo
de su vida (Guthold et al., 2021).

De ahora en adelante este plan de creacion de accesorios deportivos se centrard en el
accesorio ancla para el desarrollo muscular del tren inferior que seré el punto de entrada y
enganche para lograr llegar a los demas accesorios deportivos como lo son el accesorio para el
desarrollo muscular del tren superior, el accesorio para el desarrollo de los musculos del cuello
y los accesorios virtuales como son los planes de entrenamiento. El accesorio no requerira
resolver ningdn tema ni juridico ni legal para su venta y distribucién en cualquier pais alrededor
del mundo, solo incluiria por ahora actividades de impuestos y transporte, temas clave para
tener en cuenta dentro del plan de creacién de la empresa. En cuanto a los riesgos en su uso,
no se identifica ninguno hasta el momento, debido a que su uso se asemejaria a quien utiliza
hoy en dia una mancuerna en la casa o0 en un gimnasio solo que, con un accesorio adaptable,
0 a quien utiliza unos patines de hielo 0 a unos patines en linea.

Por lo tanto, se hace necesario crear una empresa que cubra los temas de la fabricacién
hasta la comercializacién de un nuevo accesorio que brinde los beneficios anteriormente
descritos y que supla las necesidades existentes de la poblacion objetivo, brindando
comodidad, seguridad, ajuste de pesos para uso en patinaje, caminata, atletismo, gimnasios y
ciclismo entre muchos otros, siempre enfocado en un desarrollo efectivo a nivel muscular,
principalmente en el tren inferior. La produccién y el ensamble se llevaran a cabo en la ciudad
de Bogotd y se utilizaran materiales como el hierro en gran medida, caucho y cuero o fibras
sintéticas para el primer prototipo; posterior a las pruebas que se realicen sobre el producto
minimo viable y cuando se logre probar la hipotesis, se realizara un modelo fabricado con fibra
de carbono para suplir temas de estética, manejo, resistencia y mejora continua en las nuevas

versiones.
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Para patentar el disefio del accesorio, se ha realizado una busqueda exhaustiva incluyendo
a la OMPI, para validar la no existencia de dicho producto centrando la patente en la proteccién
frente a otros paises o lo que se denomina proteccién Internacional. Esto puede llegar a ser
costoso y tedioso, sin embargo, se podria contar con un socio estratégico que proporcione un

poco de musculo financiero para apoyar el emprendimiento desde el comienzo.

Problematica

Hoy en varias culturas del mundo se observa la necesidad de mejorar la imagen corporal
acompafiada de una buena salud fisica y mental; mantener un tren inferior fuerte, voluminoso y
saludable, ha sido el objetivo de muchas personas. Al respecto, Delgado-Floody et al. (2017),
expusieron en una investigacion que realizar actividad fisica 3 0 4 veces por semana,
contribuye a disminuir los riesgos cardio metabélicos y la preocupacién por la imagen corporal,
lo que se traduce en aumento del rendimiento fisico y puntajes superiores de autoestima.

Baja masa muscular afecta el sistema circulatorio, el inmune, el respiratorio y genera
hipertension, diabetes, enfermedades cardiovasculares, 0seas y cancer.

Ademads, el deporte tiene la capacidad de reunir a personas de diversos origenes, lo que a
menudo resulta en un respeto mutuo hacia las diferentes culturas y naciones, pero sobre todo
en el reconocimiento del importante papel que cada nacidon desempefia y/o ha desempefiado
en el éxito general del desarrollo deportivo (Giulianotti et al, 2019).

Existe evidencia cientifica sobre los beneficios de la actividad fisica para la salud mental en
cuanto a temas, incluyendo la depresion, la ansiedad, el estrés, la autoestima y la cognicion
(Barbosa Granados & Urrea Cuéllar, 2018). En otro estudio se encontr6 que la actividad fisica
se asocia con un menor riesgo de depresion, ansiedad y estrés (Cano Garcia et al., 2024). En
otro articulo se revisa la investigacion neurocientifica sobre los beneficios del ejercicio para la

salud mental. Los autores discuten cémo el ejercicio puede mejorar la funcion cerebral, reducir
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la inflamacion y aumentar la produccion de neurotransmisores que mejoran el estado de &nimo
(Chapman et al., 2012). Ahora bien, teniendo un enfoque global y que abarque a diferentes
rangos de edad, se revisa la investigacion sobre los beneficios de la actividad fisica para la
salud mental en nifios y adolescentes. Los autores encontraron que el ejercicio puede ser
efectivo para tratar una variedad de problemas de salud mental, incluyendo la depresion, la
ansiedad y el TDAH (Claxton et al., 2021).

Hoy en dia existe conciencia de los beneficios del deporte en la salud, viéndose reflejado en
el incremento de actividades como ciclismo, patinaje, ciclovias, gimnasios, caminata y
participacién en maratones a nivel mundial. La creacién del accesorio deportivo respondera a
varias necesidades y problemas ya identificados en el mercado como la falta de tiempo para ir
al gimnasio por las ocupaciones del dia a dia, el trafico y las distancias en el traslado que esto
conlleva, la diversificacion en su uso, ya que el accesorio esta diseflado para ser utilizado en
una amplia gama de actividades lo que permite adaptar los objetivos personales a las
necesidades fisicas, los costos muchas veces elevados y dificiles de mantener a largo plazo de
afiliaciones a clubes deportivos o0 a gimnasios, dado que con dicho accesorio podras obtener
mejores resultados a los que estas obteniendo hoy en dia, para quienes prefieren ejercitarse
sin salir de casa, por su tamafo, precio, efectividad y confort y basicamente por la necesidad
de mantenerse sano y saludable.

Con respecto al andlisis de ahondar en un problema principal que afecte actualmente a LBA
antes de salir al mercado y poder comprender causas y efectos, se utilizara el Arbol de
Problemas y asi se lograra abordarlos desde su origen, esto para temas como la disminucién
de ventas, la insatisfaccion propia del cliente o la baja productividad de alguna de las areas
funcionales de la compafiia.

A continuacion, a través del arbol de problemas se revisa (ver Figura 1) una comprension
mas profunda de las posibles necesidades de los clientes o sus problemas con sus

correspondientes causas Yy efectos, sabiendo que en el centro del arbol se escribe el problema
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principal a ser analizado, bajo este se identifican las causas directas que generan dicho
problema; estas causas se pueden descomponer en casusas secundarias y terciarias con el fin
de llegar a la raiz del problema y sobre el problema principal, se identifican los efectos o
consecuencias directas del problema; estos efectos también pueden descomponerse en
efectos secundarios y terciarios y que se define basicamente como una herramienta de analisis
visual y sistemética que permite identificar las causas raiz de un problema central. Se
representa como un diagrama ramificado, donde el problema principal se ubica en la parte
superior y las causas que lo originan se van desagregando en niveles inferiores, formando
ramas cada vez mas especificas (Ishikawa, 1985) y que al descomponerlo en sus causas raiz,
permite identificar los factores subyacentes que lo generan y no solo sus sintomas superficiales
(Morales-Dominguez & Herrera-Lopez, 2017).

Figura 1l

Arbol de Problemas LBA
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Nota. Elaboracién propia.

Posterior al andlisis del arbol de problemas para el accesorio deportivo a ser creado se
pueden identificar diferentes aspectos como que la carencia de productos deportivos seguros
para el cuerpo y la falta de innovacion de estos para el apoyo y fortalecimiento del core y
gluteos, esta causando posturas inadecuadas e inestabilidad corporal a medida que las
personas se ejercitan cada vez mas, algo que podra ser suplido por el nuevo accesorio
deportivo.

Por otro lado las maquinas tradicionales y los accesorios con los que a hoy se puede tener
acceso, a pesar de ser de Ultima tecnologia biomecanica, no estan logrando mejorar realmente
la autoestima de las personas ya que no se enfocan en las necesidades fundamentales de las
personas que realizan ejercicio fisico y en la obtencién de resultados efectivos, sino que por el
contrario se centran en las maguinas como tal y en que su funcionamiento en general sea cada
vez mejor, dejando de lado los objetivos principales de los deportistas.

El abandono de las actividades fisicas se ve cada vez con mas frecuencia debido a varias
causas como lo son el no tener acceso a maquinas de ultima tecnologia, las maquinas actuales
son muy costosas, en muchos casos se requiere contar con una afiliacién a un gimnasio, los
accesorios actuales no son escalables en peso de una manera adecuada y a las lesiones
recurrentes por utilizar equipos inadecuados con el fin de lograr los objetivos fisicos personales.

El mercado global de accesorios deportivos esta experimentando un crecimiento constante,
impulsado por el aumento de la participacion en actividades fisicas y la creciente conciencia
sobre la importancia de la salud y el bienestar. Dentro de este mercado, los accesorios
deportivos enfocados en el desarrollo de gluteos han experimentado un crecimiento
particularmente fuerte en los Gltimos afios, debido a la popularidad de las redes sociales y la
influencia de los influencers del fitness (Euromonitor International, 2023a).

A continuacion, se muestra el perfil del cliente a través del modelo Perfil Persona (ver Figura

2) para LBA y cuya representacion ficticia basada en datos lo mas aproximado a la realidad y
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con supuestos sobre comportamientos, metas, desafios y motivaciones contribuira a tener una
comprension mas profunda del cliente ideal para poder desarrollar y entregar un producto que
se ajuste a las necesidades, deseos y desafios de dicha persona por parte de la empresa LBA.
La caracterizacion o el perfil persona en marketing sirve para identificar y entender
detalladamente a los segmentos de clientes ideales de una empresa. Este proceso permite
crear perfiles detallados de los clientes, conocidos como "buyer personas”, que incluyen
informacion demografica, comportamientos, necesidades, motivaciones y objetivos. Con esta
informacion, las empresas pueden desarrollar estrategias de marketing més efectivas y
personalizadas, mejorar la segmentacién del mercado y crear contenido que resuene mejor con
su audiencia objetivo (Revella, 2020).

Figura 2
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Nota. Elaboracién propia.

Se observa que la persona o el cliente se encuentra en el rango de los 12 afios hasta ser
adulto mayor, de cualquier raza, género, profesioén quien busca satisfacer las necesidades
primarias como lo son seguridad al ejercitarse, la proteccién y la disponibilidad de herramientas
para poder alcanzar los intereses y lograr llegar a ser catalogado como fitness, llevar una vida
saludable, realizar una actividad fisica que le aporten beneficios a su salud fisica y mental sin
utilizar equipamiento que consuma energia en lo posible.

Se muestra a continuacion el Mapa de Empatia (ver Figura 3) con el fin de que visualmente
se logre comprender mejor a los clientes, enfocandose en una comprension profunda de las
necesidades, deseos, motivaciones, preocupaciones y comportamientos logrando asi
desarrollar estrategias de marketing efectivas para poder llegar a los clientes de manera mas
precisa y relevante. El mapa de empatia es una herramienta Gtil en marketing que permite a las
empresas entender mejor a sus clientes desde una perspectiva emocional y cognitiva. Al crear
un mapa de empatia, las empresas pueden visualizar lo que sus clientes piensan, sienten, ven,
escuchan y hacen, lo que facilita la identificacion de sus necesidades, problemas y deseos.
Esto, a su vez, ayuda a disefar estrategias de marketing mas alineadas con las expectativas y
experiencias del cliente, mejorando la efectividad de las campafias y la satisfaccion del cliente

(Gray, 2017).
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Figura 3

Mapa de Empatia de LBA
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Nota. Elaboracion propia.

El mapa de empatia ayuda a entender este perfil de persona o cliente quien tiene muchos
miedos y retos en pro de iniciar una vida saludable; le cuesta comenzar a ejercitarse y si ya lo
esta haciendo se le dificulta obtener ganancias musculares en sitios especificos de su cuerpo.

De acuerdo con las tendencias de crecimiento del mercado y tamafio, el mercado de
accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y glateos esta experimentando un
crecimiento significativo, impulsado por una serie de factores, incluyendo una creciente
popularidad del fithess por la participacion en actividades fisicas y la busqueda de un estilo de
vida saludable que estd en aumento a nivel mundial, lo que genera una mayor demanda de

productos que ayuden a mejorar la condicion fisica y el rendimiento deportivo y a su vez el
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mayor enfoque en el desarrollo de piernas y gluteos, siendo las personas cada vez mas
conscientes de la importancia de este grupo muscular para mejorar la salud general, prevenir
lesiones y mejorar el rendimiento deportivo. Los entrenamientos de alta intensidad por
intervalos (HIIT) y de fuerza, que se enfocan en ejercicios que trabajan multiples grupos
musculares, incluyendo piernas y gluteos, estan ganando popularidad debido a su efectividad y
eficiencia (Technavio, 2021).

La pandemia de COVID-19 ha impulsado la tendencia de las personas a hacer ejercicio en
casa, lo que ha generado una mayor demanda de productos de fitness para el hogar,
incluyendo accesorios para el desarrollo de piernas y gluteos (Statista, 2023). Una forma eficaz
y eficiente de desarrollar piernas y glateos, es contar con un accesorio comodo y portatil que se
pueda usar en casa 0 mientras viaja, que sea duradero y bien hecho, elegante y a la moda, que
refleje el estilo personal lo cual hara parte de la estrategia a ser implementada por la empresa
LBA.

El actual mercado en crecimiento de accesorios deportivos, cada vez con mayor demanda
de productos de fithess para el hogar, con una popularidad del entrenamiento de fuerza y los
entrenamientos HIIT, logrando tendencias hacia experiencias de fithess personalizadas, por lo
tanto el plan de negocio contempla de inicio a fin en cumplir a cabalidad con la promesa de
valor, garantizando que el modelo del accesorio deportivo sea eficaz al ayudar a los clientes a
alcanzar sus objetivos de fitness al proporcionar un entrenamiento dirigido para piernas y
gluteos y asi mismo que sea eficiente, al proporcionar un entrenamiento rapido que se puede
realizar en poco tiempo y enfocado en los musculos objetivo.

Por otra parte, se contemplan las siguientes necesidades actuales a cubrir en el cliente:

e Cdémodo: Que sea portatil y se puede usar en casa 0 mientras viaja
e Duradero: Fabricado con materiales de alta calidad que duraran afios

e Elegante: A la moda y refleja el estilo personal del cliente
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A su vez se evaluara la viabilidad del plan de negocio a través de la medicion de la
receptividad de los clientes potenciales hacia las caracteristicas y especificaciones del
accesorio deportivo. se tendra en cuenta principalmente qué tan atractivos encuentran los
clientes potenciales las caracteristicas y especificaciones del producto ofrecido, confirmar si el
producto propuesto realmente satisface una necesidad o resuelve un problema del mercado
objetivo y por ultimo cuantificar el nimero de clientes potenciales que estarian dispuestos a

utilizar el producto y pagar por él.

Objetivos
Tras conocer la problematica y la estrategia para poder darle solucién se describe a
continuaciéon cada uno de los objetivos con el fin de poder llevar a cabo el plan de negocio para
la creacion de la empresa de accesorios deportivos LBA. Entre los objetivos se contemplan
temas financieros, centralizacion en el cliente como base fundamental y principal aliado quien
le dara vida a la creacion de la empresa LBA a través de su producto estrella del accesorio

deportivo para el tren inferior.

Objetivo General
Demostrar la viabilidad de la propuesta empresarial LBA enfocada en accesorios deportivos

y planes de entrenamiento, para el desarrollo muscular de manera efectiva en tiempo récord.

Objetivos especificos

* Determinar la viabilidad desde estrategias de mercadeo, estrategias publicitarias,
encuestas e identificacion de la poblacién objetivo.

* Definir la viabilidad técnica de la construccion de los accesorios deportivos de una manera
segura y confiable.

* Precisar la viabilidad desde lo organizacional y legal de la propuesta empresarial LBA.

* Analizar la viabilidad Financiera del modelo de negocio

* Diagnosticar la viabilidad desde el marco actual de sostenibilidad.
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Propuesta de Valor

Se requiere ahora dentro del plan de creacion de la empresa LBA comprender y disefiar la
propuesta de valor, que sea sélida y efectiva para el cliente, estando centrado en conocer las
tareas que intentan realizar durante las practicas deportivas y alcanzar los objetivos
personales, validar las frustraciones y desafios como tiempo para alcanzar resultados y
finalmente las ganancias o deseos como el desarrollo muscular localizado. El lienzo de la
Propuesta de Valor es una herramienta estratégica que ayuda a las empresas a definir y
visualizar el valor Gnico que sus productos o servicios ofrecen a los clientes. Permite identificar
claramente como una oferta satisface las necesidades y resuelve los problemas de los clientes,
destacando los beneficios y diferenciadores clave. Este enfoque facilita la alineacién de las
estrategias de marketing y desarrollo de productos con las expectativas del mercado,
mejorando la propuesta de valor y fortaleciendo la posicién competitiva de la empresa
(Osterwalder et al., 2014). A continuacién se mostrara el lienzo de propuesta de valor (Ver
Figura 4), con el cual se puede comenzar a identificar, disefiar y comunicar claramente el valor
Unico del producto que proveera la empresa LBA a sus clientes; esto ayudara a comprender
mejor las necesidades y deseos de los clientes, lograr cumplir con sus objetivos diferenciarse y
responder estratégicamente frente a la competencia y mercados, y alinear la oferta con las
expectativas del mercado, lo cual facilitara el desarrollo de estrategias efectivas de marketing y

ventas para generar valor a los stakeholders.
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Figura 4

Lienzo Propuesta de Valor de la Empresa LBA
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Nota. Elaboracién propia.

Propuesta de valor

Accesorio deportivo innovador para apoyar el desarrollo efectivo de piernas y gliteos
con resultados en tiempo récord. Esta propuesta de valor impactara a cualquier disciplina
deportiva en la que se requiera mantener el incremento en masa muscular, estabilidad del core,
alcanzando resultados visibles en el menor tiempo posible.

Relacionamiento

Se han identificado los clientes potenciales del accesorio deportivo, por lo tanto, un
acercamiento y un seguimiento de su fidelizacion a través de canales virtuales seran de gran
ayuda para mantenerse en contacto, ver las posibles necesidades nuevas e ir de la mano

trabajando para una version mejorada del accesorio. Tanto la calidad, la confiabilidad como el
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uso en gimnasios como clientes grandes y principales, seran de mucha importancia en cuanto
al relacionamiento més cercano y de manera presencial.

Segmento Clientes

A nivel de segmentacion del mercado, se tienen compradores de todas las edades,
géneros, razas, estratos sociales y paises en donde la Unica condicidn es que estos clientes
tengan como habito el ejercicio fisico en las vidas o estén iniciando con alguna préactica
deportiva o de actividad de esfuerzo. La vida saludable y alimentacién sana es un segmento
gue se mantienen en auge a nivel mundial.

Los accesorios innovadores de entrenamiento para piernas y gliteos (producto estrella),
abdominales, brazos y espalda son la solucién definitiva para fortalecer el cuerpo de manera
efectiva, rapida y segura. Con disefios ergondmicos, escalables en peso, practicos, seguros y
ajustables, brindan resultados efectivos y comprobados, optimizando el tiempo de los
entrenamientos por la focalizacion en los musculos objetivo. Todos los accesorios cuentan con
una alta durabilidad ya que contienen materiales de alta calidad, virtualmente irrompibles y muy
superiores a los productos encontrados en la competencia en cuanto a costos, portabilidad,
tamafio y ajuste principalmente, sus disefios estan enfocados en la seguridad y la comodidad
del usuario. Una vez utilizados pasaran a ser parte primordial de los entrenamientos enfocados
en la ganancia de masa muscular, principalmente en el tren inferior.

Por otro lado, la empresa LBA a través de su accesorio deportivo estrella para el desarrollo
muscular efectivo, esta disefiado para satisfacer una amplia gama de necesidades del cliente,
enfocandose en mejorar tanto la salud fisica como mental. Se destaca por su practicidad,
efectividad, seguridad, y durabilidad. Ademas, esta pensado para ser econémico y comodo, lo
cual alivia muchos de los dolores tipicos asociados con productos similares que no son
escalables, ergonémicos o efectivos. Este andlisis exhaustivo refleja una comprension profunda

del cliente objetivo y asegura que el producto ofrecido no solo cumple con las expectativas,
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sino que también supera muchos de los problemas comunes en la industria de accesorios

deportivos. Entre los productos sustitutos se encuentran los siguientes:

Bandas de resistencia: Son versatiles y econdmicas, se pueden usar para realizar una
variedad de ejercicios para el tren inferior, como sentadillas, zancadas, desplantes y
gluteos. Vienen en diferentes niveles de resistencia para progresar gradualmente.
Kettlebells: Permiten realizar ejercicios compuestos que trabajan varios grupos
musculares a la vez, ideales para desarrollar fuerza, potencia y resistencia. Se pueden
usar para realizar ejercicios como swings, sentadillas con kettlebell y peso muerto
rumano.

Balon de estabilidad: Es un accesorio versatil que se puede usar para realizar una
variedad de ejercicios para el tren inferior y el core, se puede usar para realizar
ejercicios como sentadillas en baldn, elevaciones de cadera y puentes de gllteos.
Disco deslizante: Es un accesorio econémico y portatil que se puede usar para realizar
una variedad de ejercicios para el tren inferior. Se puede usar para realizar ejercicios
como desplantes con disco deslizante, zancadas con disco deslizante y elevaciones de
talon.

Peso Corporal: No requiere ningun equipo adicional. Se puede usar para realizar una
variedad de ejercicios para el tren inferior, como sentadillas, zancadas, desplantes y
elevaciones de pantorrillas. Es una excelente opcidn para principiantes o personas que
entrenan en casa.

Tobilleras lastradas: Afiaden peso adicional a tus ejercicios para aumentar la
intensidad, ideales para desarrollar fuerza y potencia. Se pueden usar para realizar

ejercicios como caminar, correr y subir escaleras.
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o Plataforma vibratoria: Se utiliza para realizar ejercicios de vibraciéon que pueden
ayudar a mejorar la fuerza, la flexibilidad y la circulacién. Es una buena opcién para
personas que se recuperan de una lesién o que tienen problemas articulares.

e Maguinas de gimnasio: Hay una variedad de maquinas de gimnasio que se pueden
usar para entrenar el tren inferior, algunas de las maquinas mas populares incluyen la
prensa de piernas, la extension de piernas, la flexién de piernas y la maquina de
gluteos. Las maquinas de gimnasio pueden ser una buena opcion para personas que
guieren aislar grupos musculares especificos o que tienen limitaciones de movimiento.

¢ TRX: Es un sistema de entrenamiento en suspension que utiliza tu propio peso corporal
para realizar una variedad de ejercicios. Se puede realizar ejercicios como sentadillas
TRX, zancadas TRX y desplantes TRX.

e Bosu: es una plataforma de entrenamiento inestable que se puede usar para realizar
una variedad de ejercicios para el tren inferior y el core. Se puede realizar ejercicios
como sentadillas en Bosu, desplantes en Bosu y elevaciones de pantorrillas en Bosu.

o Plataforma elevadora: Es un accesorio simple que se puede usar para aumentar la
dificultad de algunos ejercicios para el tren inferior. Se Puede usar para realizar
ejercicios como sentadillas con plataforma, zancadas con plataforma y peso muerto con

plataforma.

A continuacion, se detallan los perfiles de clientes que podrian utilizar y beneficiarse de este
producto estrella comercializado por la empresa LBA:
e Personas interesadas en el fithess y la salud: Deportistas aficionados y profesionales
gue buscan mejorar su rendimiento fisico y fortalecer su musculatura al igual que los
entusiastas del fithess que regularmente realizan ejercicios y buscan nuevos métodos

para mantenerse en forma y mejorar su salud general.
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e Personas que buscan un estilo de vida saludable: Individuos conscientes de su salud
y que priorizan el bienestar fisico y mental, y buscan herramientas que los ayuden a
mantener una vida activa y equilibrada, y los adultos mayores quienes desean mantener
su movilidad, fuerza y equilibrio a medida que envejecen, mejorando su calidad de vida.

e Personas con limitaciones de tiempo o movilidad: profesionales ocupados con
agendas apretadas que necesitan soluciones de ejercicio que puedan realizar en
cualquier momento y lugar. También aplica para las personas que trabajan desde casa
gue buscan alternativas practicas para ejercitarse sin necesidad de asistir a un gimnasio.

e Rehabilitacién y recuperacion: Pacientes en programas de rehabilitacion que estan en
proceso de recuperacion de lesiones y requieren equipos seguros y efectivos para su
rehabilitacion muscular y terapeutas fisicos o profesionales de la salud que buscan
herramientas efectivas para ayudar a sus pacientes a recuperar fuerza y movilidad.

e Amantes del deporte al aire libre y viajes: Aventureros y viajeros que necesitan
equipos portatiles y versatiles para mantenerse en forma mientras estdn en movimiento y
los entusiastas de actividades al aire libre que disfrutan de actividades como
senderismo, camping, y otras actividades al aire libre y desean un equipo que pueda
acompanarlos en sus aventuras.

e Personas que buscan mejorar su apariencia fisica: Modelos y actores o profesionales
gue requieren mantener una figura estilizada y tonificada como parte de su trabajo y
personas que buscan perder peso o tonificar su cuerpo y requieren herramientas

efectivas para desarrollar piernas y glateos, y mejorar su postura y estabilidad.

Naturaleza del Proyecto
En esta seccion se va a analizar lo correspondiente a la idea del negocio en si, el modelo de

sostenibilidad de inicio a fin y los objetivos empresariales entre otros.
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Origen o fuente de laidea de negocio

La idea de negocio surge de la creciente demanda de soluciones innovadoras en el
desarrollo muscular del tren inferior. Segun Heukamp (2022), la inspiracion proviene de
identificar una necesidad en el mercado de herramientas efectivas para mejorar los
entrenamientos del tren inferior. Ademas, se toman en cuenta las experiencias personales, al
enfrentar desafios similares en la busqueda de accesorios efectivos para fortalecer el tren
inferior durante las propias rutinas de entrenamiento. Por ello la empresa de accesorios
deportivos LBA nace para suplir dichas necesidades a los potenciales clientes cada vez mas en

aumento y amantes de la vida saludable, el fithess y las buenas posturas y estética en general.

Descripcion del modelo de negocio

El modelo de negocio se centra en el disefio y la distribucion de un accesorio deportivo
innovador destinado a optimizar el desarrollo muscular del tren inferior. El modelo enfatiza la
innovacioén del producto y enfoques centrados en el cliente. EI modelo de negocio se sustenta
en la venta directa del accesorio deportivo a través de una plataforma de comercio electrénico
propia, asi como en alianzas estratégicas con distribuidores especializados en articulos
deportivos. Ademas, se contempla la posibilidad de ofrecer servicios de asesoramiento
personalizado a los clientes, con el fin de maximizar los beneficios del producto. El enfoque
principal del modelo de negocio radica en la calidad del producto, la atencion al cliente y la
innovacién continua para adaptarse a las necesidades cambiantes del mercado.

El lienzo de modelo de negocio sostenible es una herramienta utilizada para disefar y
evaluar modelos de negocio que integren sostenibilidad econdmica, social y ambiental. Ayuda a
las empresas a identificar y planificar estrategias que no solo generen beneficios financieros,
sino que también tengan un impacto positivo en la sociedad y el medio ambiente. Este enfoque

permite a las empresas desarrollar practicas responsables y sostenibles, alineandose con las
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expectativas de los consumidores y regulaciones actuales, y contribuyendo al bienestar a largo

plazo de todas las partes interesadas (Joyce & Paquin, 2016).

Para asegurar la viabilidad del accesorio deportivo en el mercado se requiere evaluar temas

de demanda e interés genuino de los consumidores garantizando que el producto tenga un

potencial real. Se debe evaluar igualmente la estrategia de marketing, a los aliados clave,

analizar el segmento del cliente, las materias primas, los costos sociales y ambientales y para

ello se utiliza el siguiente Modelo de Negocio (ver Figura 5):

Figura 5

Modelo de Negocio Sostenible de la empresa LBA
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e Aliados clave: Al realizar el analisis de los aliados claves se pueden observar los
siguientes potenciales aliados para LBA como son los Gobiernos, clientes,
Proveedores, Stakeholders y Empleados.

Pudiendo observar que los proveedores son los aliados claves principales, por lo tanto, la
calidad de los materiales e insumos entregados desempefian un papel crucial ya que permitiran
la produccion de los accesorios deportivos perdurables en el tiempo y con la resistencia
adecuada para su utilizacion con el minimo de reclamos por baja de calidad. La fidelizacion y
venta al cliente estaran sujetas a esta caracteristica primordial en su satisfaccion. Por otro lado,
es también muy importante la disponibilidad, ubicacién geografica y precios de dichos
proveedores tanto de cuero como de acero en pro de asegurar la cadena de produccién del
accesorio deportivo, por lo que es fundamental evaluarlos y asegurar la confiabilidad de las
materias primas.

e Actividades y procesos: Entre las principales actividades y procesos que se logran
identificar en el modelo de negocio se encuentra el tema de los disefios previos para
la construccion del accesorio deportivo y para su registro de patentes con el fin
proteger su fabricacion sin autorizacion, también se puede observar el factor de
manejo de licencias e importaciones de las materias primas, todo lo referente al
embalaje del producto siempre pensando en materiales biodegradables y sostenibles
en el tiempo, el desarrollo de los videos y catalogos de la utilizacion del accesorio y
los ejercicios clave a ser realizados por los clientes. Se manejaran demostraciones
en centros de ventas de gran afluencia a través de stands en la Feria Exposicién de
Bogota (Feria de la Salud, Feria del Hogar) para el tema de las ventas y lanzamiento.

e Relacionamiento: Se han identificado los clientes potenciales del accesorio
deportivo, por lo tanto, un acercamiento, un seguimiento de su fidelizacién a través

de canales virtuales sera de gran ayuda para mantenerse en contacto, ver las
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posibles necesidades nuevas e ir de la mano trabajando para una versién mejorada
del accesorio. Tanto la calidad, la confiabilidad como el uso en gimnasios como
clientes grandes y principales, seran de mucha importancia en cuanto al
relacionamiento mas cercano y de manera presencial.

e Segmento Clientes: A nivel de segmentacion del mercado, se tienen compradores
de todas las edades, géneros, razas, estratos sociales y paises en donde la Unica
condicion es que estos clientes tengan como habito el ejercicio fisico en las vidas o
estén iniciando con alguna préctica deportiva o de actividad de esfuerzo. La vida
saludable y alimentacién sana es un segmento que se mantienen en auge a nivel
mundial.

e Recursos: Se cuenta con recursos suficientes para producir los accesorios
deportivos que suplan a todos los gimnasios a nivel nacional. El hierro, el acero, el
caucho y el cuero son materiales que a la fecha no presentan ninguna barrera en
cuanto a extraccion del mineral de hierro y carbdn para su produccién, de la misma
manera se tiene disponibilidad de cuero en el mercado, lo Gnico que puede llegar a
ser contraproducente es por la mala publicidad que lleguen a hacer los animalistas
para ello existe un material sustituto como lo es la fibra sintética de alta resistencia y
durabilidad. Con relacién al caucho se puede considerar de alguna manera
sostenible al utilizar las llantas viejas de los automoviles. Los materiales se pueden
inicialmente comprar en mercados locales para fortalecer la economia nacional.

e Productos y servicios: La fabricacién se llevara a cabo de manera manual,
ensamblando las partes predisefiadas y provistas por los proveedores con las
especificaciones técnicas. Se procedera al tema del embalaje para poder entregarlo

con sellos de garantia. Toda la informacién del producto como niumero de patente
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estara impresa en la caja, links de videos, manual de instrucciones y seguimiento del
producto y evolucion por redes sociales.

¢ Canales: A nivel estratégico el producto estara disponible a nivel nacional
inicialmente, con ventas puerta a puerta a cadenas de gimnasios, gimnasios locales,
también a través de ligas deportivas como lo son boxeo, baloncesto, futbol, voleibol,
atletismo, patinaje y ciclismo, clubes de fatbol, ventas por internet a través del propio
sitio web, por Amazon, Facebook, X e Instagram.

e Costos Ambientales: En cuanto al plan de continuidad del negocio se manejaran
buenas practicas de continuidad para la sostenibilidad del medioambiente, entre las
caracteristicas del accesorio deportivo se incluirda que no contiene partes de ningun
animal y que para su uso no se requiere de ninguna fuente de energia,
adicionalmente el caucho sera parte de material reciclable de las llantas de los
vehiculos. Ademas, el ensamble del accesorio no afectara la huella de carbono en el
mundo debido a que este no se realizara a través de maquinaria especializada sino
de manera manual.

e Costos: Dentro del andlisis de costos se identifica de primera mano los temas de
compra de los suministros, el ensamble manual incluyendo los temas relacionados a
la soldadura, el empaque, el almacenamiento y la venta. Para todo se requiere un
Unico disefio técnico y su patente, costos del sitio web, bases de datos y software
para el sistema de ventas, el transporte para la venta en sitio del cara a cara y temas
de publicidad y propaganda en ferias de flujo masivo.

e Costos sociales: Se utilizard ensamble manual, publicidad virtual y empaques
reciclables con muy poca contaminacién visual.

e Beneficios Ambientales: El accesorio en mas del 90% de las partes es totalmente

reciclable.
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¢ Ingresos: Estos se veran reflejados exclusivamente en la venta directa del accesorio
deportivo. No se contempla mantenimiento ni soporte del accesorio sino solamente
cambio por garantia de 1 afio.

e Beneficios Sociales: El beneficio para la comunidad involucra una mejor salud, el
deseo por realizar y mantener actividades diarias fisicas, el incremento de la masa
muscular, la autoestima, mejora en la salud mental, mejorar los habitos saludables a
la poblacién en general. EI 10% de las utilidades seran donadas a Fundaciones para

la investigacién contra el Cancer de Seno.

Objetivos empresariales

Los objetivos empresariales son la piedra angular del éxito de cualquier negocio. Son el
norte que guia las acciones de la empresa y le permite enfocar sus recursos y esfuerzos hacia
el logro de un fin comin, dado que proporcionan direccion y enfoque, motivan a los empleados,
mejoran la toma de decisiones, ayudan a medir el progreso, fomentan la innovacion y atraen
socios inversionistas.

Objetivos Empresariales a corto plazo

Los objetivos empresariales incluyen penetrar en el mercado, establecer reconocimiento de
marca y ampliar la oferta de productos. Basado en el analisis de mercado estos objetivos son
alcanzables dentro de los plazos establecidos. Los objetivos empresariales incluyen, a corto
plazo, el lanzamiento exitoso del producto en el mercado y la captacion de una base sélida de
clientes.

Objetivos Empresariales a mediano plazo

A mediano plazo, se busca consolidar la marca y expandir la presencia en mercados

regionales.
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Objetivos Empresariales a largo plazo
A largo plazo, el objetivo es posicionarse como lider en el segmento de accesorios
deportivos para el desarrollo muscular del tren inferior y superior, a través de la introduccion de

nuevas lineas de productos y la expansion a nivel internacional de la empresa LBA.

Descripcion de Productos o Servicios

Se ofrece un accesorio deportivo innovador disefiado para optimizar el desarrollo muscular
del tren inferior. El accesorio incorpora tecnologia avanzada y disefio ergonémico para mejorar
la efectividad del entrenamiento. Se trata de un dispositivo ergondmico y ajustable que permite
realizar una amplia variedad de ejercicios, desde sentadillas hasta estiramientos como clave
principal del crecimiento muscular al mantener bajo tension y tiempo una carga considerable,
con el objetivo de fortalecer los musculos de las piernas y de los gluteos, mejorar la estabilidad
y el equilibrio del usuario. Ademas, se ofrecera un servicio de asesoramiento personalizado

para garantizar que los clientes obtengan el maximo beneficio de su uso.

Nombre, Tamafio y Ubicacién de la Empresa

El nombre de la empresa es LBA, es de un tamafio inicialmente pequefia y se encontrara
ubicada en la ciudad de Bogota como sede principal. La ubicacion es estratégica ya que
proporciona acceso a instalaciones de proveedores, fabricacién y mercados objetivos de
manera oportuna, rapida y eficaz.

Equipo de Trabajo

El equipo esta conformado por una persona con experiencia en disefio industrial, otra en
ensamble experto en entrenamiento deportivo y otra en marketing, quienes han contribuido
significativamente al desarrollo y la validacion del producto. El equipo posee las habilidades y

experiencia necesarias para llevar adelante el negocio con éxito.
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Estado Actual del Negocio

Actualmente, el accesorio se encuentra en la fase de desarrollo, enfocandose en el disefio
del producto y pruebas de prototipos. Se han alcanzado hitos significativos en el desarrollo del
producto y la investigacion de mercado. En la actualidad, se encuentra en la etapa final de
desarrollo del producto, luego de un proceso de investigacion, disefio y pruebas de prototipos.
Se ha realizado un analisis de mercado detallado para identificar oportunidades y
competidores, lo que ha permitido ajustar la propuesta de valor y la estrategia de

comercializacion.

Potencial del Mercado en Cifras

Se estima que el mercado de accesorios deportivos para el desarrollo muscular del tren
inferior tiene un valor aproximado de 500 millones de délares anuales en Norte América. Se
proyecta un crecimiento anual del 10% en los préximos cinco afios, impulsado por la creciente

conciencia sobre la importancia del ejercicio fisico y la salud en la sociedad actual.

Ventajas Competitivas del Producto

El accesorio deportivo ofrece caracteristicas Unicas como niveles de resistencia de pesos
ajustables. Basado en el andlisis competitivo de Raez et al., (2021), estas caracteristicas
proporcionan una ventaja competitiva en el mercado. Se distingue por su disefio innovador, su
versatilidad y su calidad superior en comparacion con otros productos similares en el mercado.
Ademas, se ofrece un servicio de asesoramiento personalizado a los clientes, lo que les
permite obtener recomendaciones personalizadas para maximizar los beneficios del producto
en sus rutinas de entrenamiento.

Resumen de las Inversiones Requeridas

Se requiere una inversion inicial de COP 10 millones para llevar a cabo el plan inicial el cual
contempla el desarrollo del producto, marketing y distribucién. Se estima que estas inversiones

generaran un retorno del 20% en el primer afio de operacion y solamente impactando una parte
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menor al 2% del mercado objetivo. Si el producto tiene la acogida esperada se puede hablar de
disparar la produccién de dicho accesorio para abarcar los mercados nacionales en menos de

6 meses.

Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Las proyecciones de ventas se espera que muestren un crecimiento constante, con la
rentabilidad esperada dentro del primer trimestre de operacidn. Se proyecta anticipar cubrir una
parte significativa del mercado en los primeros afios de operacion y alcanzar ventas superiores
a los 1300 millones COP en el primer afio de operacién, con un crecimiento anual del 15% en
los siguientes afios. En términos de rentabilidad, se espera alcanzar el punto de equilibrio en el
primer afio y generar ganancias netas superiores a los 1.400.000 millones COP en el quinto
afio.

Basado en las tendencias y el tamafio del crecimiento del mercado, se espera que la
demanda de accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y glateos crezca a una tasa
anual compuesta (CAGR) del 7,5% de 2021 a 2026. Esto significa que se espera que el
mercado global mundial tenga un valor de USD 45.000 millones para 2026, lo que muestra que

no se estaria alcanzando ni el 1% de ese gran mercado en furor.

Conclusiones Financieras y Evaluaciéon de Viabilidad

El andlisis financiero sugiere que el negocio es viable, con un fuerte potencial de
rentabilidad. Las proyecciones financieras son realistas y estan alineadas con los objetivos
estratégicos y con valores minimos para poder iniciar e impactar positivamente a los clientes,
todo sin arriesgar un capital semilla significativo. El producto es viable y presenta un potencial
de rentabilidad a largo plazo. Se estima que el periodo de retorno de la inversion sea de tres
afios, lo que representa un nivel aceptable de riesgo para los inversionistas. Ademas, se ha
realizado una evaluacion de viabilidad que confirma la solidez del modelo de negocio y la

capacidad para competir en este mercado en crecimiento constante a nivel mundial.
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Anélisis del Sector

El uso de los accesorios deportivos a nivel mundial ha experimentado un crecimiento
significativo, impulsado por el aumento de la conciencia sobre la salud y el fitness, asi como por
la popularidad de los deportes y las actividades al aire libre. La demanda de accesorios como
ropa deportiva, calzado, dispositivos de seguimiento de actividad fisica, y equipos de
entrenamiento ha aumentado, reflejando una tendencia hacia un estilo de vida més activo y
saludable. Ademas, las innovaciones tecnoldgicas y el marketing digital han jugado un papel
crucial en la expansion de este mercado, facilitando el acceso y personalizacion de los
productos (Grand View Research, 2021).

Cada dia mas las personas se encuentran mas interesadas en el desarrollo muscular
principalmente a través de ejercicio para las piernas, abdominales y gliteos todo. La
importancia del ejercicio fisico para la salud es indispensable en estos tiempos de vida
saludable, cuando se tienen mas cobertura a centros de entrenamientos deportivos desde
gimnasios hasta polideportivos para practicar cualquier deporte. Desde muy temprana edad los
padres de familia involucran a los hijos a practicar alguna disciplina deportiva, esto para
comenzar a crear el habito y amor hacia el deporte, hacia una vida mas sana y alejada de los
vicios en general. EI mercado actual es altamente competitivo y se mantiene en constante
crecimiento y evolucion. El sector del deporte y del fitness ha tenido un crecimiento constante
en los ultimos afios. Segun el informe del Valcacer-Torrente et al. (2022) sobre tendencias
deportivas para el afio 2022, el entrenamiento de fuerza y resistencia sigue siendo una
tendencia popular. Esto sugiere una gran oportunidad para la creacion del nuevo accesorio de
desarrollo muscular.

El macroentorno econémico de Colombia, con sus variables fluctuantes como la inflacion, la

tasa de cambio y el crecimiento econdémico, ejerce una influencia significativa, tanto positiva
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como negativa sobre la iniciativa y el sector de los accesorios deportivos. Como influencias
positivas se puede observar que con un mayor poder adquisitivo por un crecimiento econémico
sélido y con una inflacién controlada, los consumidores al tener méas dinero disponible para
gastar en bienes y servicios podrian destinar parte de ello a la adquisicion del accesorio
deportivo. Esto puede impulsar la demanda y generar mayores oportunidades de negocio. Por
otro lado, con la devaluacion de la moneda al tener una tasa de cambio desfavorable, puede
hacer que los productos importados necesarios sean mas costosos, incentivando la produccion
nacional del accesorio deportivo. Esto puede beneficiar a las empresas locales como
proveedores de los insumos y fomentar la competitividad. Al existir un mayor interés por la
salud y el deporte dia a dia, las personas suelen buscar actividades que les permitan relajarse
y cuidar su salud. El deporte se convierte en una alternativa atractiva, lo que puede impulsar la
demanda del accesorio deportivo.

Como influencias negativas en este macroentorno econémico se puede observar que con la
reduccion del poder adquisitivo, dado por una alta inflacion y un des aceleramiento econémico,
los consumidores tendran menos dinero disponible para invertir, lo que puede reducir la
demanda de los productos no esenciales como el accesorio deportivo. El aumento de los
costos de produccion, por una devaluacion de la moneda puede encarecer l0os insumos
importados necesarios para la produccion del accesorio deportivo, lo que puede reducir el
margen del beneficio. Otra influencia negativa se puede presentar al existir una mayor
competencia, dado que, en un entorno econodmico dificil, las empresas pueden recurrir a
estrategias agresivas para ganar cuota de mercado, lo que puede intensificar un ambiente de
supervivencia al reducir los precios al maximo para ganar mercado, pero impactando la
rentabilidad. A nivel bancario las dificultades para acceder a créditos, las altas tasas de interés
y las mayores exigencias de las entidades financieras pueden dificultar el acceso al dinero para

las empresas del sector, lo que puede limitar la capacidad de inversién y crecimiento.
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Su poblacién se caracteriza por ser personas jévenes hasta personas adultas quienes
encuentran en la actividad deportiva, algo necesario en las vidas y que trae beneficios a su
salud no solamente fisica sino también mental. Los consumidores buscan soluciones efectivas
y convenientes con el fin de alcanzar las metas de acondicionamiento fisico. Existe una
oportunidad para ayudar a los deportistas a no solamente lograr realizar la actividad diaria con
poca o casi nula ganancia muscular, sino con ganancias significativas a corto plazo, mediante
la utilizacion del accesorio deportivo, trae consigo la estimulacién del mercado por si solo, es
Unicamente ponerlo a disposicion en cualquier pais del mundo.

A nivel de competencia solamente existen accesorios con funciones similares, pero carecen
del escalamiento en peso, el cual es indispensable para lograr resultados visibles en poco
tiempo. Adicionalmente no son comodos de portar y los costos son muy elevados para el
beneficio que entregado. El mercado esté repleto de productos como pesas, bandas de
resistencia y maquinas de gimnasio, aln existe cabida para la innovacion. Entre productos
similares que se encuentran en el mercado se puede hablar de las bandas de resistencia
utilizadas para entrenamiento de fuerza, pero con muy poca efectividad en cuanto a desarrollo
muscular se refiere, incluso las que cuentan con mayor nivel de resistencia; se usan para
trabajo en piernas, gluteos y abdominales.

Las maquinas creadas para trabajo de fuerza con peso incremental hoy en dia muy
populares como la de sentadillas, prensa, extension de piernas y la de abdominales, a pesar de
ser efectivas son muy costosas, ocupan mucho espacio y se corre el riesgo de sufrir lesiones al
utilizarlas. Las pelotas de ejercicio son muy Utiles para fortalecimiento del core y mejora del
equilibrio y estabilidad en general, ya que se involucran los musculos abdominales y los gluteos
durante su utilizacion, estas vienen en varios tamafios y resistencias. Asociarse con
entrenadores personales, con youtubers, clubes deportivos, gimnasios y deportistas famosos

ayuda a aumentar la popularidad del producto y la seguridad del accesorio.
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Los requerimientos de los consumidores cambian al orden del dia, dando lugar a una
adaptacion agil y constante en cuanto a las ultimas tendencias del entrenamiento muscular. La
fabricacion, distribucion y venta del accesorio, puede estar sujeto a estandares de seguridad

gue deben ser acogidos con rigurosidad.

Andlisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta utilizada en el ambito empresarial y de planificacion
estratégica para evaluar el entorno externo en el que opera una organizacion. Sirve para
identificar y comprender los factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales
y legales que pueden afectar a la empresa y su industria. Al analizar estos factores, las
empresas pueden anticipar posibles cambios y tendencias en su entorno operativo, identificar
oportunidades y amenazas, y ajustar su estrategia empresarial de manera proactiva para
aprovechar al maximo las condiciones del mercado (Johnson et al., 2017).

A través de esta herramienta (Ver Figura 6) se analiza el entorno externo en el que operara
la nueva compaiiia creadora del nuevo accesorio deportivo fabricado en hierro, acero y cuero
principalmente para el desarrollo muscular de piernas y gliteos; este analisis es vital con el fin
de vislumbrar el entorno externo y las diferentes influencias que pueden ayudar a acercarse

aln mas al éxito de este producto:
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Figura 6

Andlisis PESTEL

ANALISIS PESTEL
Politicay Legal  Econdmica  Social

« Inflacién, tasas de interés y estabilidad
econémica

* Fluctuaciones econdmicas

« Poder adquisitivo de los consumidores

« Salud de la economia, el PIB, la tasa de

« Preferenciasy actitudes del
consumidor

+ Cultura deportiva activa y
apasionada

« Tendencias en bienestar y fitness

« Disposicién a invertir en equipos y en
el accesorio deportivo

« Poblacién joven y en aumento

« Percepcion de la belleza y bienestar

« Interés general en la estética a nivel
nacional

Ecologico

* Lasostenibilidad y uso de materiales
ecoldgicos

* Regulaciones gubernamentales

« Fabricacién y comercializacién accesorio deportivo

« Politicas comerciales e impuestos

« Normas de seguridad y calidad de cumplimiento
mandatorio

« Politica fiscal nacional impacto costos produccién
comercializacién

« Tasasde impuestos, gravamenes y aranceles impacto
rentabilidad

Tecnoldgica

» Facilidades para el disefio
« Experimentar con distintos materiales
« Accesorio deportivo mas funcional y de mejor

desempleo y la inflacion
+ Economia abierta
« Cambios en los precios de los materiales
* Nuevos competidores
« Estructura de costos tanto fijos como variables

calidad « No uso de energias en su utilizacion
» Comercio electrénico + Respeto del medio ambiente
* Venta en linea del accesorio * Lasostenibilidad es un tema clave en
» Diversidad de aplicaciones y dispositivos moviles industria del deporte
« Impresion 3D: personalizacién , prototipado, * Responsabilidad social

nuevos disefios y produccién « Compromiso con la sostenibilidad

* Utilizar materiales reciclables
« Empagques ecoldgicos

Nota. Elaboracion propia.

Del posterior analisis PESTEL se analiza cada uno de los factores a saber:

Factores Politicos

Los factores politicos pueden incluir regulaciones gubernamentales, politicas comerciales e
impuestos que pueden impactar en cuanto a la fabricacion y a la comercializacion del accesorio
deportivo para el desarrollo muscular. De acuerdo con el libro "Estrategia Competitiva: Técnicas
para el Analisis de las Industrias y la Competencia” de Porter (2025), las regulaciones
gubernamentales pueden tener influencia en lo que se refiera a costos y requerimientos legales
para la fabricaciéon del accesorio. Existen normas de seguridad y calidad de cumplimiento
mandatorio para garantizar la seguridad de los consumidores. La politica fiscal nacional puede
impactar costos de produccion y comercializacion. Fluctuaciones en tasas de impuestos,
gravamenes y aranceles pueden afectar la rentabilidad.

Los impuestos sobre la importacién de las materias primas como las fibras de carbono

pueden aumentar los costos finales del accesorio deportivo. La politica nacional puede ofrecer
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oportunidades de incentivos fiscales, financiamiento, asesorias y capacitacion en el
emprendimiento. Para la expansion en mercados internacionales se debe conocer muy bien las
politicas y acuerdos comerciales, tanto como las regulaciones de exportacion, el accesorio
deportivo podria beneficiarse de politicas que faciliten la exportacion a otros paises y seria
priorizado como estrategia de expansion. La incertidumbre econdmica, social y politica actual
en el pais puede afectar negativamente la confianza principalmente de los inversores, quienes
al no contar con un clima de negocios mas positivo simplemente no inyectarian el capital
necesario para crecer a corto plazo.

Desplegar capacitaciones técnicas a personas de bajos recursos puede potencializar
politicas que fomentan la educacion y a su vez proveer empleados capacitados para la
fabricacién y comercializacién del accesorio deportivo.

Promover politicas con un enfoque en la salud y el bienestar puede aumentar la demanda de
este producto.

Factores Econémicos

Circunstancias econ6micas, como inflacion, tasas de interés y estabilidad econémica,
influyen en la demanda y la asequibilidad del producto. Segln la obra “Economia” Samuelson y
Nordhaus (2010), las fluctuaciones econdémicas pueden afectar el poder adquisitivo de los
consumidores y, por lo tanto, la demanda de productos. La salud de la economia, sumando
variables como el PIB, inflacion y la tasa elevada de desempleo, influye directamente en el
poder adquisitivo de los clientes. Una economia estable aumenta la posibilidad de las personas
a invertir en el accesorio deportivo, mientras que una débil reducira enormemente la demanda
hacia el producto que no es de primera necesidad.

Colombia es un pais se muestra abierto a las economias nuevas, la volatilidad del délar
impacta directamente los costos de importacién de materiales y componentes necesarios para

la fabricacion lo cual podria hacer pensar en producirlo en otro pais. Cambios en los precios de
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los materiales como el hierro, acero y cuero utilizados en la fabricacion puede impactar
directamente en los costos de produccién. En tiempos de una bonanza econémica, pueden
nacer nuevos competidores, mientras que, en tiempos de sequia, algunos competidores
existentes pueden simplemente luchar por sobrevivir, esto hace que el emprendimiento nazca
lo mas sencilla posible en cuanto a su estructura de costos tanto fijos como variables. Con una
economia estable es mas probable que los inversores apoyen el emprendimiento en
investigacion y desarrollo, conduciendo incluso a la creacién de un accesorio deportivo
mejorado. Las politicas fiscales actuales del gobierno nacional, como impuestos a las ventas,
pueden influir en el costo del accesorio y directamente en la demanda de dicho articulo. Tasas

impositivas también afectarian el precio a mediano plazo.

Factores Sociales

En "Consumer Behavior" de Schiffman y Wisenblit (2014), se destaca la importancia de
comprender las preferencias y actitudes del consumidor al disefiar estrategias de marketing.
Colombia cuenta con una cultura deportiva activa y apasionada, una tradicion potente en
deportes como el fatbol, el ciclismo, levantamiento de pesas, boxeo, patinaje y atletismo. Esta
cultura se encuentra ya alineada a tener una demanda del accesorio deportivo, esto debido al
interés genuino en mantenerse en buena forma y estado fisico. Las tendencias en bienestar y
fitness son trascendentales, los colombianos valoran dia a dia la salud y el bienestar, fluyendo
naturalmente hacia una mayor disposicion a invertir en equipos y en el accesorio deportivo
destinado al desarrollo muscular de piernas y glateos principalmente.

La existencia de una poblacion joven y en aumento son una base soélida de consumidores
muy cercanos a la consecucién de producto para mejorar su imagen. Los medios, internet y los
Youtuberos (as) malean para vivir en una cultura fitness, la cual estda de moda hasta en las
ubicaciones mas remotas del pais y a través de videos se podra ver la utilizacion y ejercicios a

ser realizados por todos los deportistas. La percepcién de la belleza y el bienestar influyen
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positivamente en la demanda del producto deportivo debido a que ayuda a desarrollar piernas y

gluteos hoy dos areas de interés general en la estética a nivel nacional.

Factores Tecnolégicos

La tecnologia brinda facilidades para el disefio y permite asi experimentar con distintos
materiales logrando obtener un accesorio deportivo mas funcional y de mejor calidad. El uso de
materiales como la fibra de carbono puede mejorar la resistencia y durabilidad del accesorio.
Segun el libro "Estrategia Competitiva: Técnicas para el Analisis de las Industrias y la
Competencia" de Porter (2015), la innovacion en disefio y materiales puede ser una fuente
importante de ventaja competitiva.

El comercio electrénico gracias a la tecnologia permite divulgar a nivel global la publicidad y
llegar incluso hasta la venta en linea del accesorio, con virtualmente todo el publico en general
con la oportunidad de ver las bondades y adquirirlo en linea. Segin Andonov et al. (2021) el
comercio electrénico puede es un motor de crecimiento para las empresas cualquiera sea su
naturaleza. La tecnologia entrega una diversidad de aplicaciones y dispositivos moviles Utiles
para dar seguimiento del estado fisico y de los ejercicios a ser realizados con el accesorio
deportivo. Esto los hace complementarios con estas tecnologias. Un estudio publicado en
"Healthcare Informatics Research" explora la afectacién de las tecnologias de seguimiento para
promover la salud. La tecnologia de impresién 3D permite la personalizacion , prototipado,
nuevos disefios y produccion casi de inmediato del accesorio deportivo acelerando en si el
proceso de desarrollo y reduce considerablemente los costos de produccién. El articulo "The

Factores Ecolégicos

La sostenibilidad y uso de materiales ecoldgicos en la fabricacion del accesorio es facil de
contemplar, incluso el no uso de energias en su utilizacién ya lo hace sostenible por si solo.

Hoy se requieren productos que respeten el medio ambiente durante su ciclo de vida.



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 53
denominada LBA

Kotler y Lee (2005) en su libro "Corporate Social Responsibility: Doing the Most Good for
Your Company and Your Cause" Indica claramente que seguir practicas ecologicas mejora
indudablemente la imagen y la responsabilidad social del emprendimiento. Demostrar
compromiso con la sostenibilidad es clave para ganar la lealtad de los consumidores y para
aportar de manera genuina a un mejor planeta para todos.

La fabricacion y distribucion del accesorio deportivo impacta sobre el ecosistema local en las
etapas de produccion. Cuidar el medioambiente y utilizar materiales reciclables en lo posible
ayudaréa considerablemente al entorno natural en todas las formas. Los empaques ecoldgicos
deben ser tenidos en cuenta durante la comercializacion del accesorio. Productos que
minimicen el desperdicio son los preferidos por los consumidores igualmente a todo aquel que
reduzcan el impacto ambiental.

El emprendimiento puede trabajar de la mano con programas ambientales como parte
también integral en cuanto a responsabilidad social. Los Obijetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS) son un llamado global a la accion para poner fin a la pobreza, proteger el planeta 'y
garantizar que todas las personas gocen de paz y prosperidad para 2030. Sirven como un
marco integral para abordar los desafios sociales, econémicos y ambientales mas urgentes que
enfrenta el mundo.

Los ODS proporcionan una hoja de ruta para la colaboracion entre gobiernos, empresas,
sociedad civil y ciudadanos, orientando los esfuerzos hacia un desarrollo sostenible que sea
inclusivo, equitativo y respetuoso con los limites del planeta. En resumen, los ODS son una
guia para construir un futuro mas prospero y sostenible para todos (Naciones Unidas, 2020). A
nivel de Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), se observan los siguientes que le aplicarian
a la empresa LBA de una manera relevante:

e ODS 3: Salud y bienestar: El uso de accesorios deportivos esta estrechamente

vinculado con la promocion de estilos de vida activos y saludables, lo que contribuye a

mejorar la salud fisica y mental de las personas.
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e ODS 4: Educacion de calidad: El acceso a accesorios deportivos adecuados puede
facilitar la participacién en actividades fisicas y deportivas, promoviendo asi la educacion
fisica y el desarrollo integral de las personas.

e ODS 11: Ciudades y comunidades sostenibles: El fomento del deporte y la actividad
fisica puede contribuir a la creaciéon de comunidades mas saludables y cohesionadas,
ademas de promover el uso sostenible del espacio urbano y de las infraestructuras
deportivas.

e ODS 12: Produccién y consumo responsables: Promover el uso responsable y
duradero de accesorios deportivos, asi como la fabricacién y comercializacion ética de
estos productos, puede ayudar a reducir el impacto ambiental asociado con la

produccién y el consumo excesivo.

Factores Legales

Las regulaciones colombianas promulgan estandares de calidad y seguridad para productos,
incluidos los accesorios deportivos. Hay que garantizar el cumplimiento de las regulaciones
existentes para garantizar bienes seguros para los consumidores. Las leyes de propiedad
intelectual protegen disefios Unicos e innovaciones, dado que este accesorio facilmente podria
ser copiado, se requerira trabajar en patentarlo (USPTO, 2020). La actual estructura
arancelaria y de impuestos en Colombia afecta tanto la produccion tanto como la rentabilidad
del nuevo accesorio. Se debe comprender a fondo las implicaciones fiscales que intervienen.

En cuanto al etiguetado y publicidad existen también ciertas regulaciones que de alguna
manera puede impactar la promocién del accesorio como su comercializacion. A nivel de la
fuerza laboral y adquisicion de talento las leyes laborales del pais regulan las condiciones y la
contratacion de los empleados. Se debe mantener relaciones laborales positivas para asi no

incurrir en sanciones legales.
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Colombia cuenta con proteccién al consumidor, por lo tanto, se debe velar por garantizar la
satisfaccion del cliente para no acarrear posibles problemas legales (Superintendencia de
Industria Comercio, 2021). Los contratos comerciales son basicos para realizar cualquier tipo
de transaccion comercial que implique la implementaciéon del emprendimiento. Se requiere
comprender las actuales leyes contractuales con el fin de llevar a cabo acuerdos comerciales
sélidos y proteccion de los intereses del emprendedor.

A continuacion (Ver Figura 7), se muestra cédmo los distintos factores sociales, tecnolégicos,
econOmicos, ambientales, politicos y legales pueden impactar a LBA y con qué frecuencia de
ocurrencia; este analisis de las variables PESTEL sirve para evaluar cdmo todos estos factores
le estan proporcionando informacién a la empresa LBA en cuanto a poder contar con una vision
integral de los posibles riesgos y oportunidades, facilitando la toma de decisiones estratégicas
informadas, y permitiéndole adaptarse proactivamente a los cambios del entorno
macroecondémico, esto con el fin de mantener su competitividad y sostenibilidad a largo plazo:

El analisis PESTEL no solo se trata de identificar los factores, sino también de comprender
su impacto en la empresa LBA. Esto implica analizar como cada factor puede afectar positiva o
negativamente las diferentes areas del negocio y su probabilidad de ocurrencia; a continuacion,

se muestran los impactos PESTEL para cada uno de sus factores:
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Impacto - variables PESTEL en la empresa LBA
Impacto en la | Probabilidad

Factores

Variables

Descripcién de la variable

Empresa LBA

de Ocurrencia

Bajo

Medio

Alto

Bajo

Medio

Alto

Politicos y Legales

1.Gobierno

Nuevas regulaciones
gubernamentales con mayores
restricciones para la creacidn
de empresa y empleabilidad ad
portas de una nueva reforma
laboral

2.Regulaciones

Posibles restricciones en la
fabricacion y comercializacion
del accesorio deportivo por
temas de monopolios actuales
en las lineas deportivas

3.Impuestos

Nuevas politicas comerciales y
aumento de impuestos a nivel
general sobre las materias
primas importadas

4. Normas

Restricciones en cuanto a
normas de seguridad y calidad
de cumplimiento mandatorio

5.Fisco

Nuevas politicas fiscales
nacionales que impactan los
costos de produccidn y
comercializacidn

6.Aranceles

Tasas de impuestos,
gravamenes y aranceles
impactando la rentabilidad a
corto y mediano plazo
afectando la viabilidad de la
empresa
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Factores

Variables

Descripcién de la variable

Impacto en la
Empresa LBA

Probabilidad

de Ocurrencia

Bajo | Medio | Alto

Bajo | Medio | Alto

1.Inflacién

Aumento de la inflacion, las
tasas de interés afectando
directamente la estabilidad
economica

2. Inestabilidad

Fluctuaciones econdmicas
constantes por la pérdida en
cuanto a la credibilidad del
nuevo gobierno

3. Consumo

Disminucion en los dltimos
afios post pandemia del poder
adguisitivo de las personas

Econdmicos

4. Desempleo

Incremento desmesurado de la
inflacion y el desempleo,
reduciendo el posible consumo
sobre articulos no
indispensables y de lujo

5. Materias primas

Fluctuaciones constantes de los
precios del combustible y del
délar afectando las materias
primas importadas y nacionales

6. Competencia

Posible llegada de
competidores en el mercado

7. Costos

Estructura de costos fijos y
variables fuera de control por la
inestabilidad econdmica y la
posible reforma econémica, de
la salud y laboral.
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Factores

Variables

Descripcién de la variable

Impacto en la
Empresa LBA

Probabilidad
de Ocurrencia

Bajo | Medio | Alto

Bajo | Medio | Alto

Social

1. Gustos

Preferencias y actitudes del
consumidor sobre formas de
vida poco saludable

X

X

2. Cultura

Personas con gustos deportivos
y con la ejecucion de
actividades fisicas de manera
apasionada

3. Tendencia

Grupo de personas enfocadas
. .

cada vez mas al bienestar y al

fitness

4. Capacidad de
Consumo

Disposicion a invertir en
equipos y en accesorios
deportivos para el bienestar
personal

5.Edad dela
poblacién

Incremento de la poblacidn
joven en el pais con gustos
hacia la vida saludable y fit

6. Autoestima

Mayor percepcion de las
personas por el bienestar, por
la estética y por la belleza

Factores

Variables

Descripcién de la variable

Impacto en la
Empresa LBA

Probabilidad
de Ocurrencia

Bajo | Medio | Alto

Bajo | Medio | Alto

Tecnolégicos

1. Innovacién

La tecnologia brinda facilidades
para el disefio y permite asi
experimentar con distintos
materiales logrando obtener un
accesorio deportivo mas
funcional

2. Materias primas

El uso de materiales comao la
fibra de carbono puede mejorar
la resistencia y durabilidad del
accesorio.

3. Comercio
Electrénico

Por medio de la tecnologia es
posible publicitar y vender en
linea el accesorio deportivo

4. Usahilidad

Mavyor facilidad para poder a
traves de aplicaciones y
dispositivos moviles dar
seguimiento del estado fisicoy
de los ejercicios a ser realizados
con el accesorio deportivo

5. Modelamiento

Gracias a la impresidn 3D se
puede personalizar, prototipar
y construir partes claves del
accesorio deportivo de manera
innovadora, sostenible y agil
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Factores

Variables

Descripcién de la variable

Impacto en la
Empresa LBA

Probabilidad
de Ocurrencia

Bajo

Medio

Alto

Bajo

Medio

Alto

Ecolégicos

1. Sostenibilidad

El uso de materiales ecoldgicos
en la fabricacion del accesorio
es facil de contemplar, incluso
el no uso de energias en su
utilizacidn ya lo hace sostenible
por si solo

2. Reciclaje

Las principales partes del
accesorio deportivo respetan el
medio ambiente en todo el
ciclo de vida

3. Piezas de
animales

La utilizacién de partes de
animales en la produccion de
productos se ha visto afectada
por los grupos animalistas,
guienes inducen a través de los
medios de comunicacion el
rechazo a nivel mundial para la
compra de dichos hienes

4, Empaques

Los empaques ecoldgicos
deben ser tenidos en cuenta
durante la comercializacion del
accesorio. Productos que
minimicen el desperdicio son
los preferidos por los
consumidores igualmente
aquellos que reduzcan el
impacto ambiental

5.
Responsabilidad
Social

Trabajar de la mano con
programas ambientales como
parte de su estrategia de
responsabilidad social.

Nota. Elaboracion propia.

De acuerdo al analisis de la Figura 7 se evidencia que el aspecto politico, de gobierno, la

inestabilidad econdémica, contar con un panorama econémico y politico sin rumbo claro, las

tasas de interés de los bancos tan altas, el precio del combustible y menos capacidad

adquisitiva de los colombianos en general y a esto sumandole una probabilidad alta de

ocurrencia, es lo que principalmente afectaria el desarrollo de la empresa de manera efectiva

en los primeros afos de creacion, por lo cual se hace necesario contar con stakeholders con un

musculo financiero fuerte o de otra manera seria a través de créditos financieros en el exterior
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para poder financiar el disefio, la produccion y la venta final del accesorio deportivo. Por otro
lado, las nuevas formas de vida saludable, de bienestar y belleza, la actividad deportiva como
parte integral dentro de los nuevos héabitos en jévenes y adultos, la tecnologia como parte
fundamental para el disefio, publicidad y venta, los materiales nuevos como la fibra de carbono,
hacen del accesorio casi un bien primordial, con el potencial suficiente para ser desarrollado y

vendido en cualquier pais del mundo.

Analisis de Porter

A continuacion, se examinara el posible entorno competitivo al que la compafiia LBA tendra
gue enfrentarse, comprendiendo la dinamica que moldea la industria deportiva y las actividades
fisicas, a nivel de rentabilidad y a la posicion estratégica a la cual se debera llevar; el analisis
de las 5 fuerzas de Porter sirve para evaluar la competitividad proporcionando a la empresa
con una comprension profunda de las dinamicas del mercado y las presiones competitivas, lo
cual es crucial para formular estrategias y planes efectivos que fortalezcan su posicion

competitiva y rentabilidad a mediano y largo plazo (Porter, 2008):
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Figura 8

Las 5 fuerzas de Porter
Las 5 fuerzas de Porter

1. Innovaciones a nivel global
2. Experimentar nuevas ideas e
innovaciones
Nuevos 3. Barreras al iniciar
Competidores 4. Lealtad de los clientes
5. Accesorio netamente innovador

. Escasez de materia prima
. Proteccwén animal Poder de

Negociacién con
los Proveedores

Amenaza de

. Nuevos materiales
. Relacionamiento

L R

Rivalidad entre

competidores

1. Accesorios deportivos

1. Durabilidad, resistencia, Poder de Amenaza de alternativos ya existen

fort.aleza y confort i Negociacién de 1. Competencia bastante intensa Productos 2. Factor diferenciador
2. Definen la compra en si los 2. Diversidad de competidores -
3. Fidelizacién del cliente 3 Mercado craciente a nivel Sustitutos
4. Alta calidad y un servicio al Compradores ) mundial

cliente memorable 4. Exclusividad en los productos
5. Ventay post venta ofrecidos

5. Youtubers y gimnasios para
ganar terreno

Nota. Elaboracion propia.

Posteriormente a las 5 fuerzas de Porter aplicadas a LBA, en cada una se puede ver los
siguientes aspectos para tener en cuenta:

Poder de Negociacion con los Proveedores

Entre las condiciones posiblemente impuestas para la produccion del accesorio deportivo se
pueden encontrar la escasez de hierro, de acero o de cuerdo dependiendo del pais y de su
legislacion frente a la proteccion animal, en este caso especifico del ganado vacuno, por lo
tanto, los proveedores de acero, cuero y de hierro pueden tener un poder relevante ya que,
para la fabricacién del accesorio deportivo, estos materiales son de suma importancia. En
cuanto al hierro en términos de volumen, las importaciones registraron una disminucién del

22,9%, mientras que en términos de valor CIF (Costo, Seguro y Flete) la caida fue del 22,5%,
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(Departamento Administrativo Nacional de Estadistico [DANE], 2024). En cualquier caso, se
podria llegar a pensar en la sustitucién del hierro por fibra de carbono para una siguiente
version del producto ya mejorado contando el incremento en el costo final. Segun Porter (2015)
las empresas pueden disminuir este poder a través de la diversificacion de los recursos o
suministros tanto como del relacionamiento cercano y profundo con las compafiias proveedoras
de las materias primas.

Poder de Negociacion de los Compradores

En cuanto a los clientes y su nivel de influencia en el nuevo accesorio deportivo, sera de
poca importancia el costo del producto debido a los resultados o0 ganancias obtenidas de
manera eficaz a nivel muscular por su utilizacién mas sin embargo a nivel de calidad de este si
se encontrard bajo la lupa de todos los usuarios, ya que debe garantizar durabilidad,
resistencia, fortaleza y confort al mismo tiempo. Los clientes son el punto algido a tener en
cuenta, ya que definen la compra en si y la voz a voz entre los nichos deportivos. Segin un
estudio de Euromonitor International (2023b) , el mercado de ropa y calzado deportivo en
Colombia alcanz6 un valor de USD 2.400 millones en 2023, con un crecimiento anual
compuesto (CAGR) del 5,1% durante el periodo de 2018 a 2023, se espera que el mercado
continde creciendo en los préximos afios, alcanzando un valor de USD 3.100 millones en 2028.
Un accesorio deportivo de alta calidad y un servicio al cliente memorable son claves a tener en

cuenta en su fabricacion como en su venta y post venta.

Amenaza de Nuevos Competidores

Ingresar al mercado y competir a pesar de lucir como algo muy complejo y tedioso hoy en
dia ya no lo es, esto debido a la cantidad de innovaciones a nivel global, a la pérdida de temor
de los emprendedores por salir a enfrentarse a cualquier mercado de frente y con muchas
ganas de aprender y experimentar las ideas e innovaciones, esto sin dejar a un lado a las

grandes cadenas deportivas que tienen tanto el musculo financiero como el equipo para lanzar
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nuevos productos al mercado a su antojo. Segun Porter (2015), las barreras al iniciar, la lealtad
de los clientes, las economias de escala, y las inversiones en mercadeo, son vistas como
muros dificiles de traspasar para los nuevos competidores. Si el nuevo accesorio de desarrollo
muscular es netamente innovador, practico y efectivo se deberia llegar a pensar en la
implantacién de una marca fuerte de inmediato. El mercado de accesorios deportivos en
Colombia alcanzé un valor de $1.000 millones de dolares en 2023, lo que representa un
crecimiento del 10% respecto al afio anterior (Euromonitor International, 2023b). Después de
tantos afos y que los fabricantes de accesorios deportivos aun no hayan incursionado en el
mercado con un producto efectivo para el desarrollo muscular del tren inferior, enfocado en
gluteos y piernas, no representaria un riesgo siempre y cuando se piense en tener una patente,
de lo contrario cualquier persona o empresa podrias simplemente producirlo y venderlo sin

restriccion alguna.

Amenaza de Productos Sustitutos

Accesorios deportivos alternativos ya existen, sin embargo, no satisfacen las mismas
necesidades. Porter (2015), se muestra la importancia en cuanto al factor diferenciador de
cualquier producto, esto para reducir el impacto ante cualquier otro producto que amenace el
emprendimiento. En cuanto a los productos mas populares dentro del mercado, destacan las
pesas, bandas de resistencia, barras de dominadas y bancos de pesas, los cuales ofrecen
opciones versétiles para entrenar en casa o en gimnasios (Coneo Rincon, 2020). De esta
manera, el factor diferenciador y efectividad del accesorio deportivo en cuanto a su
construccion ya sea de hierro/acero o fibra de carbono y en ambos casos con cuero, pueden
disminuir la amenaza presente en productos sustitutos existentes en el mercado.

Rivalidad entre competidores

La competencia en el mercado es bastante intensa y mas aln cuando se habla de vida

sana, saludable, bienestar fisico, bienestar mental y belleza. Segun el articulo "How
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Competitive Forces Shape Strategy” de Porter (1997), la rivalidad entre competidores se ve
impactada por la cantidad y diversidad de competidores, el porcentaje de crecimiento del
mercado el cual cada dia tiende a ascender a nivel mundial y por la exclusividad en los
productos ofrecidos. Para sacar ventaja de dicha rivalidad, el enfoque debe realizarse en
innovacion, en calidad y en la construcciéon de una marca sélida.

Marcas como Life Fitness, Fitbit, TRX y CAP Barbell entre otros, estan enfocados en vender
lo basico con algo de mejora continua en los productos mas que en innovacion, por lo cual a
pesar de ser muy reconocidos no cuentan con dicho nuevo accesorio deportivo de este
emprendimiento. Con una participacion del 24.1% (Statista, 2024), Adidas se ubica como lider
del mercado colombiano. Destaca por su amplia gama de productos, patrocinios de alto perfil y
presencia sélida en puntos de venta. Se hace necesario comenzar a incursionar en el mercado
a través de youtubers y gimnasios para ir ganando terreno mientras se van produciendo
mejoramiento continuo al producto, sin descuidar el costo de fabricacion y la calidad de este.

Se realiza todo el andlisis segun el Anexo 1. Autoevaluaciones de Porter y se puede concluir
lo siguiente:

e Poder de Negociacion con Compradores: Los clientes tienen opciones alternativas
y pueden cambiar facilmente a productos sustitutos. Se han propuesto estrategias
para crear lealtad, como ofrecer servicios al cliente excepcionales, diversificar
productos y trabajar en la calidad del producto.

Andlisis de los Competidores. Pregunta Problema: En el mercado creciente de accesorios y
equipos deportivos disponibles facilmente para el ejercitamiento y el desarrollo muscular, se
observa una brecha significativa en cuanto a la falta de efectividad, ajuste y seguridad en los
productos enfocados en el fortalecimiento de piernas y glateos. Los dispositivos carecen de una
combinacion adecuada de ergonomia, resistencia, tamafio, seguridad, costo y versatilidad,
limitando su valor para ofrecer disponibilidad y a su vez resultados 6ptimos en cuanto a la

tonificacién muscular y al aumento de fuerza.
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La mayoria de los accesorios, dispositivos electrénicos y maquinas de gimnasio existentes,
se enfocan en la ejecucién de ciertos ejercicios y muchos entregan solamente una resistencia
muy limitada, sin permitir la ejecucién de una gran variedad de movimientos para lograr asi un
trabajo integral de los grupos musculares objetivo. Adicional a ello, la falta de graduacién y
personalizacion de los equipos frente a las diversas anatomias y grados de condicion fisica
dificulta universal uso, dejando aislado a ciertos grupos de individuos y obstaculizando su
efectividad en otros.

Se hace evidente y necesario la creacion de un accesorio deportivo que combine todos
estos aspectos con un enfoque innovador y habilitando una gran variedad de movimientos y
ejercicios que se adapten a todas las condiciones fisicas de los clientes y al final proporcione
los resultados esperados, que sean notables en términos de fuerza, desarrollo muscular,
resistencia y autoestima en general.

Por lo tanto ¢,como fabricar y comercializar un nuevo accesorio para el desarrollo muscular
en piernas y gluteos que integre todos estos factores anteriormente descritos, como son que
cuente con una resistencia ajustable, con versatilidad para la ejecucion de los ejercicios,
ergondémico, asequible en cuanto a costo y que supere las actuales limitaciones del mercado y
gue los resultados sean en corto tiempo y sean notables en cuanto a crecimiento muscular y
tonificacién de estas zonas clave del cuerpo tan complejas de desarrollar?

¢ Amenaza de Nuevos Competidores: Se han identificado limitante de ingreso a los
nuevos competidores, como la lealtad de los clientes, altos costos de arranque y
dificultades para obtener recursos suficientes. Se propone monitorear las
caracteristicas, materiales y precios de los productos nuevos y crear estrategias de
mercado y publicidad para enfrentar la competencia.

e Amenaza de Productos Sustitutos: Se ha reconocido que los productos sustitutos
pueden ser mas econdmicos u ofrecer mas beneficios, lo que puede afectar la

percepcion de valor del accesorio deportivo. Se propone enfocarse en la innovacion
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constante, garantizar un producto con calidad, ofrecer un excelente servicio final al
cliente y crear programas de fidelizacion para contrarrestar la amenaza latente de los
posible nuevos productos sustitutos o que tiendan a hacer cambiar el poder de
decision de los clientes finales.

¢ Rivalidad entre Competidores: Se reconoce que la rivalidad es intensa debido a un
numero significativo de competidores y la similitud de los productos. Se plantea la
posibilidad de establecer alianzas estratégicas con gimnasios y usar el internet como

canal de ventas para enfrentar la competencia.

Impacto de las 5 Fuerzas de Porter

Con el analisis de las cinco fuerzas de Porter se logra comprender mas a fondo el atractivo
del sector industrial y la rentabilidad potencial de la empresa. Al evaluar el poder de
negociacién de los proveedores y compradores, la amenaza de nuevos competidores y
productos sustitutos, y la rivalidad entre los competidores existentes, se pueden identificar las
oportunidades y desafios clave a enfrentarse. En la tabla 1 a continuacion, se puede observar
el peso relativo de cada fuerza de Porter y su incidencia en la propuesta de valor:
Tabla 1

Matriz de Valoraciéon de las 5 fuerzas de Porter

Peso Relativo Incidencia en la Propuesta de
Valor
Amenaza de nuevos Medio Moderada
entrantes
Poder de Bajo Baja
negociacion de los
proveedores
Poder de Medio Moderada
negociacion de los
compradores
Amenaza de Alto Alta
productos

sustitutos
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Rivalidad entre Alto Alta
competidores
existentes

Nota. Elaboracién propia.

Poder de negociacién con los proveedores: Impacto Bajo - Baja

Entre los factores que aumentan el poder de negociacién con los proveedores se
encuentran:

e Escasez de algunos materiales (hierro, acero, cuero).

e Posible dependencia de un namero limitado de proveedores.

e Entre los factores que disminuyen el poder se pueden observar los siguientes:

e Posibilidad de diversificar proveedores.

e Desarrollo de relaciones sélidas con proveedores clave.

e Considerar alternativas de materiales (fibra de carbono).

Poder de negociacién de los compradores: Impacto Medio - Moderada

Entre los factores que aumentan el poder de negociacién con los compradores se pueden
observar los siguientes:

¢ Clientes sensibles al precio.

¢ Existen productos sustitutos disponibles.

e Bajo costo de cambio de proveedor para los clientes.

e Entre los factores que disminuyen el poder estan:

e Producto Gnico e innovador que ofrece resultados superiores.

e Alta calidad y servicio al cliente.

e Creacion de lealtad de marca.
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Amenaza de nuevos competidores: Impacto Alto - Alta

Entre los factores que aumentan la amenaza de nuevos competidores se encuentran los
siguientes:

e Barreras de entrada bajas (tecnologia, capital).

e Mercado en crecimiento con alta demanda.

e Atractivo margen de ganancias.

e Con relacion a los factores que disminuyen la amenaza estan:

e Altas inversiones iniciales en marketing.

e Lealtad de marca existente.

Proteccién de la propiedad intelectual (patentes).

Amenaza de productos sustitutos: Impacto Alto - Alta

Los factores que aumentan la amenaza de productos sustitutos:

Existen productos alternativos que satisfacen necesidades similares.
e Los productos sustitutos son mas baratos u ofrecen mas beneficios.
¢ Baja diferenciacion del producto.

e Entre los factores que disminuyen la amenaza se encuentran:

e Producto innovador con caracteristicas Unicas.

¢ Alto rendimiento y resultados demostrables.

e Fuerte marca y fidelizacion del cliente.

Rivalidad entre competidores existentes: Impacto Alto - Alta

De los factores que aumentan la rivalidad entre los competidores existentes se pueden
observar los siguientes:

e Gran namero de competidores.

e Productos similares con pocos diferenciadores.

e Crecimiento lento del mercado.

68
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¢ Altos costos fijos.

e Entre los factores que disminuyen dicha rivalidad.

e Diferenciacion del producto a través de la innovacion y calidad.

¢ Enfoque en nichos de mercado especificos.

e Creacion de alianzas estratégicas.

El negocio de accesorios deportivos en Colombia presenta un atractivo considerable para
los inversionistas debido a factores como el creciente interés por la salud y el bienestar ya que
la tendencia hacia los estilos de vida mas saludables y activos impulsa la demanda de este tipo
de productos, por un amplio mercado potencial, esto porque en Colombia se cuenta con una
poblacién joven y una creciente clase media con mayor poder adquisitivo, adicionalmente
existen oportunidades de crecimiento para expandir el negocio a través de nuevos productos,
segmentos de mercado y canales de distribucion y finalmente a la resiliencia frente a crisis
econdémicas debido a que en el sector de los deportes y el fithess se tiende a ser menos
vulnerable a las fluctuaciones econémicas en comparacion con otros sectores.

Matriz DOFA

Para hacer una imagen de la nueva empresa de produccion y venta del accesorio deportivo
a nivel estratégico, se realizara a través de la Matriz DOFA permitiendo asi poder aprovechar
las posibles fortalezas y oportunidades mientras se pueden descubrir y mejorar las debilidades
y mitigar las amenazas. Igualmente sera util desarrollar estrategias y un plan de accién
coherente con los objetivos y metas de la nueva empresa, algo fundamental para alcanzar el
éxito a largo plazo. La matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) es
una herramienta de analisis estratégico ampliamente utilizada para evaluar la situacion interna
y externa de una organizacién o proyecto. Su utilidad radica en la capacidad de identificar,
analizar y comprender los factores clave que influyen en su éxito o fracaso, permitiendo asi

tomar decisiones estratégicas informadas y fundamentadas (Dessler, 2016; Thompson &
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Strickland, 2001; Wheelen & Hunger, 2012). Al observar la Tabla 2 hasta la Tabla 2.1, se

realizara el analisis DOFA para ayudar a comprender la posicién actual en la que se encuentra

LBA:

Tabla 2

Analisis Estratégico Matriz DOFA

Debilidades

Oportunidades

Alto costo de produccién por ser un accesorio
unico afectando el precio final y la accesibilidad
para algunos clientes.

Dificultad en la comercializacion por los
esfuerzos de marketing adicionales para educar
a los clientes sobre su uso y beneficios.

Posible resistencia al cambio en los clientes
potenciales al estar acostumbrados a otros
métodos de entrenamiento y podrian estar
reacios a probar una nueva tecnologia.

Poco requerimiento de espacio fisico para
Su uso y ubicacion en los hogares
Demanda creciente de fithess en el hogar y
en lugares concurridos por deportistas y
personas con habitos de vida saludable.
Innovacion y enfoque aumentando la
atraccion hacia el nuevo accesorio.
Colaboracioén con influencers o
celebridades del fitness y el deporte para
aumentar su visibilidad.

La capacidad de escalabilidad en el manejo
de pesos del accesorio para diferentes
niveles de condicion fisica y objetivos de
entrenamiento, pueden atraer a una amplia
gama de consumidores.

Fortalezas

Amenazas

La singularidad del accesorio en el mercado lo
hace ser una ventaja competitiva significativa.
La efectividad en el desarrollo muscular en el
desarrollo de gluteos y piernas genera un
amplio cimiento de clientes leales.

El disefio ergondmico y su facil y amigable
usabilidad crea satisfaccion y retencién en los
clientes.

La facilidad de seguimiento del progreso y la
capacidad de rastreo de los logros en el
desarrollo muscular es un punto fuerte para los
consumidores enfocados en resultados.

Si el producto demuestra ser exitoso, es
probable que surja competencia en el
mercado por parte de otros fabricantes que
intenten imitarlo o mejorar el producto
Cambios en las preferencias del
consumidor en el ambito del fitness, lo que
afectaria directamente la demanda y venta
del accesorio deportivo.

La seguridad y calidad pueden representar
un desafio si no se cumplen los estandares
adecuadamente.

Las dificultades en la cadena de suministro
y la distribucién pueden afectar la
disponibilidad del producto y la satisfaccion
del cliente.

La falta de musculo financiero que no logre
abastecer la demanda del mercado debido
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a una gran popularidad del accesorio
deportivo.

Nota. Elaboracion propia.

A continuacion, en la Tabla 2, se mostraran las posibles estrategias basadas en el andlisis

realizado con la matriz DOFA, esto en cuanto a las actividades del nuevo negocio en los

aspectos internos y externos:

Tabla 1.1

Andlisis Estratégico Fortalezas y Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas Creciente interés en el fitness y el  Si el accesorio tiene éxito, es efectivo y
bienestar de personas que cada gusta, lo mas probable es que nazca
vez mas estén interesadas en una nueva competencia en el mercado,
mantenerse activas y saludables,  con productos similares o el mismo
lo que crea una oportunidad para  mejorado que buscan atraer a los
el accesorio de fitness enfocado mismos clientes con la misma
en el desarrollo muscular de efectividad y a un menor costo de
gluteos y piernas. venta.

Debilidades Aprovechar el creciente uso de Debido a la resistencia al cambio en

tecnologias en 3D y de disefio
gréfico disponibles, para
potencializar el producto
innovador desde el comienzo de
su produccién con el fin de
minimizar el ingreso a nuevos
competidores al mercado de una
manera facil.

los clientes, se disefiara un plan de
entrenamientos con instructores a
través de videos pregrabados, esto con
el fin de ensefar a utilizar el accesorio
y a su vez fomentar los beneficios y
mejores técnicas a ser llevadas a cabo.

Nota. Elaboracién propia.

A continuacion, se realiza el andlisis de fortalezas y debilidades PES, el cual sirve para

evaluar internamente la empresa LBA identificando sus capacidades y areas de mejora, con un

enfoque en factores positivos, estratégicos y sostenibles, lo cual facilita la formulacién de

estrategias que aprovechen las fortalezas, mitiguen las debilidades y promuevan practicas

sostenibles, asegurando un desarrollo robusto y resiliente de la empresa en un entorno

competitivo y en constante cambio.
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La matriz PES es una herramienta de andlisis estratégico utilizada para evaluar los factores
externos macroambientales que pueden influir en el éxito o fracaso de una organizacion o
proyecto (Johnson et al., 2017). Su utilidad radica en la capacidad de identificar, comprender y

anticipar tendencias. En la Figura 9 a continuacién se detalla dicho analisis:

Figura 9

Andlisis de Fortalezas y Debilidades

Procesos y personas
Dentro de los procesos mas
importantes se encuentra el area de
fabricacion, logistica y comercial
donde recae la responsabilidad del
mercadeo y aumento de clientes
exponenciales.

Es importante tener el control
necesario para que se pueda
cumplir a satisfaccion del cliente que
el producto sea bien elaborado,
hacerlo llegar en el menor tiempo
posible y obtener los mejores
resultados. Un cliente satisfecho de
su producto atraera mas clientes
hasta posicionarse en un producto
de ranking nacional.

Produccién
deportivo

y venta

del

accesorio

Productos y Servicios

Conocimiento y valores

Dentro de los procesos mas
importantes se encuentra el area de
fabricacion, logistica y comercial
donde recae la responsabilidad del
mercadeo y aumento de clientes
exponenciales.

Es importante tener el control
necesario para que se pueda
cumplir a satisfaccion del cliente que
el producto sea bien elaborado,
hacerlo llegar en el menor tiempo
posible y obtener los mejores
resultados.

Nota. Elaboracion propia, basado en el modelo de la Universidad Ean.

De acuerdo con el modelo PES estratégico se realizo el andlisis de las fortalezas y
debilidades de las variables las cuales se detallan en las siguientes tablas a continuacién para
los aspectos de Conocimiento y valores, Clientes B2B & B2C, Procesos y Personas y

Productos o servicios:



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos

denominada LBA
Tabla 2

Conocimiento y valores

73

Fortalezas

Debilidades

Compromiso al promover la salud y el
bienestar de los usuarios teniendo conciencia
de los beneficios del accesorio para la salud
fisica, mental y emocional.

Promover valores éticos, como la honestidad y
la transparencia en la venta del accesorio y en
el aporte del 10% sobre las ventas para la
lucha del cancer de seno, para ganar la
legitima confianza de los consumidores.
Proporcionar recursos educativos, como
videos de entrenamiento, tutoriales y guias de
uso para maximizar los beneficios del
accesorio y mejorar su experiencia de
entrenamiento.

La falta de investigacion y de conocimiento
técnico en el disefio y produccion del
accesorio puede generar un accesorio poco
efectivo y carente de calidad.

Publicidad engafiosa al prometer beneficios
del accesorio poco realistas durante la
publicidad y comercializacién dafiando asi
la confianza de los clientes y el buen
nombre de la nueva empresa.

La falta de valores éticos e incumplimientos
en cuanto a la responsabilidad ambiental y
social, afectando la imagen y reputacion de
la nueva empresa con una sociedad cada
vez mas consciente de estos atributos.

Nota. Elaboracion propia.

Tabla 3

Clientes B2B & B2C

Fortalezas

Debilidades

Facilidad de uso en el hogar

Disefio ergonémico y cdmodo
Personalizacion y adaptabilidad

Potencial de colaboracién con gimnasios y
centros de fithess

Costo para el consumidor como factor
limitante en la decision de compra
Resistencia a lo desconocido

Nuevos productos similares que se orienten
a estrategias de mercado B2C abarcando la
cantidad mayor potencial de clientes

Nota. Elaboracién propia.
Tabla 4

Procesos y personas

Fortalezas

Debilidades

Identificacién de los procesos clave en la
produccion y ensamble manual del artefacto,

esto para poder contar con estandares a varios

Si el disefio y la fabricacion del artefacto
son costosos, afecta el precio final para
algunos consumidores.
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trabajadores por si se deba llegar a masificar en  Técnicas no aplicadas correctamente

un corto periodo de tiempo durante la ejercitacion

Contar con instrucciones claras y sencillas. No mejorar la version del accesorio dando

Entrenamientos orientados por aplicaciones cabida a nuevos competidores en el

moviles. mercado y que los clientes no vean interés
genuino.

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 5

Productos y servicios

Fortalezas Debilidades
Accesible en costo y utilizacion. Aumento de recursos para fabricar el
Innovador, Unico en el mercado. producto.
Personalizable en resistencias y pesos. Falta de capacitacion y lenguaje claro por
Practico y sencillo de utilizar en la poblacion parte de los entrenadores a los usuarios.
objetivo. Escases en el personal entrenado para dirigir

Enfocado a la belleza personalizaday mejora  la adecuada utilizacion del artefacto.
la autoestima.

Nota. Elaboracion propia.

Posterior a dicho analisis DOFA se logra identificar los factores netamente internos
(debilidades-fortalezas) y externos (amenazas- oportunidades) seran la base con el fin de
generar el andlisis estratégico, crear un plan de mejora y una toma de decisiones acertada en
la que LBA pueda capitalizar las fortalezas, abordad las debilidades, aprovechar las
oportunidades y mitigar en lo posible las amenazas.

Con relacién a los modelos anteriormente desarrollados a saber DOFA y PES, se puede
interpretar que se encuentran mas fortalezas que debilidades y amenazas lo cual hace ver que
hay una gran oportunidad de iniciar con el disefio, fabricacion y venta del accesorio deportivo
teniendo en cuenta un buen disefio y prototipo inicial para garantizar la seguridad, calidad y
buen uso de este. Al igual las negociaciones B2B serian muy utiles para impulsar el marketing

de manera directa debido a que los usuarios de cadenas de gimnasios, conjuntos residenciales
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o clubes deportivos tendrian acceso directo a su primer momento de contacto con el nuevo

accesorio.

Validacion e Investigacién de Mercado
Su importancia radica en dos procesos cruciales como lo son la validacion y la investigacion
de mercado, esto para aumentar las posibilidades de éxito en un entorno altamente
competitivo. Al invertir en estos procesos, las empresas pueden obtener informacién valiosa
gue les ayudara a tomar decisiones informadas, optimizar sus estrategias y crear productos o

servicios que satisfagan las necesidades de sus clientes.

Mapa de Sistema de Negocio

Es indispensable conocer y comprender la estructura de funcionamiento completo de LBA a
nivel de negocio y las interrelaciones desde perspectivas multiples como la comprensién
integral del producto, la optimizacion de procesos, una estrategia de mercado hasta temas de
innovacién y desarrollo, esto se puede lograr estando apalancados de la herramienta
denominada Mapa de Sistema de Negocio (ver Figura 10). EI Mapa de Sistema de Negocio es
una herramienta que permite a las empresas visualizar y entender las interrelaciones y flujos
dentro de su ecosistema empresarial. Ayuda a identificar todos los actores involucrados, sus
roles y las conexiones entre ellos, facilitando una comprension integral de cémo los
componentes del negocio interactlian y contribuyen al valor global. Esto permite optimizar
procesos, mejorar la colaboracion entre las partes interesadas y detectar oportunidades de

innovacién y eficiencia (Rosenbaum et al., 2014).
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Figura 10
Sistema 0 Mapa De Negocio de la empresa LBA

Exposicién

Gobiernos

P I
________ — - .
4 “‘n ! |
: ! Cj I Productos |
I H I
1 1 Pagos - .
BR &8 i
1 : Suministros . Eée'ugl % Productos ﬁ .
: HierrofAcero 1 I B8 I
! I v [ L ] -
NE 7’y |
| H .
Y | i
oL | : |
: ! &) ! Ee) :
1 I& : Pago I {:] I
1 - . Pago .

1 : X Suministros I P . g O
1 i & 5 x Producto I

: Fibra Sintétical 1 . » % c Pago
1 : I § % E x Producto I
v . e .
\-. _________ l’ I EE %eg ﬁl I
! I

I

Nota. Elaboracion propia.

El mapa permite obtener una visién completa e integral de todas las areas de LBA y como
se interrelacionan, desde el producto hasta el mercado. Se logra identificar y visualizar
claramente todos los actores involucrados en el negocio, sus roles y responsabilidades. Al
identificar los flujos y conexiones, se pueden detectar ineficiencias y oportunidades de mejora
en los procesos.

En cuanto a la mejora de la toma de decisiones, el mapa proporciona una base soélida para
tomar decisiones estratégicas al ofrecer una comprensién mas profunda del negocio. Permite
detectar nuevas oportunidades de crecimiento y desarrollo al visualizar las interconexiones
entre los diferentes componentes. Ayuda a identificar posibles riesgos y a tomar medidas
preventivas, estimula un pensamiento sistémico permitiendo identificar nuevas ideas y
soluciones innovadoras. Por otro lado, facilita la colaboracion entre diferentes areas del
negocio, fomentando la co-creacion de valor, permite adaptarse de manera mas rapida y

efectiva a los cambios del mercado. Por ultimo, el mapa proporciona un lenguaje comun para
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gue todos los miembros de la organizacién comprendan el negocio y su funcionamiento,
ayudando a alinear los esfuerzos de todos los equipos hacia los objetivos estratégicos de la
empresa

Anélisis de encuestas

LBA es una empresa que busca ingresar al mercado con un nuevo producto o servicio. Para
ello, es fundamental realizar una investigacion de mercado que permita identificar y analizar los
diferentes aspectos relacionados con la segmentacion y tamafio del mercado potencial, asi
como el grado de aceptacion del producto o servicio entre los consumidores objetivo.

Se realiz6 un estudio de mercado para comprender mejor las necesidades y preferencias de
los clientes potenciales. Esto permitié ajustar las caracteristicas y especificaciones de los
servicios para que sean lo mas atractivos posibles y maximizar las posibilidades de éxito del
negocio. Las entrevistas se realizaron sobre 100 posibles clientes en donde no se tomaron
datos o informacién sensible sino solamente se enfocaron en obtener informacion lo mas
objetiva posible sobre las preferencias y gustos al realizar una actividad fisica enfocada en el
ambito del deporte. Se realizé un analisis cuantitativo con base en el porcentaje de las
respuestas de Si/No, con base en preguntas de selecciéon multiple y con base en una escala de
Likert en la cual se le presenta a los clientes encuestados una serie de afirmaciones y se les
solicita que evallen o califiquen su nivel ya sea que estén de acuerdo o en desacuerdo en una
escala de puntos de 1 a 3 correspondiente solamente a totalmente de acuerdo, medianamente
de acuerdo y totalmente en desacuerdo. La escala Likert, también conocida como escala de
tipo Likert o escala de calificacion sumativa, es una herramienta psicométrica ampliamente
utilizada para evaluar las actitudes, opiniones o creencias de las personas sobre un tema en
particular (DeVellis, 2017).

La encuesta realizada sobre los 100 participantes tiene en cuenta preguntas direccionadas a

conocimientos en accesorios de desarrollo muscular especifico, en la utilizacién de estos, en el
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interés por utilizarlos y finalmente en si se encuentran realmente en posicion de adquirirlos a

través de una compra.

A continuacion, se muestran las distintas partes del cuestionario:

Preguntas Demograficas: se busca recopilar informacién sobre las caracteristicas de los

encuestados en términos de edad, sexo, ubicacion, nivel educativo, ingresos y el grupo étnico.

El andlisis de la informacion entregada es de gran utilidad para lograr comprender las

caracteristicas intrinsecas de la poblacién en particular, con el fin de identificar tendencias o

patrones.
Tabla 6

Rango de edad

Rango de edad

Cantidad

Interpretacion

18-24 afos

20

Este grupo de edad representa una
porcion significativa de la poblacion
objetivo y puede ser particularmente
receptivo a nuevos productos de fitness.

25-34 afios

30

Este grupo de edad también es un
segmento importante del mercado
objetivo y es probable que esté
interesado en productos que les ayuden
a mantenerse en formay saludables.

35-44 afios

25

Este grupo de edad tiene mayor poder
adquisitivo y puede estar dispuesto a
invertir en productos de alta calidad.

45-54 afios

15

Este grupo de edad puede tener mas
experiencia con accesorios deportivos y
puede ser mas critico con respecto a la
efectividad del nuevo artefacto.
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Rango de edad Cantidad Interpretacién

Este grupo de edad puede tener
> 55 afios 10 limitaciones fisicas que afecten su
interés en usar accesorios deportivos.

Nota. Elaboracion propia.
A nivel gréfico por rango de edad se puede observar lo siguiente:
Figura 11

Rango de edad

Rango de edad
30
25
20
15
10
5
0
18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54 anos > 55 anos

Nota. Elaboracién propia.

Con lo anterior se puede concluir que el grupo de edad de 25 a 34 afios representa la
porcién mas grande de la muestra (30%), seguido del grupo de 18 a 24 afos (20%).

Los grupos de edad mas jévenes (18-34 afios) representan el 50% de la muestra, lo que
indica un interés potencial significativo en el producto entre este segmento de la poblacién.

Los grupos de edad mas avanzados (45 afios y mas) representan el 30% de la muestra, lo
gue sugiere que el producto también puede ser atractivo para este segmento, aunque es

importante considerar sus necesidades y limitaciones especificas.
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Tabla7

Ocupacion de los encuestados

Interpretacion

Los estudiantes pueden tener un presupuesto
limitado, pero también pueden estar interesados
en probar nuevos productos de fitness.

Los profesionales pueden tener un mayor poder
adquisitivo y estar dispuestos a invertir en
productos que les ayuden a mejorar su condicién
fisica.

Las amas de casa pueden estar interesadas en
productos que les ayuden a mantenerse en forma
y activas mientras cuidan de sus familias.

Ocupacion Cantidad
Estudiante 15
Profesional 30
Ama de casa 25
Trabajador 20

independiente

Los trabajadores independientes pueden tener
horarios flexibles que les permitan dedicar tiempo
a la actividad fisica.

Otro 10

Es importante considerar las necesidades vy
preferencias de este grupo diverso de personas.

Nota. Elaboracion propia.

80
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Figura 12

Ocupacion de los encuestados

Ocupacion
30
25
20
15
10
5
0
Estudiante Profesional ~ Ama de casa Trabajador Otro

independiente

Nota. Elaboracion propia.

Con el analisis de la tabla y figura anterior, se puede concluir los siguientes aspectos:

Los profesionales representan el grupo ocupacional mas grande de la muestra (30%),
seguidos de los trabajadores independientes (20%) y las amas de casa (25%).

Las personas con ocupaciones que requieren actividad fisica o que valoran la salud y el
bienestar pueden estar mas interesadas en el producto.

Es importante considerar las necesidades y preferencias de cada grupo ocupacional para
desarrollar estrategias de marketing efectivas.

Preguntas de Conocimientos: se desea conocer qué porcentajes de la poblacion
encuestada tiene conocimientos previos sobre accesorios deportivos para el desarrollo
muscular especifico en partes del cuerpo sin recurrir a las maquinas y equipos de gimnasio

tradicionales, esto se detalla en la Tabla 9.

81
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Tabla 8

Conocimiento sobre accesorios deportivos existentes

82

Pregunta Si/No
¢Ha oido hablar de accesorios deportivos para el 30
desarrollo de piernas y gluteos?
¢, Conoce algun accesorio deportivo especifico para el 40
desarrollo de piernas y gluteos?
¢ Ha utilizado algun accesorio deportivo para el 30

desarrollo de piernas y glateos?

Nota. Elaboracién propia.
Figura 13

Conocimiento sobre accesorios deportivos

Conocimiento sobre accesorios deportivos

» ;Ha oido hablar de accesorios deportivos para el desarrollo de piemas y gliteos?
» ;Conoce algin accesorio deportivo especifico para el desarrollo de piernas y gliteos?

» ;Ha utilizado algin accesorio deportivo para eldesamollo de piernasy gliteos?

Nota. Elaboracién propia.
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El 30% de la muestra ha oido hablar de accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y
gluteos, lo que indica un nivel aceptable de conciencia general sobre este tipo de productos.

El 40% de la muestra conoce algun accesorio deportivo especifico para este propdsito, lo
gue sugiere que existe una demanda potencial para productos innovadores y diferenciados.

El 30% de la muestra ha utilizado accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y
gluteos, lo que proporciona informacion valiosa sobre las experiencias y preferencias de los
consumidores existentes.

Preguntas de interés o preferencias: son una valiosa herramienta para recopilar

informacidn sobre las personas encuestadas y sus comportamientos.

Tabla 9

Interés en usar accesorios deportivos

Pregunta Muy interesado

¢ Esta interesado en usar accesorios deportivos para

. , 35
el desarrollo de piernas y gluteos?

¢, Cree que los accesorios deportivos para el desarrollo
de piernas y gluteos pueden ser efectivos para mejorar 25
su condicion fisica?

¢ Estaria dispuesto a invertir en un nuevo accesorio
deportivo para el desarrollo de piernas y glateos si 40
considera que es efectivo y a un precio razonable?

Nota. Elaboracién propia.
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Figura 14

Interés en usar accesorios deportivos

Interés en usar accesorios deportivos

M ;Estd interesado enusar accesorios deportivos para el desarrollo de piernasy gliteos?
o ;Cree que los accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y gliteos pueden ser

efectives para mejorar sucendicion fisica?

M ;Estaria dispuesto a invertir en un nuevo accesorio deportivo para el desarrollo de piernas y
gliteos si considera que es efectivoy a un precio razonable?

Nota. Elaboracion propia.

El 35% de la muestra esté interesado en usar accesorios deportivos para el desarrollo de
piernas y glateos, lo que indica una demanda potencial significativa para este tipo de productos.

El 25% de la muestra cree que los accesorios deportivos para el desarrollo de piernas 'y
gluteos pueden ser efectivos para mejorar su condicion fisica, lo que respalda la necesidad de
demostrar la eficacia del nuevo artefacto.

El 40% de la muestra estaria dispuesto a invertir en un nuevo accesorio deportivo si
considera que es efectivo y a un precio razonable, lo que resalta la importancia de establecer
un precio competitivo y comunicar claramente los beneficios del producto.

Preguntas de satisfaccion: las encuestas de satisfaccion son una herramienta valiosa que
puede usarse para mejorar la calidad de los productos ofrecidos por LBA, principalmente el

accesorio para el desarrollo efectivo de piernas y glateos y ahondar sobre la experiencia del
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cliente en cuanto a su utilizacion y a su vez conocer sobre la imagen de la marca de la

empresa.

Tabla 10

Nivel de satisfaccion o experiencia

Pregunta

Satisfecho/Insatisfecho

¢En general, esta satisfecho con su experiencia utilizando
accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y glateos?

¢ Qué aspectos le gustan de los accesorios deportivos para el
desarrollo de piernas y gluteos que ha utilizado?

¢, Qué aspectos le disgustan de los accesorios deportivos para
el desarrollo de piernas y glateos que ha utilizado?

50

30

20

Nota. Elaboracién propia.
Figura 15

Nivel de Satisfaccién

Nivel de Satisfaccion

= ; En general, esta satisfecho con su experiencia utilizando accesorios deportivos para el desamollo
de piernas y gliteos?

= ;Qué aspectos le gustande los accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y gliteos que
ha utilizado?

= ;Qué aspectos le disgustan de los accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y gliteos
que ha utilizado?

Nota. Elaboracién propia.
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El 50% de la muestra que ha utilizado accesorios deportivos para el desarrollo de piernas y
gluteos esta satisfecha con su experiencia, lo que sugiere que hay espacio para mejorar la
experiencia del usuario con productos nuevos e innovadores.

El 30% de la muestra encuentra aspectos positivos en los accesorios deportivos para el
desarrollo de piernas y gluteos que ha utilizado, lo que proporciona informacién sobre las
caracteristicas y beneficios que los consumidores valoran.

El 20% de la muestra ha tenido experiencias negativas con estos productos, lo que resalta la
importancia de abordar las debilidades y puntos de dolor de los productos existentes para
diferenciarse en el mercado.

¢, Qué criterios validan a la hora de utilizar accesorios deportivos para desarrollar piernas y
gliteos? En la Figura 16 se pueden observar las principales caracteristicas que son de la
preferencia de los encuestados a la hora de seleccionar ya sean accesorios deportivos simples
y livianos hasta maquinas robustas y costosas en pro de alcanzar sus metas personales. Se
puede observar principalmente que el 96% y 98% de los encuestados tiene como preferencia
hacer uso de accesorios seguros y enfocados en los musculos objetivo que van a ejercitar y tan
solo el 24% seleccionan aquellos accesorios que estén disponibles para su utilizacién en un

momento dado en sus entrenamientos.

Figura 16

Criterios de uso de accesorios deportivos

La mas utilizada

Ergonomicas

Seguras

Escalables en peso

Que se encuentren disponibles
Nuevos disenos

Enfocado en los musculos objetivo

98

100

Nota. Elaboracién propia.
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Andlisis de las entrevistas por grupos de interés

A través de este analisis se busca validar qué tipos de clientes potenciales serian prioritarios
para que la empresa LBA se enfoque en ganar su lealtad y se conviertan en early adopters de
los productos ofrecidos, por ende, atrayendo a otros grupos de interés de manera indirecta.
Para ello se realizaron encuestas puntuales con para recolectar informacion valiosa como
insumo del plan de negocio a crear, ver Anexo Entrevistas LBA-Accesorio Deportivo.

Del resultado de estas encuestas se lograron identificar dos grupos puntuales de interés

como se describen a continuacion:

Grupo de interés - Entusiastas del fitness

La propuesta de valor del accesorio deportivo también puede ser atractiva para entusiastas
del fitness que buscan mejorar su condicion fisica en general. Los entusiastas del fithess son
un grupo de interés invaluable para el desarrollo de un nuevo accesorio deportivo enfocado en
el desarrollo muscular efectivo. Su experiencia, conocimientos y pasion por el deporte los
convierten en aliados ideales para proporcionar informacion crucial durante todo el proceso de
desarrollo, desde la concepcion inicial hasta la comercializacion final en las mentes de sus
seguidores. Se encuentran en la capacidad de proporcionar una valiosa retroalimentacion
sobre la viabilidad y el atractivo de los accesorios deportivos a ser comercializados por la
empresa LBA. Su experiencia practica les permite identificar si los productos expuestos
realmente abordan una necesidad existente en el mercado y si tiene el potencial de ser
utilizados de manera efectiva por los usuarios objetivo. Pueden participar activamente en las
pruebas y evaluacion del prototipo del accesorio. Su uso real del producto en diferentes
entornos y condiciones permitira identificar posibles problemas de disefio, funcionalidad o
rendimiento. Sus comentarios detallados ayudaran a refinar el producto y garantizar que
cumpla con las expectativas de los usuarios. Al actuar como embajadores del producto, pueden

promoverlo activamente en sus redes sociales, comunidades y circulos de influencia,
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haciéndole ganar credibilidad y un interés significativo en el producto y ayudar a impulsar su
adopcion entre los consumidores potenciales. Igualmente, posterior a su uso pueden continuar
aportando informacioén valiosa sobre su uso a largo plazo. Trabajando de manera cercana con
ellos, la empresa LBA puede identificar facilmente areas de mejora y oportunidades para

futuras actualizaciones o versiones nuevas de los accesorios en general.

Grupo de interés - Personas con problemas de salud

El accesorio deportivo puede ser Util para personas con problemas de salud, como la
obesidad o la osteoporosis, que buscan mejorar su movilidad y fortalecer sus musculos. Este
grupo de interés puede participar en pruebas de usuario para proporcionar comentarios sobre
el disefio, la funcionalidad y la facilidad de uso del accesorio, obteniendo asi una
retroalimentacion invaluable para ayudar a la empresa a fabricar y comercializar un producto
gue sea seguro, efectivo y accesible para las personas con diversas necesidades, haciéndolo
por ende inclusivo a las personas con capacidad de movilidad reducida. Pueden igualmente
participar en campafnas de marketing y promocion para ayudar a crear conciencia sobre el
accesorio deportivo y sus beneficios. Su participacion puede ayudar a aumentar la credibilidad

del producto y llegar a una audiencia mas amplia.

Estrategia y Plan de Introduccién de Mercado
La Estrategia y Plan de Introduccion de Mercado es un componente fundamental para el
éxito de cualquier producto o servicio nuevo. Esta herramienta define en detalle como se
presentard y posicionara la oferta en el mercado objetivo, estableciendo los pasos necesarios
para alcanzar los objetivos de ventas, participacion de mercado y rentabilidad (Kotler & Keller,
2016). Esto es posible debido que al tener un plan claro y detallado, se minimizan las
posibilidades de cometer errores costosos y se maximizan las oportunidades de éxito; de igual

forma se pueden asignan los recursos de manera eficiente y estratégica, enfocandose en las
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actividades que generan mayor impacto, aumentando asi las probabilidades de lograr los
objetivos de ventas, participacion en el mercado y la rentabilidad esperada.

Estrategias

Las estrategias de mercadeo principalmente para la empresa LBA incluyen una serie de
metas disefiadas para promover y comercializar sus productos de manera efectiva y se
describen a continuacion:

Dar a conocer el nuevo accesorio deportivo estrella en menos de 1 afio a nivel Nacional. En
cuanto a concientizacion de la marca, se centra en el accesorio deportivo y la empresa LBA.
Esto se llevara a cabo a través de campafias de publicidad, presencia en redes sociales, en
colegios, universidades, en gimnasios, en eventos en Corferias, en colaboracion con
influencers, etc.

Educar a los consumidores sobre como la empresa LBA a través del producto estrella puede
mejorar el desarrollo del tren inferior, destacando su innovaciéon y ventajas sobre otros
productos similares. Es importante que el mercado comprenda los beneficios y caracteristicas
Unicas del accesorio expuestos por la empresa. Esto se puede lograr a través de un canal por
YouTube compartiendo videos y llevandolos a Instagram, X y Facebook.

Crear por parte de la empresa LBA un deseo por el producto estrella entre los
consumidores, por lo tanto, se requiere generar una demanda activa. Esto podria lograrse a
través de promociones, demostraciones en tiendas, testimonios de usuarios satisfechos, entre
otros.

Alcanzar una mayor cuota de mercado o introducir el producto en nuevos segmentos de
mercado para lograr una penetracion en el mercado. Disefiar estrategias de precios
competitivos, trabajar en una expansién geografica, mejoras y adaptaciones nuevas del
producto de acuerdo con las necesidades cambiantes y especificas de diferentes segmentos,

entre otras tacticas.
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Mantener la lealtad a la marca y al producto de los nuevos clientes para lograr su
fidelizacion. Se incluiran programas de fidelizacion, servicio al cliente excepcional, seguimiento
postventa, descuentos a referidos, entre otros.

Establecer la percepcion deseada del accesorio deportivo en la mente de los consumidores
para logar un buen posicionamiento de la compafia. Por ejemplo, se posicionara como el
accesorio mas innovador y efectivo para el desarrollo del tren inferior, destacando su calidad,
tecnologia y resultados.

Aumentar las ventas del accesorio deportivo. Esto implicara el establecimiento de metas
especificas de crecimiento de ingresos, la implementaciéon de estrategias de ventas efectivas y
el seguimiento regular del desempefio de ventas.

Es importante redefinir estos objetivos para que sean SMART, es decir que sean
especificos, medibles, alcanzables, relevantes y definido en un periodo de tiempo. Ademas,
estos objetivos se integraran al plan de mercadeo mas amplio que incluya estrategias, tacticas,
presupuestos y calendarios para su implementacién y seguimiento.

Segmento de mercadeo

La empresa LBA detalla el tipo de clientes para sus productos segmentandolos
principalmente por tangos de edad:

e Clientes de 18 a 24 afios.

e Clientes de 25 a 34 afios.

e Clientes de 35 a 44 afios.

e Clientes de 45 a 54 afios.

¢ Clientes mayores de 55 afios.

Plan de mercadeo

Se define un plan integral con las acciones que la empresa tomara para alcanzar sus

objetivos de mercadeo. Estos objetivos pueden estar relacionados con aumentar el
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conocimiento de la marca, generar fidelizaciéon, aumentar las ventas, mejorar la satisfaccion del
cliente o fortalecer la presencia en el mercado. Un plan de marketing es un documento
estratégico que define los objetivos de marketing de una empresa y establece las estrategias y
acciones necesarias para alcanzarlos. Este plan sirve como una guia para todas las actividades
de marketing de la empresa, asegurando que se alinean con la estrategia general del negocio y

gue se utilizan los recursos de manera eficiente y eficaz (Kotler & Keller, 2016).

Actividades de Posicionamiento

Una estrategia de posicionamiento efectiva permite a las empresas diferenciarse de la
competencia, crear una identidad Unica y atractiva para el pablico objetivo, y ocupar un lugar
privilegiado en la mente de los consumidores (Keller & Kotler, 2016). En cuanto al servicio
asociado al accesorio deportivo se incluird una guia de usuario completa que proporciona
instrucciones claras sobre como ensamblar, ajustar y utilizar el producto de manera segura 'y
efectiva. Se ofreceran videos tutoriales que muestren como realizar diferentes ejercicios con el
accesorio, proporcionando consejos y técnicas para maximizar los resultados.

A nivel de la post venta, se brindara un servicio de soporte al cliente para responder a las
preguntas de los usuarios y brindar asistencia en caso de cualquier problema con el producto
con la entrega igualmente de programas de entrenamiento personalizados para diferentes
niveles de condicion fisica y objetivos, disefiados para ayudar a los usuarios a alcanzar sus
metas de manera segura y efectiva. Finalmente se creard una comunidad en linea donde los
usuarios pueden compartir experiencias, consejos y apoyo mutuo.

Actividades de producto

Representan las acciones estratégicas que se llevan a cabo para desarrollar, gestionar y
comercializar un producto o servicio de manera efectiva. Estas actividades se enfocan en crear,
mantener y mejorar la oferta de valor para los clientes, posicionando al producto en el mercado

y satisfaciendo las necesidades y expectativas del publico objetivo (Lamb et al., 2019). Por lo
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tanto, se basa en una profunda comprensién del mercado, la competencia y el publico objetivo.
La empresa debe identificar las necesidades, deseos y expectativas de los consumidores para
desarrollar un producto que sea atractivo y competitivo. Ademas, la empresa debe analizar la
competencia para identificar las fortalezas y debilidades de los productos existentes y
posicionar su propio producto de manera diferenciada.

El accesorio deportivo estrella estara disefiado para ayudar a los usuarios a mejorar su
condicion fisica y rendimiento deportivo a través de ejercicios enfocados en el fortalecimiento y
tonificacién de las piernas y los glateos. El producto se caracteriza por su disefio ergonémico,
facilidad de uso, versatilidad y efectividad.

La estrategia de producto sera flexible y adaptable a los cambios del mercado, las
necesidades del publico objetivo y los objetivos de la empresa. La empresa monitoreara el
rendimiento del producto y realizar ajustes en la estrategia segin sea necesario. El accesorio
se adaptara a la forma natural del cuerpo del usuario para proporcionar una experiencia
cémoda y segura, sera facil de ensamblar, ajustar y utilizar, incluso para aguellos con poca
experiencia en ejercicio fisico. El accesorio estrella permitira realizar una variedad de ejercicios
para diferentes grupos musculares del tren inferior, incluyendo piernas, glateos, isquiotibiales y
cuédriceps. El disefio innovador del producto y los materiales utilizados garantizaran una
experiencia de entrenamiento efectiva y segura.

Actividades de Precio

El precio que se establece para un producto o servicio tiene un impacto significativo en las
decisiones de compra de los consumidores, en la rentabilidad de la empresa y en su
posicionamiento en el mercado (Kotler & Keller, 2016). Por lo tanto, es crucial que las
empresas dediquen tiempo y esfuerzo a desarrollar una estrategia de precios efectiva que se
alinee con sus objetivos generales y con las caracteristicas de su mercado objetivo. La

estrategia de precio para el accesorio deportivo se basara en el principio de precio basado en
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el valor. Esto significa que el precio del producto se establece en funcién del valor que ofrece a

los consumidores, considerando sus caracteristicas, beneficios, calidad y diferenciacion en el

mercado.

Factores para considerar y determinar el precio.

El costo de produccion del producto incluira los materiales, mano de obra, gastos de
envio y otros costos directos asociados con la fabricacion del producto.

El valor percibido por el consumidor sera la cantidad de dinero que el consumidor esta
dispuesto a pagar por el producto. Este valor se basara en la percepcién del consumidor
de los beneficios y la calidad del producto.

Se analizara el precio de productos similares en el mercado para establecer un precio
competitivo que sea atractivo para los consumidores.

El precio se alineara con la estrategia de mercadeo general de la empresa, considerando
los objetivos de mercadeo y la imagen de la marca que se desea proyectar.

Se establecera un precio inicial atractivo de lanzamiento para generar interés en el
producto y atraer nuevos clientes.

Se ofreceran descuentos en el precio del producto durante periodos especificos o para
grupos de clientes especificos.

Se ofrecerd el producto en paquetes con otros productos o servicios relacionados para
aumentar el valor percibido y las ventas.

Se ajustara el precio del producto en funcién de la demanda del mercado y la

disponibilidad del producto.

Actividades de Plaza

Las actividades de plaza, también conocidas como estrategia de distribucion, son un

componente crucial del plan de marketing, ya que determinan cémo y dénde se pondra a

disposicién de los consumidores el producto o servicio (Lamb et al., 2019). Una estrategia de
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distribucion bien definida garantiza que el producto o servicio esté disponible en el lugar
correcto, en el momento adecuado y a la cantidad correcta, o que contribuye significativamente
al éxito general del plan de marketing. La estrategia de distribucién sirve para determinar la
forma mas eficiente y efectiva de llevar el producto desde el productor hasta el consumidor
final, optimizando el acceso al mercado, mejorando la disponibilidad y conveniencia para los
clientes, reduciendo costos y tiempos de entrega, y asegurando una cobertura adecuada del
mercado objetivo, lo cual es crucial para maximizar las ventas, aumentar la satisfaccion del
cliente y mantener una ventaja competitiva en el mercado.

La estrategia de distribucién en la empresa LBA para el accesorio deportivo estrella se
enfocara en una distribucién inicial en Bogota y una expansion gradual a todo Colombia. La
estrategia se basa en una combinacién de canales de distribucién directos e indirectos para

llegar a una amplia audiencia y maximizar las ventas a saber:

Canales de distribucién directos.

Se creara un sitio web de comercio electrénico para la venta directa del producto a los
consumidores. El sitio web ofrecera informacion detallada sobre el producto, beneficios,
instrucciones de uso y opciones de envio. Se abrira una tienda fisica en una ubicacion
estratégica de la ciudad de Bogota, esto para ofrecer una experiencia de compra presencial a
los consumidores. La tienda fisica permitira a los clientes probar el producto antes de comprarlo
y recibir asesoramiento personalizado por parte del personal capacitado.

Canales de distribucion indirectos.

Se estableceran asociaciones con tiendas especializadas en fitness en Bogota para ofrecer
el producto a sus clientes. Estas tiendas tienen una base de clientes existente interesada en el
fithess y el bienestar, lo que representa una oportunidad para llegar a un publico objetivo
especifico. Se espera ingresar a almacenes como éxito, Bustamante Deportes, Casa Olimpica,

el sector del Bosque Popular, clinicas y consultorios de fisioterapia, clubes deportivos, ligas de
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Bogota, cadenas de gimnasios, Gimnasios de copropietarios de conjuntos cerrados y edificios,
los San Andresitos (Norte, Gran San, San José y carrera 38) y Decathlon.

Se posicionara el producto en plataformas de comercio electrénico populares como Mercado
Libre y Linio para ampliar el alcance del producto y llegar a consumidores en todo Colombia
antes de expandirse al exterior. También se estableceran acuerdos con distribuidores
mayoristas para distribuir el producto a minoristas en todo Colombia. Los distribuidores
mayoristas tienen una amplia red de contactos y pueden ayudar a llegar a una base de clientes
mas amplia.

Actividades de Comercializacion

El producto se lanzara inicialmente en el sitio web de la empresa y en la tienda fisica de
Bogota, ubicada en el norte de la Ciudad. Se realizar4 una campafia de mercadeo dirigida a los
consumidores de Bogota para generar interés y conocimiento sobre el producto. Por otro lado,
se contactaran influencers locales de fitness y bienestar para promocionar el producto en sus
redes sociales y a sus seguidores. Para un acercamiento de primera mano con los clientes, se
organizaran eventos de demostracién en gimnasios, en Corferias y en centros deportivos de
Bogota para que los consumidores potenciales puedan probar el producto y recibir informacién
de primera mano.

Expansion atodo Colombia.

Para ello se tienen las siguientes actividades:

e Se identificaran y seleccionaran distribuidores mayoristas confiables con una amplia red

de distribucién en todo Colombia.

e Se negociaran contratos con los distribuidores mayoristas que definan los términos de la

distribucion, los precios, las condiciones de pago y las estrategias de mercadeo

conjuntas.
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e Se inscribira el producto en plataformas de comercio electrénico populares en todo
Colombia para llegar a una audiencia mas amplia.
e Se participara en ferias comerciales de fitness y bienestar en diferentes ciudades de
Colombia para presentar el producto a potenciales distribuidores y clientes.

Actividades de Fidelizacién

Las actividades de fidelizacién son un componente fundamental del plan de marketing, ya
gue permiten establecer relaciones duraderas y rentables con los clientes existentes. Estas
actividades, enfocadas en crear experiencias positivas y fomentar la lealtad, son esenciales
para el éxito a largo plazo de cualquier empresa, especialmente en el entorno dinamico actual
(Hofman-Kohlmeyer, 2016). Los clientes de hoy son mas exigentes y demandan experiencias
personalizadas y memorables. Las actividades de fidelizacion permitirdn a la empresa LBA
satisfacer estas expectativas y crear relaciones duraderas con sus clientes. Se espera
incrementar considerablemente el siguenos en el sitio web de la empresa a través de X,
Facebook, YouTube e Instagram principalmente lograndolo al compartir contenido de las
rutinas, experiencias de los clientes en diversos gimnasios, clubes deportivos, condominios y
youtubers en el sitio web y en las redes en general, igualmente anunciando promociones y
nuevos productos ofertados por LBA.

A continuacion se relizara un analisis de las 4P de los principales competidores de
accesorios deportivos en Colombia; para realizar un analisis detallado de las 4P (Precio, Plaza,
Producto y Posicionamiento), es necesario cononocer mas a fondo a estos competidores clave

en el mercado.

Como primera instancia, se recomienda realizar una investigacion de mercado exhaustiva
para identificar las estrategias utilizadas. Se identificaron 3 tiendas especializadas en deportes

como son Decathlon, Sportline y Bustamante Deportes
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Analisis para Decathlon

Andlisis de las 4P:

En cuanto al precio Decathlon ofrece una amplia gama de precios para sus productos,
desde opciones muy econ6micas hasta equipos mas profesionales. En el caso de
accesorios para glateos y piernas, el rango puede variar significativamente dependiendo
del tipo de producto (mini bandas, pesas rusas, pelotas de pilates, etc.). Las estrategias
de precios utilizadas van desde descuentos por volumen, promaociones especiales, por
ejemplo, durante temporadas como el Black Friday, paquetes combinados de productos
y programas de fidelizacion. Ademas, suelen ofrecer productos de su propia marca a
precios mas competitivos. A nivel de valor los consumidores generalmente perciben los
productos de Decathlon como una buena opcién en términos de relacion calidad-precio.
La marca ha logrado posicionarse como una alternativa asequible para quienes buscan
equiparse para practicar deporte sin renunciar a la calidad.

Entre las estrategias de plaza cuenta con canales de distribucion con una extensa red de
tiendas fisicas a nivel mundial, incluyendo una fuerte presencia en Colombia. Ademas,
han desarrollado una tienda en linea muy completa que permite comprar productos de
forma facil y cobmoda. La cobertura geografica de Decathlon es amplia, tanto en zonas
urbanas como rurales. Sus tiendas fisicas suelen ubicarse en centros comerciales y
zonas de facil acceso. también tiene una presencia en linea muy completa y facil de usar
al igual que ha incursionado fuertemente en redes sociales como Instagram, Facebook y
YouTube, donde comparten contenido relacionado con el deporte y ofrecen consejos de
entrenamientos.

Las caracteristicas principales de los productos ofrecidos en Decathlon se caracterizan
por su versatilidad, durabilidad y disefio funcional. Ofrecen una amplia gama de
accesorios, desde los mas basicos (mini bandas, pesas) hasta equipos mas
especializados (maquinas de ejercicio, barras de polea). El disefio de los productos
Decathlon suele ser sencillo, priorizando la comodidad y la eficacia. Los materiales
utilizados son de buena calidad y gracias a las materias primas utilizadas. Decathlon
ofrece una amplia variedad de productos para trabajar gliteos y piernas, adaptandose a
diferentes niveles de entrenamiento y objetivos.

El Posicionamiento de la imagen se encuentra actualmente como una marca deportiva

accesible y democrética, que ofrece productos de calidad a precios competitivos.
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Asociada a valores como el deporte, la salud y la vida activa. El publico objetivo de
Decathlon es muy amplio, desde deportistas profesionales hasta personas que practican
deporte de forma ocasional. Se dirigen a un publico que busca productos de calidad a un

precio justo, el mensaje clave de Decathlon es "El deporte para todos".

Analisis para Sportline

Andlisis de las 4P:

A nivel de precio Sportline suele ofrecer una gama de precios que abarca desde opciones
econdmicas hasta productos de gama alta. Los precios pueden variar significativamente
dependiendo del tipo de accesorio, marca y material. Por ejemplo, las bandas de
resistencia simples suelen ser mas econdémicas que las maquinas de ejercicio mas
sofisticadas. Sportline utiliza diversas estrategias de precios para atraer a diferentes
segmentos de clientes. Entre ellas se encuentran descuentos en productos
seleccionados, especialmente durante temporadas altas como el Black Friday o el inicio
del afio, suelen tener promociones de "lleva X y paga Y" o descuentos por volumen.
Agrupan varios accesorios en paquetes para ofrecer un mejor precio y en algunos casos,
podrian ofrecer programas de suscripcion para productos como las plataformas
vibratorias o los programas de entrenamiento en linea. Los consumidores suelen percibir
los productos de Sportline como una buena opcién en términos de relacién calidad-precio,
especialmente en la gama media. Sin embargo, la percepcion puede variar segun el
producto especifico y las expectativas del cliente.

En la estrategia de plaza Sportline cuenta con una amplia red de distribucién que incluye
tiendas fisicas con presencia en numerosos centros y zonas comerciales de las
principales ciudades del pais, dispone de una tienda on-line donde se pueden comprar
los productos y encontrar informacion detallada sobre cada uno de ellos, Sportline tiene
una fuerte presencia en linea. Su sitio web es intuitivo y facil de navegar, y suelen contar
con una tienda en linea bien surtida. Ademas, estan activos en redes sociales como
Instagram, Facebook y YouTube, donde comparten contenido relacionado con fitness,
promociones y consejos de entrenamiento, en algunos casos, pueden ofrecer venta
directa a través de representantes o en eventos deportivos. Su cobertura geogréfica es
amplia, abarcando las principales ciudades del pais, sin embargo, la densidad de tiendas

fisicas puede variar segin la region.
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En cuanto a los productos de Sportline suelen incluir bandas de resistencia de diferentes
niveles de resistencia, ideales para ejercicios de gliteos y piernas, mancuernas con
diversos pesos, para realizar ejercicios de fuerza, kettlebells los cuales son muy versétiles
para trabajar diferentes grupos musculares, rodillos de espuma para masaje muscular y
recuperacion, también cuentan con plataformas vibratorias para aumentar la intensidad
de los entrenamientos. El disefio de los productos suele ser funcional y atractivo, aunque
puede variar segun la marca del producto.

El posicionamiento de marca de Sportline se posiciona como una marca especializada en
deportes y fitness, ofreciendo productos de calidad a precios competitivos, con un publico
objetivo de personas de todas las edades y niveles de condiciéon fisica que buscan
mejorar su salud y bienestar a través del ejercicio. Sportline suele estar relacionado con

la importancia de llevar una vida activa y saludable, y la facilidad de entrenar en casa.

Andlisis para Bustamante Deportes

Andlisis de las 4P:

El precio en Bustamante Deportes al ser una tienda netamente de deportes ofrece una
amplia gama de los mismos para adaptarse a diferentes presupuestos. Podrian tener
productos de entrada, gama media y alta, dependiendo de la marca y la tecnologia
incorporada. Es coman que utilicen descuentos y promociones en fechas especiales
como el Black Friday o el Cyber Monday. También podrian ofrecer paquetes de productos
complementarios como mancuernas y una colchoneta, esto para incentivar las compras.
Ajusten sus precios durante temporadas altas en verano e inicio de afio, para aprovechar
asi una mayor demanda. Los consumidores suelen percibir los productos de Bustamante
Deportes como de buena calidad y con una relacion precio-calidad adecuada. Sin
embargo, esta percepcion puede variar segun la marcay el producto especifico.

En cuanto a la estrategia de plaza manejan varios canales de distribucién como tiendas
fisicas con ubicadas en centros o zonas comerciales de alta afluencia, han desarrollado
su propio sitio web para realizar ventas en linea, ofreciendo la posibilidad de comprar
desde la comodidad del hogar. En cuanto a la venta directa ofrecen programas de
entrenamiento personalizados o venta directa a gimnasios o estudios de fithess. Su
alcance geogréfico dependera del numero de tiendas fisicas y de la efectividad de su
plataforma de comercio electronico, por lo general, se enfocan en zonas urbanas, pero

también tienen presencia en algunas ciudades intermedias. Estan presentes en redes
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sociales como Instagram, Facebook y TikTok para mostrar sus productos y conectar con
sus clientes.

e Entre los productos se incluyen mancuernas de diferentes pesos y materiales, bandas de
resistencia con variedad de niveles de fuerza, balones medicinales con variedad de
pesos y texturas, maquinas pequefias de ejercicio como mini elipticas o bicicletas
estéticas. Los productos suelen tener un disefio funcional y ergonémico, aunque el
aspecto estético también lo incluyen para atraer a los consumidores.

¢ El posicionamiento de la marca se vende como una tienda de deportes confiable y con
una amplia variedad de productos para todos los niveles de entrenamiento. Su publico
objetivo principal son personas interesadas en el fithess y el bienestar, tanto hombres
como mujeres, de diferentes edades y niveles de experiencia, transmiten distintos
mensajes como "Tu mejor versién comienza aqui”, "Todo lo que necesitas para alcanzar

tus metas" o "Equipamiento deportivo de calidad al mejor precio”.

Aspectos Técnicos
Es fundamental validar los criterios, procesos, infraestructura y requerimientos técnicos ya
gue influyen directamente en la funcionalidad, durabilidad, comodidad, estética, precio,
cumplimiento de normas y seran la base para la proteccion de la propiedad intelectual de los

productos a ser creados y comercializados en el posterior andlisis legal.

Proceso de fabricacion del producto estrella

Se hace necesario contar con procesos de fabricacién del accesorio estrella, los cuales se
describen a continuacién a nivel de macroprocesos, para ser implementados en la empresa
LBA. Los macroprocesos son conjuntos de procesos interrelacionados que abarcan diversas
areas funcionales de una empresa y se orientan al logro de objetivos estratégicos especificos.
Estos procesos, que trascienden las fronteras departamentales, representan un elemento
fundamental para el éxito empresarial, ya que permiten optimizar la eficiencia, la eficacia y la
rentabilidad de la organizacion (Pérez Rodriguez & Coutin Dominguez 2020). Los

macroprocesos identificados son los siguientes:
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¢ Elaboracién de disefios, planos y especificaciones técnicas del accesorio.

e Seleccion y corte del cuero y preparacion segun las dimensiones requeridas.

e Corte y pulido de las piezas de hierro junto con los arneses.

e Impregnar el color correspondiente a las piezas.

e Ensamblaje de las piezas de cuero y hierro.

e Inspeccion de cada unidad para asegurar que cumpla con los estandares de calidad

establecidos.

¢ Embalaje del producto listo para distribucion.

e Entrega del producto al cliente final.

En la Figura 17 se detalla el flujo del proceso utilizado por la empresa LBA, el cual como se
observa es completamente lineal ya que los procesos no estan automatizados y se cuenta con

poca capacidad de mano de obra para la fabricacion de los accesorios:

Figura 17

Macroprocesos empresa LBA

Disefio » Corte » Fabricacion » Tintura » Montaje » QA

o

Distribucion « Empaque

Nota. Elaboracién propia.

Todos los procesos seran llevados a cabo por el personal de la empresa LBA, con el fin
de garantizar unos tiempos éptimos de inicio a fin, mejorar la calidad, identificar en cada uno de
los procesos los tiempos, ya sea identificando los cuellos de botella o eliminando desperdicios y

evitando tiempos muertos.
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Necesidades y requerimientos

Las materias primas y los suministros son elementos esenciales para el funcionamiento de
cualquier empresa, ya que representan los insumos necesarios para la produccion de bienes o
la prestacion de servicios. Su adecuada gestion es fundamental para garantizar la eficiencia
operativa, la calidad de los productos o servicios y la rentabilidad del negocio (Slack et al.,
2020). Los accesorios deportivos se produciran con taladros, una maquina de soldar basica,
tijeras de cuero, remachadoras y pulidoras de corte, las cuales se mantendran dentro de las
instalaciones. A continuacién, se muestran los requerimientos relacionados con las materias

primas como base fundamental para la operacién de la empresa:
Materias Primas y Suministros

e 200 mzde cuero de alta resistencia por mes.

500 kg de hierro galvanizado por mes.

1000 unidades de remaches y tornillos por mes.

50 litros de pegamento industrial por mes.

100 litros de pintura por mes.

Infraestructura

La infraestructura de una empresa se refiere a los activos fisicos y tecnolégicos que
sustentan sus operaciones. En la era digital actual, la infraestructura ha cobrado aldn mas
importancia, ya que es la base sobre la cual se construyen las estrategias digitales y se
aprovechan las oportunidades que ofrece la tecnologia (Bharadwaj, 2000). Para llevar a cabo
sus operaciones de manera eficiente y efectiva, la empresa contara con la siguiente
infraestructura:
e Un area destinada a la produccién de 50 m2 equipada con maquinaria de corte, moldeado y

ensamblaje.

e Un almacén de 50 m2 para el almacenamiento de materias primas y productos terminados.
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¢ Una oficina administrativa de 50 m2 para gestion y ventas.

Plan de produccion

De acuerdo con la capacidad instalada al comienzo de la compaifiia, el plan estimado de
produccién de accesorios deportivos estrella no superara las 333 unidades/mes.

Etapas principales por cada set del accesorio deportivo:

o Corte de material: con un tiempo aproximado de 5 minutos utilizando las herramientas de
corte de cuero como son las tijeras y la pulidora para las partes de hierro.

e Moldeado: con un tiempo aproximado de 7 minutos utilizando prensado manual sobre las
correas de cuero con pegante.

e Ensamblaje: eltiempo aproximado es de 10 minutos utilizando la remachadoray el taladro

e Control de calidad: el tiempo aproximado es de 5 minutos utilizando mancuernas de
pruebas

e Embalaje: el tiempo aproximado es de 3 minutos.

Plan de Estructuracion de la empresa LBA
A continuacion, se presenta el organigrama de la empresa LBA en la Figura 18

y el personal necesario para operar.
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Figura 18

Estructura organizacional proyectada
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Nota. Elaboracion propia.

Con relacion al personal Requerido se debe contar en la empresa LBA con los siguientes
perfiles de acuerdo con la tabla 12 mostrada a continuacion:
Tabla 11

Roles administrativos en la empresa LBA

Cargo Cantidad
Director General 1
Gerente de Produccion 1
Gerente de Recursos Humanos 1
Gerente de Marketing y Ventas 1
Gerente de Sostenibilidad 1
Operarios 2

Nota. Elaboracion propia.
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Esquema de gobierno corporativo

La estructura del gobierno corporativo se basa en un consejo de administracion conformado
por el director general y el gerente de marketing y ventas. Se tendra como apoyo comités
externos de auditoria, compensaciones, riesgo y sostenibilidad.

La comunicacion debe ser abierta y transparente al interior de la empresa como hacia los
stakeholders externos, basada en los valores y principios fundamentales, cimientos bésicos y
fuertes para indicar el norte y llevar a cabo con el cumplimiento de las estrategias
organizacionales.

Se contara con unas politicas estrictas de ética y cumplimiento de normativas e iniciativas
para promover la sostenibilidad, responsabilidad social y el impacto positivo hacia la
comunidad.

La empresa LBA Coordinara todos los procesos a realizarse para la fabricacién del
accesorio deportivo de alta calidad en cuero y hierro. Ofrecera un servicio de posventa y

asesoria técnica para maximizar el uso del accesorio.

Procesos de Investigaciéon y Desarrollo

En cuanto a investigacién de materiales, se llevara a cabo una evaluacién exhaustiva de
nuevos materiales y tecnologias de fabricacion. Este proceso incluye la identificacion de
materiales innovadores que puedan mejorar la durabilidad, funcionalidad y estética del
accesorio deportivo. Ademas, se analizara la viabilidad de implementar nuevas tecnologias de
produccién que optimicen el proceso y reduzcan costos.

A nivel de los Prototipos la empresa LBA procedera con la creacion y prueba de nuevos
disefios. Durante esta fase, se disefiaran prototipos que incorporen los materiales y tecnologias
previamente investigados. Estos prototipos seran sometidos a rigurosas pruebas para asegurar

gue cumplen con los estandares de calidad y funcionalidad requeridos.
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Finalmente se incluirdn las pruebas de usuario y se realizara la recoleccion sistematica del

feedback real de los usuarios finales. Este proceso implica la distribucion de prototipos a un

grupo seleccionado de usuarios para obtener sus opiniones y sugerencias. La informacién
recopilada sera fundamental para realizar ajustes y mejoras en el disefio final del producto,

asegurando que se satisfacen las necesidades y expectativas del mercado objetivo.

Ficha técnica del producto estrella

En la tabla 13 a se presenta a continuacion las fichas técnicas de los productos a ser

fabricados y comercializados por la compafiia LBA:

Tabla 12

Fichas técnicas

TREN INFERIOR.

FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

Version 1

Vigencia: 2024

Accesorio

Nombre del Deportivo para el
Producto Efectivo Desarrollo
Muscular
Nombre Técnico Ancle Fit.

Materiales

Hierro, acero, PVC,

Caucho

g
FIGURA

A'LA
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Version 1

FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

TREN INFERIOR.

Vigencia: 2024

resistente y acolchado

Opciones: Nylon

interno transpirable,

fibra de carbono

Origen/Fabricacion

Colombia

Producto compuesto por una lamina de PVC con cubrimiento en

caucho- Ensamble de hierro fijada al PVC, con partes en cuero

Peso Ajustable

Descripcion
para la postura y estructura en acero para adherir los pesos.
Proceso de Cortar piezas, soldadura, montura-ensamble, almacenado, venta
Produccion y transporte
Pesos desde las 2 Lbs hasta 100 Lbs

Fijacion Segura

Cierre con hebillas para un ajuste comodo y seguro

Disefio

Ergondmico

Forma anatémica que se adapta a la anatomia del tobillo para

un movimiento natural durante los ejercicios.

Versatilidad

Ideal para ejercicios de tonificacién, fortalecimiento y resistencia
para los musculos de piernas y glateos primordialmente. Funciona

adicionalmente para desarrollo de espalda, abdominales, triceps,

biceps y pecho.

Peso Total

2 Kgs como peso Neto sin carga adicional
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ey
FIGURA

A'LA
MEDIDA

FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

TREN INFERIOR.

Version 1

Vigencia: 2024

Ajuste

Tamario ajustable para diferentes tallas de tobillo

Color

Negro y fucsia, ambos colores para cubrir todos los tipos de

géneros

Dimensiones

30 cms de largo x 10 cms de ancho.

Uso Recomendado

Entrenamiento de resistencia y fuerza para los musculos de las
piernas y gluteos.
Ejercicios de tonificacion y fortalecimiento para atletas,

principiantes y entrenamientos de rehabilitacion.

Precauciones

Consulte a un entrenador personal o a un profesional de la salud
antes de comenzar cualquier programa de entrenamiento.

Ajuste la cantidad de peso gradualmente para evitar lesiones

ety
FIGURA

A'LA
MEDIDA

FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

TREN SUPERIOR.

Version 1

Vigencia: 2024

Nombre del

Producto

Accesorio

Deportivo para el
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ey
FIGURA

A'LA
MEDIDA
Vigencia: 2024

FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

TREN SUPERIOR.

Efectivo Desarrollo

Muscular

Nombre Técnico Wrist Fit.

. ]LiA

)
Hierro, acero, PVC, )
FIBURA
Opciones: Nylon A LA
Materiales
resistente y acolchado M E D I D !

interno transpirable,

fibra de carbono

Colombia
Producto compuesto por una lamina de PVC con cubrimiento en

Origen/Fabricacién

caucho- Ensamble de hierro fijada al PVC, con partes en cuero

Descripcion
para la postura y estructura en acero para adherir los pesos.
Proceso de Cortar piezas, soldadura, montura-ensamble, almacenado, venta
Produccion y transporte
Pesos desde las 1 Lbs hasta 15 Lbs

Peso Ajustable

Fijacion Segura Cierre con hebillas para un ajuste comodo y seguro

Disefio Forma anatomica que se adapta a la anatomia del antebrazo

Ergondmico para un movimiento natural durante los ejercicios.
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FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

TREN SUPERIOR.

Version 1

Vigencia: 2024

Ideal para ejercicios de tonificacién, fortalecimiento y resistencia

Versatilidad para los musculos de hombros, biceps y triceps. Funciona
adicionalmente para desarrollo de pecho, trapecio y espalda.
Peso Total 1 Kgs como peso Neto sin carga adicional
Ajuste Tamario ajustable para diferentes tallas del antebrazo
| Negro y fucsia, ambos colores para cubrir todos los tipos de
Color

géneros

Dimensiones

10 cms de largo x 6 cms de ancho.

Uso Recomendado

Entrenamiento de resistencia y fuerza para los musculos de los
hombros, pecho, espalda y brazos.
Ejercicios de tonificacion y fortalecimiento para atletas,

principiantes y entrenamientos de rehabilitacion.

Precauciones

Consulte a un entrenador personal o a un profesional de la salud
antes de comenzar cualquier programa de entrenamiento.

Ajuste la cantidad de peso gradualmente para evitar lesiones
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FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

Version 1

Vigencia: 2024

CUELLO.
Accesorio
Nombre del Deportivo para el
Producto Efectivo Desarrollo
Muscular \
Nombre Técnico Head Fit. ]Li}é}

Materiales

Hierro, acero, PVC,
Caucho
Opciones: Nylon
resistente y acolchado
interno transpirable,

fibra de carbono

Origen/Fabricacién

Colombia

FIGURA

A'LA

Producto compuesto por una lamina de PVC con cubrimiento en

Descripcion caucho- Ensamble de hierro fijada al PVC, con partes en cuero
para la postura y estructura en acero para adherir los pesos.
Proceso de Cortar piezas, soldadura, montura-ensamble, almacenado, venta
Produccion y transporte

Peso Ajustable

Pesos desde las 2 Lbs hasta 30 Lbs

Fijacion Segura

Cierre con hebillas para un ajuste comodo y seguro
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CUELLDO.

FICHA TECNICA ACCESORIO DEPORTIVO

Version 1

Vigencia: 2024

Disefio

Ergonémico

Forma anatomica que se adapta a la anatomia de la cabeza

para un movimiento natural durante los ejercicios.

Ideal para ejercicios de tonificacion, fortalecimiento y resistencia

Versatilidad
para los musculos del cuello.
Peso Total 1 Kg como peso Neto sin carga adicional
Ajuste Tamafio ajustable para diferentes tallas de la cabeza.
| Negro y fucsia, ambos colores para cubrir todos los tipos de
Color

géneros

Dimensiones

9 cms de radio x 4 cms de ancho.

Uso Recomendado

Entrenamiento de resistencia y fuerza para los musculos del
cuello.
Ejercicios de tonificacion y fortalecimiento para atletas,

principiantes y entrenamientos de rehabilitacion.

Precauciones

Consulte a un entrenador personal o a un profesional de la salud
antes de comenzar cualquier programa de entrenamiento.

Ajuste la cantidad de peso gradualmente para evitar lesiones

Nota. Elaboracién propia.

A nivel técnico se puede concluir lo siguiente:
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El tamafio compacto del artefacto facilita su transporte y almacenamiento, lo que lo hace
ideal para personas que entrenan en casa 0 que tienen poco espacio disponible.

La ergonomia del disefio garantiza un uso cémodo y seguro, minimizando el riesgo de
lesiones durante el entrenamiento.

Se pueden utilizar diferentes materiales para la fabricacién del artefacto, como pléastico,
metal o textiles, cada uno con sus propias ventajas y desventajas en términos de peso,
durabilidad, comodidad y costo.

El disefio del artefacto debe considerar la anatomia del cuerpo humano para garantizar un
buen ajuste y una distribucion uniforme de la carga durante el entrenamiento.

Es importante realizar pruebas de ergonomia con usuarios reales para evaluar la
comodidad y la facilidad de uso del artefacto.

La posibilidad de ajustar la carga de entrenamiento de manera gradual permite que el
artefacto sea utilizado por personas de todos los niveles de condicion fisica, desde
principiantes hasta atletas experimentados.

Es importante que el mecanismo de ajuste sea intuitivo y facil de usar, para que el usuario
pueda ajustar la carga de entrenamiento de manera rapida y sencilla sin necesidad de
instrucciones complicadas.

La utilizacion de materiales resistentes al desgaste y la rotura garantiza que el artefacto
pueda soportar un uso intensivo y prolongado sin perder su funcionalidad.

Es importante realizar pruebas de durabilidad con el artefacto para evaluar su resistencia al
desgaste, la rotura y la fatiga del material.

Se debe considerar la utilizacién de materiales reciclados en la fabricacion del artefacto
para contribuir a reducir su impacto ambiental y hacerlo mas atractivo para los

consumidores que buscan productos ecoldgicos y sostenibles.
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La optimizacion del disefio y la utilizacion de materiales y procesos de fabricacion eficientes
permiten producir el artefacto a un bajo costo, lo que lo hace accesible a un publico mas
amplio.

La automatizacion de algunos procesos de fabricacion puede ayudar a reducir costos y
aumentar la eficiencia.

Se debe realizar un anélisis de costos detallado para identificar las areas donde se pueden
reducir costos sin afectar la calidad del producto.

Es importante considerar el equilibrio entre el costo de produccién y el precio de venta para
garantizar que el artefacto sea competitivo en el mercado.

El tamafio reducido del artefacto facilita su almacenamiento en espacios pequefios, como
debajo de la cama, en un armario o incluso colgado en la pared.

Se pueden utilizar materiales livianos para reducir el peso del artefacto y facilitar su

transporte, se podria pensar en una siguiente version con fibra de carbono.
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Aspectos Organizacionales y Legales

Los aspectos organizacionales son elementos esenciales que conforman la estructura y el
funcionamiento de una empresa. Estos aspectos, que incluyen la cultura organizacional, la
estructura organizacional, los recursos humanos, la comunicacion y la toma de decisiones, son
fundamentales para el éxito empresarial a largo plazo.

Por lo tanto, los aspectos organizacionales y legales sirven para establecer una estructura
interna clara y eficiente en la empresa LBA, definir roles y responsabilidades, asegurar el
cumplimiento con las leyes y regulaciones aplicables, proteger los intereses de la empresa y
sus stakeholders, y crear un marco de operacién que facilite la toma de decisiones
estratégicas, la gestion de riesgos y la sostenibilidad a largo plazo, contribuyendo al buen
funcionamiento y éxito de la organizacion.

Andlisis estratégico

Mision

Crear una empresa para la fabricacion y comercializacion de accesorios deportivos
enfocados en el desarrollo muscular de piernas y glateos de manera efectiva, proporcionando
innovacion, mejora continua y capacitacion a los clientes, con un enfoque en la sostenibilidad y
el respeto al medio ambiente.

Visién

Ser reconocidos como lideres en la industria de accesorios deportivos a nivel global,
destacandonos por nuestra innovacion, calidad y compromiso con el bienestar de nuestros
clientes y sostenibilidad medioambiental.

Sostenibilidad

Como estrategia de sostenibilidad se establece un impulso a través de proveedores
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con compromiso social con la generacion de empleo, con una correcta gestion de los
residuos solidos, utilizacion de elementos reciclados como las llantas de los vehiculos y con
desperdicios reciclables.

Estructura organizacional

El tipo de estructura es jerarquica donde las decisiones estratégicas se toman a nivel
directivo y se implementan a través de los diferentes departamentos, cada uno con funciones

claramente definidas.

Perfiles y funciones

e Director general: profesional en administraciéon de empresas, MBA preferido, con més de
10 afios de experiencia en direccién y finanzas. Entre sus funciones se encuentra la de
definir la estrategia de la empresa, supervisar las operaciones, revisar los estados
financieros, tomar decisiones estratégicas clave, y representar a la empresa frente a
terceros.

e Gerente de produccion: ingeniero industrial o afin, con experiencia en gestion de
produccién. Entre sus funciones se encuentra la de supervisar el proceso de produccion,
asegurar la calidad del producto, y gestionar el personal de produccién.

o Gerente de marketing y ventas: profesional en marketing o administracion, con
experiencia en ventas. Entre sus funciones se encuentra la de desarrollar estrategias de
marketing, gestionar camparfas publicitarias, y supervisar el equipo de ventas.

e Gerente de recursos humanos: profesional en recursos humanos o sicologia, con
experiencia en gestion de personal. Entre sus funciones se encuentra la de seleccionar
personal, desarrollar programas de formacion, y gestionar el clima laboral.

e Gerente de sostenibilidad: profesional en ciencias ambientales, ingenieria ambiental, o

afines, con experiencia en gestion de sostenibilidad. Entre sus funciones se encuentra la de
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implementar y supervisar practicas sostenibles en toda la organizacion, asegurar el
cumplimiento de normativas ambientales, y promover la responsabilidad social corporativa.
e Operarios: Técnicos en soldadura industrial. Entre sus funciones se encuentra la de cortar,

ensamblar y generar accesorios deportivos terminados.

Factores Clave de la Gestion del Talento Humano

En el entorno empresarial dindmico actual, la gestion del talento humano (GTH) ha cobrado
alin mas importancia, ya que se considera un pilar fundamental para el éxito empresarial. La
GTH se refiere a las practicas y procesos que una organizacion implementa para atraer,
desarrollar, retener y motivar a sus empleados (Noe et al., 2021). Al ser una empresa pequefia
el reclutamiento y seleccidn sera un proceso riguroso para atraer y seleccionar al personal mas
calificado, al cual se le brindaran capacitaciones y programas continuos de formacion,
desarrollo y crecimiento. Se hace necesario mantener periédicamente un registro por cada
empleado de sus evaluaciones de desempefio, no solamente para validar el rendimiento y
cumplimiento de sus objetivos sino para poder mejorar y aportar en su crecimiento, esto al
brindarles de manera oportuna las herramientas o conocimientos necesarios para tal fin.

Existiran estrategias de retencién del talento logrando asi mantener a los colaboradores a
largo plazo para evitar fugas de conocimiento, experiencia y lealtad, a través de programas de
motivacién, compromiso y calidad de vida y de sus familias, aportando a la mejora contante del
clima laboral fomentado un ambiente de trabajo positivo y colaborativo. Se fomentaran
igualmente los temas de responsabilidad social al interior de la empresa y se realizaran
actividades, programas e iniciativas de sostenibilidad social a nivel general.

Aspectos Legales

El cumplimiento legal es esencial para evitar sanciones, multas e incluso procesos legales.

Una gestion legal efectiva garantiza que la empresa opere dentro de los marcos legales y
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regulatorios que le corresponden (Puerto Becerra, 2021). Debido a que la empresa LBA va a
fabricar y comercializar un producto innovador y por el alto indice de plagio de productos a nivel
mundial, se hace necesario un registro de marca y un registro de patente, de esta manera se
puede asegurar la proteccion legal del nombre, logotipo de la empresa y producto. A nivel de la
propiedad Intelectual, dicha patentes y derechos de disefio sera el escudo protector para el
crecimiento de la empresa. No se debe olvidar de cumplir y asegurar todas las normas y
regulaciones locales a nivel nacional que es en donde la empresa operara inicialmente y de las
normas ambientales en pro de afectar positivamente temas puntuales de sostenibilidad.

Para la recepcién de las materias primas y en pro de garantizar la calidad esperada en ellos
junto con los tiempos acordados y las garantias, se deben contemplar contratos legales con los
proveedores; aplica de la misma manera con los distribuidores de los productos terminados y
con los empleados directos de la empresa. El cumplimiento ambiental no se puede dejar de un
lado ni olvidar las normativas medioambientales vigentes, implementar todos los lineamientos
establecidos y trabajar en pro de obtener las certificaciones necesarias.

Las leyes que regulan los productos de gimnasios, salud y bienestar varian segun el pais o
region en la que se comercialicen. Sin embargo, existen algunas regulaciones generales que se
aplican a este tipo de productos en la mayoria de los paises; A nivel de seguridad, los
productos de gimnasios, salud y bienestar deben cumplir con normas especificas para
garantizar la proteccion de los usuarios. Estas normas pueden incluir requisitos relacionados
con la resistencia de los materiales, la estabilidad de los equipos, la proteccién contra riesgos
eléctricos y la prevencion de lesiones. Los productos deben estar etiquetados con advertencias
e instrucciones de uso claras y precisas para minimizar el riesgo de accidentes o lesiones. Los
fabricantes y distribuidores de estos productos tienen la responsabilidad de garantizar que
cumplen con todas las normas de seguridad aplicables.

En cuanto al etiquetado y publicidad, los productos de gimnasios, salud y bienestar deben

estar etiquetados con informacion clara y precisa sobre su contenido, uso, posibles riesgos y



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 119
denominada LBA

contraindicaciones. La publicidad de estos productos no debe ser engafiosa o hacer
afirmaciones falsas sobre sus beneficios o eficacia. Las empresas que comercializan este tipo
de productos deben cumplir con las leyes y regulaciones relacionadas con la publicidad y el
marketing.

En algunos paises, los productos de gimnasios, salud y bienestar pueden requerir registro o
certificacion antes de poder ser comercializados. Los requisitos de registro y certificacion varian
segun el tipo de producto y el pais o regién en la que se comercialice.

En Colombia, la comercializacién de accesorios deportivos esta sujeta a diversas leyes y
normas que buscan garantizar la seguridad, calidad y proteccién de los consumidores. A
continuacion, se detallan las principales normas y leyes que rigen en el pais:

e Norma Técnica Colombiana (NTC) 4750: Esta norma establece los requisitos de
seguridad y calidad que deben cumplir los accesorios deportivos para ser
comercializados en Colombia.

¢ Norma Técnica Colombiana (NTC) 4818: Esta norma establece los requisitos de
etiquetado y rotulado para los accesorios deportivos.

¢ Norma Técnica Colombiana (NTC) 4819: Esta norma establece los requisitos de
informacion comercial para los accesorios deportivos.

e Ley 1429 de 2010: Esta ley establece el Estatuto del Consumidor, que protege los
derechos de los consumidores y establece obligaciones para los proveedores de bienes
y servicios.

e Ley 764 de 2002: Esta ley regula la publicidad en Colombia y prohibe la publicidad
engafiosa o falsa.

Entre las entidades responsables se encuentran la Superintendencia de Industria y

Comercio (SIC), la cual es una entidad encargada de vigilar y controlar el cumplimiento de las

normas de competencia, proteccion al consumidor y propiedad industrial en Colombia. También
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est4 el Instituto Nacional de Metrologia de Normatizacién y Reglamentacion Técnica (INVIMA),
entidad encargada de la vigilancia y control sanitario de los productos de consumo humano y
animal, medicamentos, dispositivos médicos y cosmeéticos entre otros.

Estructura Juridicay Tipo de Sociedad

De acuerdo con las caracteristicas de la empresa, optar por una SAS permite a la empresa
beneficiarse de una estructura legal y administrativa flexible, proteger el patrimonio personal de
los accionistas y simplificar los trAmites de constitucion y funcionamiento. La Ley 1258 de 2008,
provee un marco legal que ayuda con todos estos aspectos, haciendo de la SAS una opcion
atractiva para nuevas empresas y emprendimientos como la empresa LBA la cual busca
primordialmente eficiencia y proteccién legal desde sus inicios. A continuacion, se describen las
principales consideraciones de la Ley 1258:

¢ Laley permite una gran flexibilidad en la estructuracién interna y administrativa de la

sociedad, facilitando la adaptacion a las necesidades de cada empresa.

e Proporciona una clara separacion entre el patrimonio de los accionistas y el de la

sociedad, limitando la responsabilidad de los primeros.

¢ Simplifica los tramites para la constitucién y operacién de la sociedad, haciendo mas

accesible la creacién de la empresa.

e Permite la emision de diferentes tipos de acciones y la variabilidad del capital, lo cual es

beneficioso para la captacion de inversion durante su ciclo de vida.

De tal manera la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es la forma de organizacion
empresarial que ofrece mas ventajas a nivel de flexibilidad, legalidad, y responsabilidad
limitada. Por tanto, optar por una SAS le permitira a la empresa mantener una estructura
administrativa mas flexible, que puede adaptarse mejor a las necesidades especificas de la
empresa, sin llegar a requerir la oficializacion de una junta directiva obligatoria simplificando asi

su gestion.



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 121
denominada LBA

Por otro lado, los accionistas tendran una responsabilidad limitada a la cuantia de sus
aportes, protegiendo su patrimonio personal de las deudas de la empresa. Asi las cosas, la
constitucion de la empresa se vuelve muy facil o relativamente simple, menos costos asociados
si se compara con otro tipo de sociedades como la LTDA. Finalmente la empresa con este tipo

SAS puede constituirse mediante un documento privado sin necesidad de una escritura publica.

Aspectos Financieros

Los aspectos financieros son fundamentales para el éxito y la sostenibilidad de una empresa
(Brealey et al., 2022). Los aspectos financieros son fundamentales para gestionar eficazmente
los recursos monetarios de la empresa, ya que proporcionan informacion vital sobre la salud
financiera, la rentabilidad y la viabilidad a largo plazo del negocio. Estos aspectos permiten
tomar decisiones informadas en cuanto a inversiones, financiamiento, presupuesto, gestién del
efectivo, y planificacion estratégica, contribuyendo asi a maximizar los ingresos, minimizar los
costos, mejorar la eficiencia operativa y garantizar la estabilidad financiera de la organizacion.

A continuacion, se presentan tres escenarios macroeconomicos posibles para la empresa de
accesorios deportivos LBA:

1. Escenario Moderado

Supuestos:

e Crecimiento econdmico estable y moderado.

¢ Inflacion controlada dentro de los rangos establecidos por el Banco de la Republica.

e Tasa de desempleo estable o con una ligera disminucién.

e Tipo de cambio relativamente estable.

e Confianza del consumidor moderada, con un gasto discrecional creciente en bienes y
servicios relacionados con el bienestar y la salud.

¢ Regulacion gubernamental estable y favorable al sector privado.

Implicaciones para el negocio:

¢ Demanda sostenida de productos para el ejercicio y el bienestar.
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¢ Posibilidad de aumentar los precios de manera gradual para compensar el aumento de
los costos.
e Acceso a financiamiento a tasas de interés moderadas.

2. Escenario Precario
Supuestos:

e Recesion econémica con contraccion del PIB.

e Aumento de la inflacion.

e Aumento de las tasas de interés.

¢ Devaluacion de la moneda local.

¢ Disminucién del consumo de bienes no esenciales.
e Mayor incertidumbre politica y econémica.

Implicaciones para el negocio:

¢ Disminucién de la demanda, especialmente de productos de mayor precio.
e Dificultades para acceder a financiamiento.

e Presion sobre los margenes de utilidad debido al aumento de los costos.

e Mayor competencia por parte de productos sustitutos mas econémicos.

3. Escenario Optimista
Supuestos:

e Fuerte crecimiento econoémico.

¢ Inflacion baja y estable.

e Tasa de desempleo baja.

e Apreciacion de la moneda local.

e Aumento del consumo discrecional y de la inversion.

¢ Politicas gubernamentales favorables al sector deportivo.

Implicaciones para el negocio:

e Alta demanda de productos y servicios relacionados con el fitness.
¢ Posibilidad de expandir el negocio rapidamente.
e Mayor capacidad de inversion y crecimiento.

e Construyendo la Simulacion Financiera
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Para construir la siguiente simulacion financiera, se consideraron los siguientes
elementos:

e Proyeccion de las ventas con base en el escenario optimista, teniendo en cuenta
factores como el precio de venta, el volumen de ventas y la mezcla de productos.

e Se Estimaron los costos de produccidn, distribucion, marketing y administrativos,
considerando posibles variaciones.

e Se detallaron las inversiones iniciales y las necesidades de capital de trabajo.

e Se evaluaron las diferentes opciones de financiamiento disponibles y sus costos
asociados.

e Se elabor6 un flujo de caja proyectado, mostrando la generacién y el uso de efectivo a

lo largo del tiempo.

Proyeccion de Ventas
Se cuenta con un producto estrella y otros productos satélites tal como se especifica en la
tabla 14, en donde se pude ver los ingresos por las ventas en el primer afio para la empresa

LBA por $ 780.000.000 COP:

Tabla 13
Ingresos/Ventas empresa LBA primer afo

INGRESOS VENTAS DEL PRIMER ANO

FRECID DE ¥YENTA UNITARIO
NOMBRE DEL PRODUCTO O SER¥ICIO CANTIDADES SIN I¥A !

Accesorio Deportivo estrella tren inferior

Accesorio Deportivo brazos fhombros

Accesorio Deportivo cuello
Futinas de entrenamiento

Nota. Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

A continuacion, se muestra la proyeccion en ventas proyectadas hasta el 2028 de la

empresa LBA en la Tabla 15:
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Tabla 14

Proyeccion de ventas de la empresa LBA

PROYECCIONES

ANO 2024 2025 2026 2027 2028
VENTAS ANUALES & 780.000.000.0 3§ 877.640.4000 5 1.076.310.1021 % 1.362.148.1514 5 1.773.323.992.8
COSTOS ANUALES  _§ 258.000.0000 % 2731484700 § 338.051.370.1 % 4602447606 § 683.747.634.1

MARGEN OFERATVO  _$ 522.000.000,0 $ 604.491.930,0 $ 738.258.7320 % 901.903.390,8 $ 1.089.576.358,6

Nota. La proyeccion de las ventas de LBA tendria el comportamiento aca expuesto para los
siguientes afios, cerrando la proyeccion con mas de $ 1.089.576.358,6 millones COP. Tomado
del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

Cantidad de unidades a vender durante el primer afio

Se acuerda llegar a tener un contrato como minimo con una Unica cadena de gimnasios a
nivel nacional para proveer 333 unidades/mes, para un total de 4000 unidades/afio del producto
estrella.

El precio de venta del accesorio deportivo se ubicara para el primer afio en 150.000
COP/Unidad.

Crecimiento anual

En la tabla 16 se puede observar el crecimiento porcentual para los siguientes afos de los

productos principales provistos por la empresa LBA:
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Tabla 15

Crecimiento anual en ventas

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VTAS
(CANTIDADES)

2025 2026 2027 2028

Accesorio Deportivo estrella tren inferior

Accesorio Deportivo brazos /hombros

Accesorio Deportivo cuello
Rutinas de entrenamiento

Nota. El porcentaje en cuanto a crecimiento en ventas de LBA se estim0 por cada afo

simulado hasta el 2028. Tomado del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.
Andlisis horizontal y vertical

Analisis Horizontal:

Si se estiman ventas en el afio 2024 de $780.000.000 y del afio 2025 por $877.640.440, la

variacion porcentual de los dos primeros afios corresponde a:

(877.640.440 - 780.000.000) / 780.000.000 = 12.5%, esto significa que las ventas

aumentaron un 12.5% entre el afio 2024 y el afio 2025.
Ahora bien, con la proyeccién de ventas del afio 2027 al afio 2028, se tiene lo siguiente:

(1.773.323.992 - 1.362.148.151) / 1.362.148.151 = 30,18%, esto significa que se estima
que las ventas aumentaran en un 30.18% en los dos ultimos del analisis financiero,

demostrando una tendencia en el crecimiento de las ventas en un 17,68% desde el inicio

al fin del ejercicio financiero.
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Analisis Vertical:

Si las ventas netas totales son de $5.869.422.645 a 5 afios y el costo de ventas es de
$2.013.192.234 en el mismo rango de tiempo, el costo de ventas representa el 34,3% de las

ventas.

Proyeccion de lainflacion en Colombia

La meta de inflacién hace referencia al nivel de inflacién anual definido como objetivo por el
banco central de un pais dentro de un esquema de inflacion objetivo. En Colombia la meta de
inflacién es establecida por la Junta Directiva del Banco de la Republica y en la actualidad se
encuentra en el 3 % anual, con una inflacién anual del IPC: 7,16% , (DANE, 2024). Con
relacion a las cifras historicas de los Ultimos 5 afios provistos por el Banco de la Republica se

puede estimar hasta el 2028 con base en la Figura 19:

Figura 19

Inflacion anual al consumidor 5 afios hacia atras
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Nota. Se estima llegar a tener una inflacion anual del 7,16% al finalizar el afio 2024 (Banco de

la Republica, 2024).
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Por lo tanto, se estiman los siguientes valores porcentuales de la Inflacién para los
siguientes 4 Afios mostrados en la Tabla 17:
Tabla 16

Inflacion pronosticada siguientes afios

ANO 2025 2026 2027 2028

INFLACION 7,2% 8,2% ?,2% 10,2%

Nota. Se tiene proyectado alcanzar una inflacién del 10,2% para el afio 2028, siempre y cuando
se mantengan las condiciones politicas y econdmicas presentes en el pais (Banco de la

Republica, 2024).

Proyeccion del indice de Precios del Productor - IPP

Desde 2015, se publica el redisefio del IPP que corresponde a la mas reciente revision del
indice. Comprende: la publicacién del indice de la Produccion Nacional, actualizacion de las
canastas y ponderaciones fijas, la inclusion en el calculo de los ponderadores en el nivel
flexible, mejoras en los métodos de imputacién, actualizacion de las nomenclaturas CPC a la
version 2 y CllU a la versidon 4 A.C e indexacion de las ponderaciones (Ficha Investigacion
DANE, 2015). Segun el DANE (2023), el crecimiento del IPP al 2023 fue del 3,86%, dicha tasa

corresponderd a la proyectada en los proximos 5 afios:
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Tabla 17

IPP para los proximos 4 afios en la produccién nacional

ANO 2025 2026 2027 2028
INFLACION 7,2% 8,2% 9.2%

IPP 0,8% 9.1% 17,4%

Nota. El IPP se mantendria constante durante los siguientes afios en un 3.9%.

Costos del accesorio deportivo

De acuerdo con la proyeccidon anual de ventas de accesorios estrella y a un costo unitario de
50.000COP, se pueden observar los siguientes costos totales en la Tabla 19 incluyendo los
productos satélites:
Tabla 18

Costos Totales

COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO
COSTO UMITARIO DEL PDTO O

NOMEBRE DEL PRODUCTO SERYICIO CANTIDADES SERYICIO COSTOS TOTALES

Accesorio Deportivo estrella tren inferior 4000 5 50.000,00 B3 200.000.000
Accesorio Deportivo brazos fhombros 1000 5 50.000.000
Accesorio Deportivo cuello 200 5 7.000.000
Rutinas de entrenamiento 1000 5 1.000.000

Nota. Los costos de cada producto se estiman en COP 50 mil y las cantidades vendidas por
afno se estiman en 4000 unidades para el producto estrella, siendo uno de los escenarios con
ventas relativamente bajas, esto para no crear ambientes optimistas con un total de $

258.000.000 COP para el primer afio. Tomado del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.
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Infraestructura y gastos

Se requiere invertir en equipo de oficina dos computadores y las licencias office y antivirus
por un valor de 4.000.000 COP, adicionalmente se debe tener en cuenta los gastos de la
puesta en marcha por 10.000.000 COP y 10.000.000 COP en muebles y enseres evidenciado
en la Tabla 20:
Tabla 19

Inversion Inicial empresa LBA

INVERSION INICIAL
TERRENOS =
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y EMSERES
EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANQUICIAS
PATENTES /INV en INTANGIBLES
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
TOTAL INVERSIONES

10.000.000,00
14.000.000,00

$
$
$
$
$
$
$
$

24.000.000,00

Nota. Como inversion inicial se espera Unicamente los gastos de equipo de oficina y de la
puesta en marcha de la empresa por un total no mayor a COP 14 millones. Tomado del
Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

Inversién Operativa

Los gastos fijos en el primer afio se estiman en 18.900.000 COP, la némina total del primer
afio corresponde a 430.000.000 COP, 20.000.000 COP en marketing para el lanzamiento y
para publicidad anual se estiman 20, 25, 30 y 35 millones de pesos colombianos hasta el afio

2028, como se muestra a continuacion:
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Tabla 20
Inversion Operativa

NOMINAS:
ADMINISTRATIVA:
VENTAS:

PRODUCCION.SERVICIO:
TOTAL NOMINAS

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX
aiio de INICIO,

VALOR ANO 1

$  300.000.000,00
$  100.000.000,00
$ 30.000.000,00

S 430.000.000,00

$ 30.000.000,00

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES

2025
2026
2027
2028

20.000.000,00
25.000.000,00

30.000.000,00
35.000.000,00

GASTOS FIJOS:

ARRIENDO:
SERVICIOS PUBLICOS:
TELEFONIA CELULAR:
INTERMET:
PAPELERIA:

SERVICIOS DE SEGURIDAD:

SERVICIOS DE ASEO:

pelizas de segure

Outsourcing

TOTAL GASTOS FIJOS

Nota. Tomado del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

Inversién total y necesidades de financiacién

130

VALOR ANO 1
15.000.000,00
1.800.000,00
840.000,00
1.200.000,00
60.000,00

18.900.000,00

Los costos operativos, de nOmina netamente operativa, el marketing y los gastos fijos

solamente seran necesarios cubrirlos durante algunos meses como minimo antes de garantizar

el auto sostenimiento de la empresa LBA. La inversion inicial por ahora corresponde a

165.875.000 COP y se cuenta con 24.000.000 COP como aporte por parte de los

emprendedores. Se requeriria solicitar un préstamo bancario por aproximadamente

165.875.000 COP a una tasa de interés del 12% EA, quedando el pago de los créditos

expuestos en la Tabla 22 de la siguiente manera:



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 131
denominada LBA

Tabla 21

Inversion total y necesidades de financiacion

INVERSION TOTAL Y NECESIDADES DE FINANCIACION

TASA DE INT ANUAL CREDITO

TOTAL INVERSIONES $ 24.000.000,00 AROS DE CREDITO
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL CALCULO DEL PRESTAMO

MESES VALOR \ inicial | interés | amort [ cuota \ final
COSTOS OPERATIVOS [0) s 2150000000  afioo $ 165.875.000,0
NOMINAS 30 107.500.000,00 2024 S 165.875.0000 §$ 199050000 § 261103393 § 460153393 $ 1397646607
MARKETING MIX 20 8 5.000.000,00 2025 $ 139.764.660,7 $ 167717593 $ 292435800 $ 460153393 $ 110.521.080,7
GASTOS FIIOS 50 7.875.000,00 2026 S 110.521.080,7 § 132625297 § 327528096 $§ 460153393 § 777682711
TOTAL $ 141.875.000,00 2027 $ 777682711 § 93321925 § 366831468 § 460153393 $ 41.085.1244

2028 5 41.085.1244 § 49302149 § 41085.1244 § 460153393 §

TOTAL INVERSION $ 165.875.000,00
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES i J
PRESTAMO A SOLICITAR $ 165.875.000,00

Nota. La financiacién requerida como inversion total inicial es de COP 165.875.000 millones
con una tasa de interés anual del 12% EA y con un plazo de pago de hasta 5 afios. Tomado del

Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

Los estados financieros basicos se muestran en la Tabla 23 a continuacion, en donde se
puede observar que el estado de resultados desde el primer afio presenta utilidad y que al afio
5 de operar la empresa LBA, esta alcanza una utilidad neta de 276.664.706 millones de pesos

dentro de sus estados financieros.
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Tabla 22
Estado de resultados
ESTADO DE RESULTADOS
2024 2025 2026 2027 2028
VENTAS 5 730.000.000,0 $ §77.640.400,0 S 1.076.310.102,1 § 1.362.148.151,4 § 1.773.323.992,8
COSTO VENTAS 5 258.000.000,0 S 273.148.470,0 5 338.051.370,1 5 460.244.760,6 S £83.747.634,1
UTILIDAD BRUTA 5 522.000.000,0 $ 604.491.930,0 $ 738.258.7320 § 901.903.390,8 $ 1.089.576.358,6
GASTOS ADTIVOS Y VTAS s 430.000.000,0 $ 460.738.000,0 S 493.388.300,8 S 544.040.669,2 S 599.315.201,1
GASTOS FIJOS DEL PERIODO S 18.900.000,0 S 20.253.240,0 S 21.905.9044 S 23.912.4852 S 26.341.993,7
OTROS GASTOS s 30.000.000,0 S 20.000.000,0 S 25.000.000,0 S 30.000.000,0 $ 35.000.000,0
DEPRECIACION $ 4.800.000,0 § 4.800.000,0 S 4.800.000,0 S 4.800.000,0 S 4.800.000,0
UTILIDAD OPERATIVA s 38.300.000,0 S 98.650.690,0 S 188.164.526,8 S 299.150.236,5 S 424,119.163,8
GASTOS FINACIERDS 5 19.905.000,0 $ 16.771.759,3 & 13.262.529,7 & 9.332.192,5 4.,930.214,9
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS S 18.395.000,0 S 81.878.930,7 S 174.901.997,1 S 289.818.043,9 S 419.188.548,9
IMPUESTOS 5 6.254.300,0 S 27.838.8364 S 59.466.679,0 S 98.538.1349 S 142.524.242,6
UTILIDAD NETA § 12.140.700,0 $ 54.040.004,3 $ 115.435.318,1 § 101.279.909,0 $§ 276.664.706,2

Nota. Elaboracion propia con el Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

Por otra parte, se observa un balance general sano en los siguientes 5 afios como se

muestra en la Tabla 24 a continuacion:

Tabla 23

Balance empresa LBA

BALANCE
ANO o 2024 2025 2026 2027 2028
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 141.875.000,00 ¢ 132.959.660,71 &  178.000.011,43 §  243.070.268,25 &  326.103.168,29 $  419.188.948,85
FIJO NO DEPRECIABLE 3 - S - 3 - 3 - S - s -
F1JO DEPRECIABLE ] 24.000.000,00 S 24.000.000,00 S 24,000.000,00 $ 24.000.000,00 S 24.000.000,00 S 24.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA g - S 4.800.000,00 $ 9.600.000,00 § 14.400.000,00 S 19.200.000,00 S 24.000.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 24.000.000,00 $ 19.200.000,00 $ 14.400.000,00 $ 9.600.000,00 $ 2.800.000,00 :
TOTAL ACTIVO $ 165.875.000,00 $ 158.159.660,71 % 102,400.011,43 % 252,670.268,25 § 330.903.168,29 § 419.188,948,85
PASIVO
Impuestos X Pagar 08 £.254.300,0 & 27.838.8364 $ 59.466.679,0 98.538.124,9 142.524.242,6
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ -8 £.250.300,0 & 27.832.8364 $ 59.466.679,0 98.538.1249 142.524.242,6
Obligaciones Financieras $ 165.875.000,00 ¢ 139.764.660,71 &  110.521.080,71 $ 77.768.271,11 § 2108512436 ¢ -
PASIVO § 165.875.000,00 $ 146.018.960,71 § 138.350.917,16 $ 137.234.950,14 § 139.623.259,30 § 142.524.242,61
PATRIMONIO
Capital Social 3 S 3 S - 5 - 5 -
Utilidades del Ejercicio 05 12.140.700,0 S 54.040.094,3 5 115.435.3181 $ 191.279.909,0 S 276.664.706,2
TOTAL PATRIMONIO $ 5 12.140.700,00 $ 54.040.094,27 § 115.435.318,11 § 191.279.908,99 § 276.664.706,24
165.875.000,00 158.159.660,71 419.188.948,85

TOTAL PAS + PAT

$

192.400.011,43 §

252.670.268,25 §

330.903.168,29 §
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Nota. El balance general muestra datos financieros favorables siendo el afio 2024 el mas bajo,
sin embargo, cada afio posterior el patrimonio se ve incrementado positivamente. Tomado del

Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

Revisando los flujos de caja se observan las cifras a continuacion en la Tabla 25:

Tabla 24

Flujos de caja del proyecto y de caja libre

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO

ANO o

2024 2025 2026 2027 2028

Activos Corrientes $ 141.875.000 $ 138.959.661 $ 178.000.011 $ 243.070.268 $ 326.103.168 $ 419.188.949
Pasivos Corrientes s -8 £.254.300 $ 27.838.836 $ 59.466.679 & 98.538.135 $ 142,524,243
KTNO $ 141.876.000 $ 132.705.361 $ 150.161.175 $ 183.603.589 § 227.565.032 $ 276.664.706
Activo Fijo Neto 5 24.000.000 $ 19.200.000 $ 14.400.000 $ 9.600.000 $ 4.800.000 $ -

Depreciacién Acumulada 5 -8 4.800.000 § 9.600.000 $ 14.400.000 $ 19.200.000 $ 24.000.000
Activo Fijo Bruto $ 24.000.000 $ 24.000.000 $ 24,000.000 $ 24.000.000 $ 24.000.000 $ 24.000.000
Total Capital Operativo Neto $ 165.875.000 § 151.905.361 § 164.561.175 $ 193.203.589 § 232.365.033 § 276.664.706

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE

EBIT ] 38.300.000,0 $ 98.650.690,0 $ 188.164.526,8 $ 299.150.236,5 $ 424.119.163,8
Impuestos 4 13.022.000,0 $ 33.541.2346 $ £3.975.939,1 ¢ 101.711.080,4 $ 144.200.515,7
NOPLAT 4 25.278.000,0 $ 65.109.4554 $ 124.188.587,7 & 197.439.156,1 $ 279.918.648,1
Inversién Neta $ 13.969.639,3 $ -12.655.814,3 $ -28.642.414,2 $ -39.161444,1 $ -44.299.672,9
Flujo de Caja Libre del peridgdo $ 39.247.639 $ 52.453.641 $ 95.546.173 $ 158.277.712 § 235.618.975

Nota. Durante los 5 primeros afios de haber iniciado la empresa, se tiene un flujo de caja
positivo y se cierra con un flujo de caja de méas de 235.618.975 millones COP en el periodo 5.

Tomado del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

El punto de equilibrio se observa que se presenta en el afio 1,43, y con una tasa interna de

retorno (TIR) del 42.23%.
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Tabla 25
Evaluacion financiera y punto de equilibrio
FLUJO DE CAIA DE PROYECTO INVERSION ANO o 2024 2025 2024 2027 2020
-6165.875.000,00 $39.247.639,29 $52.453.641,13 $95.546.173,46  $158.277.711,93  $235.618.975,21
VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO = $415.269.141,02
1
TASA INTERNA DE RETORNO = PERIODO DE RECUPERACION: 1,43 Aflos

Nota. Tomado del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

El punto de equilibrio se alcanza al lograr vender 4.889,93 unidades evidenciado a

continuacioén en la Figura 20:
Figura 20

Punto de equilibrio

T 1 080 e oo, O
T 12 0a0 OeCe oo, O
B 1 o0a0 Oealh ee b, O
F 1 .OoTal eTalh oo, OO
§ 80000000000
§ 600.000.000,00
§ 400.000.000,00
§ 200.000.000,00

o 4 33993
COSTOS FID INGRESOS

Nota. Tomado del Simulador Financiero Simplificado 2.12 EAN.

9.779,87

s COSTO TOTAL

La escalabilidad de la empresa que producira y comercializara los accesorios deportivos,

especialmente uno tan novedoso, se alcanza con la satisfaccion de la demanda creciente y de

optimizar los procesos de produccion y distribucién. Para la Escalabilidad se pueden tener los

siguientes aspectos a considerar:




Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 135
denominada LBA

La capacidad de ajustar rapidamente la produccion a las fluctuaciones de la demanda es
clave. Esto implica tener proveedores confiables, maquinaria adaptable y sistemas de
inventario eficientes, es decir se debe contar con un grado alto de flexibilidad, por lo tanto, a
medida que aumenta la produccion, la automatizacion de ciertos procesos puede mejorar la
eficiencia y reducir los costos. Se puede llegar a considerar subcontratar parte de la produccion
(maquila), especialmente en momentos de alta demanda para asi aliviar la presion sobre las
instalaciones propias.

Ampliar la presencia en tiendas fisicas, online, y a través de marketplaces como canales de
distribucion, realizar asociaciones estratégicas, trabajar con influencers, gimnasios y estudios
de fitness para aumentar la visibilidad y el alcance y por ultimo optimizar los procesos de
almacenamiento y envio, para garantizar entregas rapidas y confiables dentro de una logistica
eficiente.

Invertir en el marketing digital, en campafias de publicidad en linea y redes sociales para
llegar a un publico mas amplio; construir una base de datos de clientes y enviar campafias
personalizadas para fomentar la lealtad y las compras repetidas, incentivar a otros a
promocionar el producto a cambio de una comision a través de programas de afiliados

Expandir la linea de productos, creando productos complementarios o versiones mejoradas
del producto original, esto para atraer a nuevos clientes y aumentar la compra promedio,
también se puede realizar una personalizacion del producto como colores preferidos o

imagenes impresas, y asi satisfacer las necesidades individuales de los clientes.

Para lograr un crecimiento enfocado en las utilidades de LBA, se debe tener en cuenta lo
siguiente:

Optimizacion de costos:



Plan de negocio para la creacion de una empresa de accesorios deportivos 136
denominada LBA

Reducir los costos de produccién, almacenamiento y distribucién a través de negociaciones
con proveedores, optimizacion de procesos y eliminacion de desperdicios.
Aumento de los precios:
A medida que se establece la marca y se demuestra el valor del producto, se puede
considerar aumentar los precios de venta.
Mayor margen de contribucion:
Aumentar el margen de contribucién de cada producto a través de una mejor gestion de los
COStos y precios.
Diversificaciéon de ingresos:
Explorar nuevas fuentes de ingresos, como servicios de entrenamiento en linea o productos
complementarios.
Se deben definir algunas métricas clave para monitorear el crecimiento, como las siguientes:
e Numero de unidades vendidas: Indicador clave del crecimiento de las ventas.
e Valor de las ventas: Mide el crecimiento de los ingresos.
¢ Margen de beneficio bruto: Indica la rentabilidad de cada producto.
e Tasa de retencion de clientes: Mide la lealtad de los clientes.
e Costo por adquisiciéon de cliente (CAC): Evalla la eficiencia de las camparfias de
marketing.
Estrategias de Entrada y Salida para el Inversionista en LBA
Estrategias de Entrada
e Lainversion inicial o capital semilla se destinaria a cubrir los costos de puesta en marcha,
desarrollo del producto, marketing inicial y capital de trabajo. Se podria considerar una
campafa de crowdfunding para involucrar a un mayor nimero de pequefios inversores y

generar un mayor interés en el producto.
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¢ Una vez consolidado el producto y el mercado, se buscaria una ronda de financiamiento
Serie A para expandir la produccion, fortalecer el equipo y acelerar el crecimiento. A medida
gue la empresa escale, se podrian realizar rondas de financiamiento adicionales para
financiar la expansién geografica, el desarrollo de nuevos productos y adquisiciones
estratégicas.
Estrategias de Salida
e Venta de la Empresa o adquisicién por una empresa mas grande: la empresa podria ser
adquirida por una multinacional del sector deportivo o una empresa de capital privado
buscando diversificar su portafolio. Si la empresa alcanza un tamafio y una madurez
suficientes, podria realizar una oferta publica inicial para cotizar en una bolsa de valores.
e Sila empresa LBA genera utilidades, se podrian distribuir dividendos a los accionistas. Los
inversionistas podrian vender sus acciones en el mercado secundario o en una ronda de
financiacién posterior.
Escalabilidad en Funcién de Nuevos Fondos de Inversion
La consecucion de nuevos fondos de inversion permitiria a LBA escalar de diversas
maneras:
e Expansion geogréfica al lograr abrir nuevos mercados y canales de distribucion.
o Desarrollo de nuevos productos ampliando la linea de productos y diversificando la
oferta.
¢ Marketing y publicidad aumentando la inversién en marketing y publicidad para
fortalecer la marca y generar mayor demanda.
e Lograr adquisiciones de empresas complementarias para acelerar el crecimiento y
acceder a nuevos mercados.
¢ Investigacion y desarrollo al invertir en ello para mejorar los productos existentes y

desarrollar nuevos productos que se logren sumar al catalogo de LBA.
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Se concluye asi que la empresa LBA a través de la produccién y comercializacion de sus
productos y principalmente de su producto estrella para el desarrollo muscular del tren inferior,
es financieramente rentable para sus inversionistas, creando empleo, inversion social y
llevando a cabo practicas comerciales responsables, generando un impacto positivo en su
entorno y en la comunidad en general, reflejados en un TIR del 42,23% y una VPN del proyecto

por $ 415.269.141,02 COP.

Enfoque hacia la Sostenibilidad
Las empresas que adoptan un enfoque social pueden generar un impacto positivo en los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas, contribuyendo a un mundo
mas justo, equitativo y sostenible. De acuerdo con la Comisién de las Naciones Unidas para el

Comercio y el Desarrollo (UNCTAD, 2020).

Dimension Social

Las actividades de la dimensién social son fundamentales para una empresa con enfoque
hacia la sostenibilidad, ya que contribuyen a crear valor compartido para la sociedad y la
empresa en si misma (Diaz Caceres, 2015). Al implementar practicas socialmente
responsables, las empresas pueden generar un impacto positivo en sus comunidades, mejorar
su reputacion, fortalecer la lealtad de sus clientes y empleados, y, en Ultima instancia, aumentar
su rentabilidad a largo plazo (Porter & Kramer, 2006).

Salud y bienestar

La empresa LBA contribuye a la salud y el bienestar de las personas al ofrecer accesorios
deportivos que promueven el desarrollo muscular efectivo del tren inferior, o que puede

mejorar la condicidn fisica, reducir el riesgo de lesiones y aumentar la calidad de vida.
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Creacion de empleo

La empresa LBA genera empleos decentes y bien remunerados en la comunidad local,
contribuyendo al desarrollo social y econémico de la region.

Inclusion social

La empresa LBA disefa y fabrica productos accesibles para personas con diferentes
capacidades fisicas, promoviendo la inclusion social y la igualdad de oportunidades.

Dimension Ambiental

Segun la Comision de las Naciones Unidas para el Desarrollo Sostenible (CNUDS), las
empresas que integran la dimension ambiental en su estrategia obtienen diversos beneficios,
como la reduccién de costos operativos, la mejora de su imagen publica y el acceso a nuevas
oportunidades de mercado (CNUDS, 2023).

Economia circular

La empresa LBA utiliza materiales reciclables en la fabricacion de sus productos y sus
desechos también son reciclables, lo que reduce el impacto ambiental y promueve la
sostenibilidad.

Eficiencia energética

Los accesorios deportivos fabricados por la empresa LBA no requieren de energia para su
funcionamiento, lo que contribuye a la reduccién del consumo energético y las emisiones de
gases de efecto invernadero.

Reduccion de residuos

La empresa LBA implementa estrategias para minimizar la generacion de residuos durante

su proceso de produccién, operacion y embalaje.
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Dimension Econémica

La dimension econémica de la sostenibilidad es clave para que las empresas puedan
cumplir con sus compromisos sociales y ambientales. Una empresa que no es rentable no
podra invertir en iniciativas sostenibles a largo plazo.

Rentabilidad sostenible

La empresa LBA adopta un modelo de negocio rentable que genera valor para sus
accionistas, empleados y clientes, al mismo tiempo que protege el medio ambiente y contribuye
al desarrollo social.

Crecimiento a largo plazo

La empresa LBA invierte en innovacion y desarrollo de productos sostenibles, lo que le
permite mantener una ventaja competitiva y asegurar su crecimiento a largo plazo.

Dimension de Gobernanza

Segun el Banco Mundial (2023), las empresas con una sélida estructura de gobernanza
corporativa "tienden a tener un mejor desempefio financiero, mayor acceso a capital, menor
riesgo de fraude y escandalos, y una mejor reputacion”.

Etica empresarial

La empresa LBA adopta un cédigo de ética estricto que guia sus decisiones y acciones,
promoviendo la transparencia, la rendiciéon de cuentas y el respeto a los derechos humanos.

Gestion responsable

La empresa LBA implementa un sistema de gestion responsable que incluye practicas de
buen gobierno corporativo, como la gestién de riesgos, el cumplimiento normativo y la

participacién de las partes interesadas.
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Contribucién alos ODS

La empresa LBA alinea sus actividades con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS)

de las Naciones Unidas, contribuyendo al logro de un futuro mas sostenible e inclusivo para

todos. Algunos de los ODS’s a los que la empresa LBA puede contribuir:

e ODS 3: Salud y bienestar, la empresa LBA contribuye a este ODS al ofrecer

productos que promueven un estilo de vida saludable y activo.

e ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econdmico, la empresa LBA contribuye a este

ODS al generar empleos decentes.

e ODS 9: Industria, innovacion e infraestructura, la empresa LBA contribuye a este

ODS al desarrollar y fabricar productos innovadores y sostenibles.

e ODS 12: Produccion y consumo sostenibles, la empresa LBA contribuye a este ODS

al utilizar materiales reciclables y reducir la generacién de residuos.

e ODS 13: Accibn por el clima, la empresa LBA contribuye a este ODS al reducir su

consumo energético y las emisiones de gases de efecto invernadero.

e ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos, la empresa LBA contribuye a este ODS al

colaborar con diferentes actores sociales para promover el desarrollo sostenible.

Atractivo para Inversionistas

La propuesta de valor de LBA es sélida y tiene un alto potencial de crecimiento. A
continuacion, se presentan algunos argumentos clave:

Retorno de la Inversion (ROI) Superior

Precios Premium ya que se puede cobrar precios méas altos por tu producto debido a su
valor agregado y a la lealtad de los clientes.

Margenes de Beneficio Elevados al obtener margenes de beneficio mas altos que los
competidores.

Facil y rapidamente escalable pudiendo capturar una gran porcion del mercado
colombiano y mundial.

El accesorio deportivo presenta una fuerte alineacion con las tendencias del mercado como

son:
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e Sostenibilidad con las tendencias globales hacia la sostenibilidad y la responsabilidad
social.

e Salud y bienestar para suplir la creciente demanda de productos y servicios en este
sector.

Conclusiones

La empresa LBA tiene la oportunidad de posicionarse en un nicho de mercado al atender
una necesidad no cubierta por la oferta actual de accesorios deportivos para el desarrollo
muscular. Es crucial identificar con precision las caracteristicas especificas de esta necesidad y
cémo los productos de la empresa LBA pueden satisfacerla de manera superior a las
alternativas existentes.

La diferenciacion y la innovacién seran claves para destacarse en el mercado y atraer a los
consumidores que buscan soluciones efectivas y novedosas para sus objetivos de
entrenamiento. De acuerdo con los segmentos identificados de mercado por edades, abre la
puerta a planear e invertir mas en esos diferentes grupos con intereses y preferencias
especificas para enfocar las estrategias de mercadeo y ventas de manera efectiva.

Se puede observar que la empresa LBA es un modelo de negocio sélido que garantiza la
rentabilidad y la sostenibilidad a largo plazo; considerar aspectos como los costos de
produccion, los precios de venta, los canales de distribucion, las estrategias de mercado y las
proyecciones de ingresos y gastos seran clave para alcanzar los resultados financieros
esperados desde su primer afio de existencia.

El desarrollo de planes de entrenamiento personalizados y adaptados a los objetivos
especificos de los usuarios de los accesorios deportivos sera de gran valor para lograr ganar la
lealtad de los clientes, al igual que al ofrecer planes de entrenamiento gratuitos o de pago como

valor agregado a la compra de los accesorios comercializados por LBA.
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Otro aspecto a tener en cuenta es de colaborar con entrenadores profesionales y expertos
en fitness para crear planes de entrenamiento de alta calidad y confiables y por ende se
promueve a su vez la adopcién de habitos saludables y un estilo de vida activo a través de los
planes de entrenamiento y la comunicacioén directa con los clientes.

Se puede concluir que, al cumplir con los objetivos estratégicos inicialmente planteados, la
empresa LBA de accesorios deportivos estara bien posicionada para alcanzar el éxito en el
mercado, generar un impacto positivo en la sociedad y contribuir a un futuro mas saludable y
sostenible.

A continuacion, revisaremos las conclusiones enfocadas especificamente en cada uno de
los capitulos expuestos en este documento:

Anélisis de Mercado

El mercado objetivo para el accesorio deportivo presenta un tamafio considerable y una tasa
de crecimiento anual compuesta > 20% en los préximos 5 afios.

Existe una demanda insatisfecha por un accesorio innovador y escalable en peso en el
segmento de las personas que se ejercitan con regularidad y estan en una continua basqueda
de una vida saludable.

Andlisis Técnico

El accesorio deportivo es técnicamente viable y puede ser producido de manera eficiente y
es comercialmente rentable.

Se han identificado y seleccionado las herramientas adecuadas para la produccion de dicho
accesorio.

La capacidad de produccion inicial es de 333 unidades por mes, lo que permite satisfacer la
demanda proyectada al inicio de la puesta en produccion.

Se ha establecido un plan de expansién de la capacidad productiva para hacer frente a un
posible aumento de la demanda.

Analisis Legal
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El marco regulatorio vigente en Colombia es favorable para la fabricacién y comercializacion
del accesorio deportivo

Se debe registrar las patentes y marcas para proteger la propiedad intelectual del accesorio
deportivo.

Analisis Financiero

El proyecto es financieramente viable, con un valor presente neto de $ 415.269.141,02 COP
y una tasa interna de retorno (TIR) del 42,23%

El punto de equilibrio se alcanzara en 1.43 afios.

Andlisis de Sostenibilidad

El accesorio deportivo tiene un impacto ambiental minimo gracias a la reutilizacion de los
materiales reciclables en mas del 80% y dado a que su funcionamiento no requiere de fuentes
de energia adicionales.

Se han establecido metas ambiciosas para reducir la huella de carbono y el consumo de
recursos.

La empresa se compromete con practicas laborales justas y éticas.

Se ha implementado un programa de responsabilidad social para contribuir al desarrollo de

la comunidad.
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Anexos

Guia para analizar la posicion competitiva del accesorio deportivo -5 fuerzas de Porter

Auto Evaluacion — Poder de Negociacidn con los Proveedores

Este es un cuadro de mando que le ayudara a evaluar la posicién de su negocio en el

mercado. Lea cada una de las preguntas, con "si

0 "na" en el espacio proporcionado. "si"

indica un entorno competitivo favorable para su negocio o0 "no" indica la situacion negativa.

Utilice la informacién que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para contrarrestar o

aprovechar la situacion.

1. ¢Hay un gran namero de proveedores
potenciales de insumos? Entre mayor sea
el nimero de proveedores de los insumos
necesarios, mas control se tendra.

Si_ X _No__

2. ¢,Son comunes los productos que
usted necesita comprar para su negocio?
Usted tiene mas control cuando los
productos que usted necesita no son de un
Unico proveedor. Si_ X No

3. ¢Las compras de proveedores
representan una gran parte de su negocio?
Si las compras son una porcion

relativamente grande del negocio de su

proveedor, usted tendra mas poder para
reducir costos o0 mejorar las caracteristicas
del producto. Si_X_No___

4. ; Seria dificil para los proveedores
entrar en su negocio, vender directamente a
los clientes, y convertirse en su competidor
directo? Cuanto mas facil es comenzar un
nuevo negocio, es mas probable que usted

tenga competidores. Si_ X No

5. ¢, Puede cambiar facilmente a
productos sustitutos con otros
proveedores? Si es relativamente facil

cambiar a productos substitutos, usted



tendra mas poder de negociacién con los

proveedores. Si__ No_X

6. ¢ Esta bien informado sobre el
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el mercado es complicado, usted tiene

menos poder de negociacion con los

proveedores.

producto y el mercado de su proveedor? Si

Evaluacion

Si_ X_No__

Utilizando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como el poder de

negociacién de los proveedores afectara a su negocio.

Enumere los
principales insumos,

servicios o materiales

Para cada insumo,

servicio o material,

¢,Como puede usted trabajar

mejor con el proveedor para

# enumere los proveedores maximizar su poder de
necesarios para su
posibles. negociacién?
negocio
e Acerias Paz del Rio e Cumpliendo con los pagos.
S.A. e Comunicacién abierta 'y
e Gerdau Diaco S.A. transparente
e Siderargica de e Investigando su historia a
Occidente S.A. fondo
Hierro y acero SIDOC S.A. e Enlugar de buscar
1

e Siderurgica del
Caribe S.A.
SIDCARIBE S.A.

e Ternium Colombia

S.AS.

Unicamente precios bajos,
busca establecer relaciones
a largo plazo

e Estableciendo indicadores

clave de desempefo(KPIs)
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Enumere los
principales insumos,
servicios o materiales

necesarios parasu

Para cada insumo,
servicio o material,

enumere los proveedores

¢, Coémo puede usted trabajar
mejor con el proveedor para

maximizar su poder de

posibles. negociacion?
negocio
e Sidenal S.A. y acuerdos de nivel de
e Interpelli servicio (SLAS) claros
e Cueros y Tapizados o Considera trabajar con
Ltda multiples proveedores
Cuero

e Cueros Invatam

e Biocueros

e Cueros Invatam

Cajas de cartén

e Cajas de cartén
Bogota

e Cartonesy
Empaques de
Colombia SAS

e Cartones de
Colombia

o Papelsa

e Fabriempaques SAS

¢ Andima

e Cartdn
SAEmpaques GF

e Cartones Bogota

cuando sea posible para
obtener flexibilidad y poder
de negociacién adicional

¢ En lugar de negociar de
forma reactiva, elabora una
estrategia de negociacion
sélida

e Agrupando las compras
para aprovechar economias
de escala, obteniendo asi
descuentos mas grandes y
condiciones mas
favorables.

¢ Manteniendo relaciones
profecionales en donde las

negociaciones se basen en
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Enumere los
Para cada insumo, ¢, Coémo puede usted trabajar
principales insumos,
servicio o material, mejor con el proveedor para
servicios o materiales
# enumere los proveedores maximizar su poder de
necesarios para su
posibles. negociacién?
negocio
e UDC términos comerciales, no
e CAELCA SAS - en amistades.
Cauchos el Cacique Cumpliendo las fechas de
4 Caucho Colombia S.A.S los pagos.
¢ MACGYVER - Mediante la realizacion de
CAUCHOS Y pedidos recurrentes que
NEOPRENOS garanticen ingresos en la
actividad de la planta.
Cumpliendo las fechas de
e Pavco Wavin los pagos.
5 PVC e Tubosa Mediante la realizacion de
e Distribuciones PVC pedidos recurrentes que
garanticen ingresos en la
actividad de la empresa.

Auto Evaluacion — Poder de Negociacion con los Compradores

Este es un sencillo cuadro que le ayuda a evaluar la posicién del mercado en su

negocio. Lea cada una de las siguientes preguntas y responda con "si" 0 "no" en el espacio

proporcionado. "si" indica un entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica una
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situacion negativa. Utilice la informacion que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para

contrarrestar o aprovechar la situacion.

1. ¢ Tiene suficientes clientes para que si
pierde uno no tenga dificultades? Cuanto
menor sea el numero de clientes, mas
dependera de cada uno de ellos.

Si X No_

2. ¢, Su producto representa un pequefio
gasto para los clientes? Si su producto es
un gasto relativamente grande para los
clientes, ellos gastaran mas esfuerzo
negociando con usted para bajar precio o
para mejorar caracteristicas del producto.

Si_ X _No__

3. ¢ Los clientes no estan informados
sobre su producto y mercado? Si su
mercado es complicado o dificil de
entender, los compradores tienen menos

control sobre él. Si__No_X_

4. ¢ Es su producto Unico? Si su producto
es homogéneo o igual que el de los

Evaluacién

competidores, los compradores tienen mas

poder de negociacion. Si_X_No___

5. ¢ Podria ser dificil para los
compradores integrarse hacia atras en la
cadena de proveedores, comprar un
competidor que provea los productos o
servicio que usted vende y competir
directamente con su empresa? ES menos
probable sea que los consumidores puedan
entrar en su industria, mas poder de

negociacién tendras. Si_ No_X_

6. ¢ Es dificil para los clientes cambiar los
productos por otros productos de su
competencia? Si es relativamente facil que
los clientes pasen a la competencia, usted
tendra menos poder de negociacién con los
clientes.

Si_X_No__
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Usando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como el poder de

negociacion de los compradores afectara a su negocio.

Enumere los tipos

de clientes que usted

¢, Qué alternativas

podrian tener estos

¢,Como puede crear lealtad para su

producto o servicio reduciendo el poder

# clientes para su
tiene o espera tener. de negociacion con los clientes?
producto?
e Proporcionando un producto o
servicio que sea Unico o superior en
e Clubes
calidad, caracteristicas o precio en
deportivos de
comparacion con la competencia.
fatbol,
e Implementando programas de
baloncesto,
e Avo Fruit fidelizacion que recompensen a los
patinaje,
e OcatiS.A clientes por su lealtad (descuentos,
atletismo,
Afiliaciones regalos).
boxeo,
gimnasios ¢ Brindando un excelente servicio al
boleyball,
1 Maquinas de pesas, cliente.
ciclismo, etc.

¢ Gimnasios

e Personas
naturales en
general desde
adolescentes

hasta adultos

bandas elasticas y
tobilleras (pero sin la

misma efectividad)

e Construyendo una marca solida y
una reputacion unica que haga que
el accesorio deportivo sea el
preferido por los clientes.
e Personalizando el accesorio
deportivo para satisfacer las
necesidades especificas de los

clientes
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Enumere los tipos
de clientes que usted

tiene o esperatener.

¢, Qué alternativas
podrian tener estos
clientes para su

producto?

¢ Coémo puede crear lealtad para su
producto o servicio reduciendo el poder

de negociacion con los clientes?

e Ofreciendo ofertas exclusivas y
promociones a clientes leales o en
momentos especificos.
e Contratos a largo plazo
e Manteniendo altos estandares de
calidad y buscando constantemente
la mejora continua del accesorio.
e Monitoreando la satisfaccion del

cliente

Auto Evaluacion — Amenaza de Nuevos Competidores

Este es un cuadro que ayuda a evaluar la posicidn de su negocio en su mercado. Lea

cada una de las siguientes preguntas y responda con "s

0 "no" en el espacio proporcionado.

"si" indica un entorno competitivo favorable para su negocio 0 "no" indica una situaciéon

negativa. Utilice la informacién que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para

contrarrestar o aprovechar la situacion.

1. ¢ Tiene un proceso Unico que ha sido
protegido? Por ejemplo, si usted es una

empresa de base tecnologica con

proteccidén de patentes para las inversiones

en investigacion, usted disfruta de algunas

barreras a la entrada. Si__No_X_




2. ¢ Los clientes son leales a su marca?
Si los clientes son leales a su marca, un
nuevo producto, incluso si es idéntico, se
enfrentaria a una batalla formidable para

ganar con los clientes leales. Si_X_No___

3. ¢ Hay altos costos de arranque para su
negocio? Cuanto mayor sean los requisitos
de capital, menor sera la amenaza de una

nueva competencia. Si__No_X_

4. ¢ Los activos necesarios para ejecutar
Su negocio son Unicos? Otros seran mas
reacios a entrar en el mercado, si la
tecnologia o el equipo no se pueden
convertir en otros usos si la empresa falla.
Si__ No_X_

5. ¢ Hay un proceso o procedimiento
critico para su negocio? Cuanto mas dificil
es aprender el negocio, mayor es la barrera

de entrada. Si__No_X_

6. ¢ Un nuevo competidor tendra
dificultades para adquirir/ obtener los

Evaluaciéon opcional
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insumos necesarios? Los canales de
distribucion actuales pueden dificultar que
un nuevo negocio adquiera/ obtenga
entradas tan facilmente como las empresas

existentes. Si__No_X_

7. ¢Un nuevo competidor tendra
dificultades para adquirir/ obtener clientes?
Si los canales de distribucion actuales
dificultan que un nuevo negocio adquiera/
obtenga nuevos clientes, podra disfrutar de

una barrera de entrada. Si_ X _No___

8. ¢ Seria dificil para un nuevo
competidor contar con recursos suficientes
para competir de manera eficiente? Para
cada producto, existe un nivel de
produccién rentable. Si los desafios no
logran ese nivel de produccion, no seran
competitivos y por lo tanto no entraran en la
industria.

Si__No_X_
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Usando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como la amenaza de

nuevos competidores podria afectar su negocio.

1. ¢(Cbmo afectaria un nuevo

competidor a su negocio?

Al ser un competidor nuevo en el mercado seria poco
significativo debido a que no conocen el accesorio
deportivo, pero se obtendran las bases de datos de las
personas que realicen deporte para tenerlos como los

nuevos clientes exponenciales.

2. ¢Qué haran los competidores si hay

un nuevo competidor en su mercado?

Se realizardn monitoreo de las caracteristicas,
materiales y precio del accesorio deportivo que ingresen
al mercado. También se hara seguimiento a la venta del
accesorio deportivo del nuevo. Se crearan estrategias
de mercado, publicidad y descuentos al accesorio

deportivo existente en el mercado.

3. ¢Coémo va a responder a un nuevo

competidor?

El nuevo accesorio deportivo tendra que satisfacer
las necesidades de los clientes, asi como obtener los
resultados en un menor tiempo posible, bajo estandares
de calidad y a un costo méas bajo que los productos

similares que se encuentran en el mercado.

Auto Evaluacién — Amenaza de Productos Sustitutos

Este es un cuadro de mando que ayuda a evaluar la posicién de su negocio en su

mercado. Lea cada una de las siguientes preguntas y responda con "s

m

i" 0 "no" en el espacio

proporcionado. "si" indica un entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica una

situacion negativa. Utilice la informacion que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para

contrarrestar o aprovechar la situacion.




1. ¢, Su producto se compara
favorablemente con posibles productos
sustitutos? Si otro producto ofrece mas
caracteristicas o beneficios a los clientes, o
si su precio es mas bajo, los clientes
pueden decidir que el otro producto es un

mejor valor. Si_X_No__

2. ¢ Es costoso para los clientes cambiar
a otro producto? Cuando los clientes
experimentan una pérdida de productividad
si cambian a otro producto, la amenaza de

Evaluacién opcional
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los productos sustitutos es mas débil.
Si_ X No__

3. ¢ Los clientes son leales a los
productos existentes? Incluso si los costos
de cambiarse a un nuevo producto son
bajos, los clientes pueden tener lealtad a
una marca en particular. Si los clientes
tienen una alta lealtad de marca a su
producto, usted disfruta de una débil
amenaza de productos sustitutos.

Si__No_ X_

Utilizando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle cémo la amenaza de

los productos sustitutos afectara a su negocio.
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Enumere los posibles
productos sustitutos que
los clientes podrian
utilizar en lugar de su

producto.

¢ Qué tan facil seria para
su cliente considerar esta

alternativa?

¢,Como puede diferenciar los
productos o fidelizar a los clientes
para manejar la amenaza de los

productos sustitutos?

Méaquinas de sentadillas,
de prensa, curl, extension de

pierna, hacka, poleas.

Son muy costosas y no se

enfocan en los grupos
musculares deseados. Si se
desea tener una propia en
casa se requiere de un
espacio amplio y disponible,
de un mantenimiento
periodico de lo contrario se
afiliarse a

requiere un

gimnasio

Innovacion constante

Asegurese de que la calidad de
los productos o servicios sea superior
a la de los sustitutos.

Servicio al cliente excepcional

Diversificacion de  productos
ofreciendo una gama de productos o
servicios relacionados para
satisfacer las diversas necesidades
de los clientes

Colaborando con otras empresas
0 marcas para crear asociaciones
estratégicas que agreguen valor a la
oferta y la hagan més atractiva para
los clientes.

Informando y emitiendo publicidad
a los clientes sobre los beneficios y

ventajas del accesorio deportivo en

comparacion con los sustitutos.
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Enumere los posibles ¢ Qué tan facil seria para

productos sustitutos que su cliente considerar esta
los clientes podrian alternativa?

utilizar en lugar de su

producto.

¢,Como puede diferenciar los
productos o fidelizar a los clientes
para manejar la amenaza de los

productos sustitutos?

Estando al tanto de lo que hacen
los competidores y como estan
evolucionando los productos
sustitutos.

e Garantias y politicas de

devolucién sélidas

Auto Evaluacién — Rivalidad entre los Competidores

Este es un cuadro de mando que ayuda a evaluar la posiciéon de su negocio en su

mercado. Lea cada una de las siguientes preguntas y responda con "s

m

i" 0 "no" en el espacio

proporcionado. "si" indica un entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica una

situacién negativa. Utilice la informacion que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para

contrarrestar/ aprovechar la situacion.

1. ¢ Hay un pequefio nimero de una o mas empresas estan compitiendo por
competidores? A menudo, cuanto mayor es posiciones lideres del mercado. Si_X No___
el nimero de jugadores, mas intensa es la 2. ¢Hay un lider claro en su mercado?
rivalidad. Sin embargo, la rivalidad La rivalidad se intensifica si las empresas

ocasionalmente puede ser intensa cuando tienen acciones similares del mercado, lo




gue lleva a una lucha por el liderazgo del

mercado. Si_ X _No___

3. ¢ Esta creciendo su mercado? En un
mercado creciente, las empresas pueden
aumentar los ingresos simplemente por el
mercado en expansion. En un mercado
estancado o en declive, las empresas a
menudo luchan intensamente por un
mercado pequefio y mas pequefio.

Si_ X _No__

4. ¢ Tienen costos fijos bajos? Con altos
costos fijos, las empresas deben vender
mas productos para cubrir estos altos

costos. Si_ No_X_

5. ¢ Puede almacenar su producto para
vender en los mejores momentos? Los altos
costos de almacenamiento o los productos
perecederos dan lugar a una situacion en la
gue las empresas deben vender el producto
lo antes posible, aumentando la rivalidad

entre las empresas. Si_X_No___
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6. ¢los competidores estan persiguiendo
una estrategia de bajo crecimiento? Usted
tendra rivalidades mas intensas si los
competidores son mas agresivos. En
cambio, si los competidores estéan siguiendo
una estrategia de obtener beneficios en un
mercado maduro, usted disfrutard menos

rivalidad. Si_ X No

7. ¢Su producto es Unico? Las empresas
gue producen productos similares
competiran en precio, por lo que se espera

gue larivalidad sea alta. Si_ X No_

8. ¢ Es facil para los competidores
abandonar su producto? Si los costos de
salida son altos, una empresa puede
permanecer en el negocio incluso si no es

rentable. Si__No_X_

9. ¢ Es dificil para los clientes cambiar
entre su producto y el de los competidores?
Si los clientes pueden cambiar facilmente,
el mercado serd mas competitivo y la

rivalidad se espera para ser alta mientras
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gue las firmas compiten para el negocio de
cada cliente.

Si X_No__



Evaluacion opcional:
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utilizando un lapiz y una hoja de papel, examinar con mayor detalle como la rivalidad

entre los competidores afecta a su negocio.

Enumere los

¢, Qué estrategias de

negocio y crecimiento

,Como afectara este

,Qué acciones

principales responderéd a las de los
# utiliza este | competidor a su hegocio?
competidores. competidores?
competidor?
Se basan en la
consecucion de mas
cuenta avientes cada afo
a través de
subscripciones ya sean A pesar de que los Buscaria una alianza
mensuales, trimestrales | negocios ya existen, no | estratégica  con los
Cadenas de | 0 anuales sacando con | afectarian 0 competirian | gimansios para proveer
Gimansios y | mucha regularidad | directamente  contra el | los accesorios deportivos
1| gimnasios promociones 0 | accesorio deportivo debido | a precios exclusivos, con
locales convenios con cajas de | a que no lo tienen en las | ello se incrementaria el
compensacion, sin | instalaciones de | uso del producto en
embargo los equipos Yy | entrenamiento. personas naturales.
magquinas son
practicamente los
mismos en todas las
sedes
Tiendas y Venden a precios No lo afecta debido a que Se utilizara el internet
2
almacenes relativamente bajos | no son escalables en pesoy | como canal de ventas,
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Enumere los

principales

¢, Qué estrategias de

negocio y crecimiento

,Como afectara este

,Qué acciones

responderd a las de los

utiliza este | competidor a su negocio?
competidores. competidores?
competidor?
deportivos/ productos similares | no brindan realmente los | con deportistas famosos
Ventas por | como bandas elasticas, | resultados ofrecidos. y con youtubers para
Internet maquinas de gimnasia hacer la publicidad inicial.

pasiva, maquinas de
levantamiento de pesas o
tobilleras basados en
videos con youtubers
prometiendo resultados
inigualables a corto

plazo.
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Entrevistas LBA-Accesorio Deportivo

Grupo de interés: Entrevista Cliente potencial 1

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Gnico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.
PREGUNTAS A REALIZAR:
1. Durante los entrenamientos fisicos en qué parte del cuerpo se enfoca?

Tengo una rutina diaria en la cual entreno algin grupo muscular como los
brazos, las piernas, el pecho, la espalda, por lo tanto divido estos grupos musculares
en la semana para lograr entrenarlos por lo menos 2 veces en 7 dias. No me enfoco
en Me enfoco en el grupo de musculos que estoy entrenando en un momento
especifico.

2. ¢El precio es determinante para usted al momento de comprar un accesorio

deportivo?
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Tengo actualmente en mi apartamento una bicicleta estatica, unas
mancuernas y una maquina para hacer abdominales. De la misma manera tengo una
bicicleta semiprofesional con la que salgo los domingos a pedalear al aire libre, por lo
tanto, si veo que suple mis necesidades no escatimo en realizar la inversion para mi
y para mi familia.

3. ¢Consideras que tu tren inferior sin dejar de lado los gluteos, se ha
desarrollado de igual manera que el superior 0 aln mas? ¢Qué tanto esfuerzo,
técnicay tiempo crees que se requiere para desarrollar el tren inferior?

Me considero favorecido con mi contextura y genética, ya que desde pequefio
he sido de piernas y huesos gruesos, por lo que el desarrollo muscular de piernas ha
sido facil para mi incluyendo los gemelos que gracias al ciclismo he podido
desarrollarlos a su maximo potencial, a diferencia que con mis gluteos los cuales no
ha sido facil desarrollarlos ni con el uso de la bicicleta ni en el gimnasio.

4. ¢Piensa que personas con cargos ejecutivos como lo es usted deberian poseer
un fisico fitness y cuidar el factor tan importante como lo es la salud incluyendo
el desarrollo muscular?

Las personas mas jévenes son quienes mas estan interesadas en cuidar su
salud y no solo eso sino también cuidar el medioambiente. Se encuentran muchos
jovenes en compafias de gran tamafio con posiciones gerenciales quienes se
ejercitan y cuidan indudablemente de su salud y méas que el desarrollo muscular ellos
se centran en trotar y llevar a cabo ejercicios aerdbicos principalmente.

5. ¢siencontrara un accesorio deportivo que le ayudara a mantener o a desarrollar
fibras musculares en el tren inferior incluidos los gluteos, de manera rapiday

efectiva lo usaria o adquiriria para su uso personal?
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Estamos acostumbrados a recibir toda clase de publicidad con dispositivos a
pilas y corriente para tonificar piernas, abdomen, glateos y hasta el rostro, sin
embargo no esta comprobada su eficacia, por lo tanto primero validaria si el producto
esta funcionando con amigos o colegas antes de comprarlo y si tuviera a oportunidad
de utilizarlo lo haria para comprobar que no se trate de mas publicidad engafiosa.

6. ¢Paga actualmente alguna subscripcién a centros de entrenamiento deportivo
como gimnasios, salones de artes marciales o a clases particulares de algun
deporte? considera que tienen los implementos necesarios?

Solamente hago ejercicio en el gimnasio del condominio en donde vivo en
Bogot4, el mantenimiento esta incluido con la administracion mensual, con eso siento

que es suficiente por ahora, los equipos de dotacién tienen lo necesario para

entrenar yo y toda mi familia.
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Grupo de interés: Entrevista Cliente potencial 2

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Unico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.

PREGUNTAS A REALIZAR:
1. ¢Durante los entrenamientos fisicos en qué parte del cuerpo se enfoca?

Tengo objetivos especificos con todo el cuerpo, pero lo voy trabajando por
tiempos, es decir, una temporada me enfoco mas la parte de los gluteos, sin
descuidar el resto de los grupos musculares y asi sucesivamente, Actualmente estoy

trabajando de manera enfocada la espalda.
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2. ¢El precio es determinante para usted al momento de comprar un accesorio

deportivo?

Depende la importancia del accesorio, si es realmente necesario y qué hace

un aporte significativo no es muy determinante el precio.

3. ¢Consideras que tu tren inferior sin dejar de lado los gluteos, se ha desarrollado de
igual manera que el superior o alin mas? ¢Qué tanto esfuerzo, técnicay tiempo

crees que se requiere para desarrollar el tren inferior?

Definitivamente si, genéticamente cuento con un importante volumen en la
parte inferior de mi cuerpo por lo que ha sido mucho mas facil obtener resultados en
la misma parte antes mencionada. Ejercicios como el Hip Thrust, peso muerto,
extension y sentadilla, todos con peso considerable y haciéndolos con movimientos
controlados, han sido de gran ayuda para el desarrollo del musculo en mi parte
inferior, considero que el tiempo necesario seria de un afio para ver resultados

realmente importantes. Depende de la constitucion del cuerpo de cada persona.

4. ¢Piensa que personas con rol de estudiante como el suyo deberian poseer un
fisico fitness y cuidar el factor tan importante como lo es la salud incluyendo el

desarrollo muscular?

Por supuesto que si, no solo por la apariencia fisica, sino también por salud
mental, el auto cuidado y el estilo de vida saludable ayuda a llevar una vida mas feliz,

en mi caso en particular asi funciona.
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5. ¢siencontrara un accesorio deportivo que le ayudara a mantener o a desarrollar
fibras musculares en el tren inferior incluidos los gluteos, de manera rapiday

efectiva lo usaria o adquiriria para su uso personal?

Si, si existiera un accesorio que fuera realmente efectivo y que me ayudara a
mejorar mi apariencia fisica y a ver resultados de manera mas rapida lo comprara sin

pensarlo.

6. ¢Paga actualmente alguna subscripcién a centros de entrenamiento deportivo
como gimnasios, salones de artes marciales o a clases particulares de algun

deporte? considera que tienen los implementos necesarios?

Actualmente estoy suscrita a un gimnasio, tiene buenas maquinas e

implementos para entrenar, pero tienes varias cosas que se podrian mejorar.
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Grupo de interés: Experto técnico

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Gnico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.

Preguntas a realizar:

1. ¢Considera que hoy en dia con tanta tecnologia y maquinas integrales a
disposicion paralos usuarios para el entrenamiento fisico, pueda ser suplida por
un accesorio sencillo y nada complejo para el desarrollo muscular enfocado en un

grupo especifico de ellos?

Mi respuesta es un si creo, esto lo digo debido a que existen incluso dentro de
los mismos gimnasios accesorios o aditamentos que son fundamentales o se

integran a maquinas robustas y costosas para logar los objetivos, por decir algo el
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levantamiento de pierna ejecutado en una maquina multifuerza a través de una polea
y una cuerda que transfiere todo el peso y que es a través de un aditamento anclado
a los pies estando esa parte compuesta por unicamente un pedazo de cuero y dos
argollas. La calidad del accesorio y su proposito es lo que lo hace valioso frente al
cliente final, independientemente del tamafio, precio y tecnologia. Estos accesorios
de agarre para los pies son escasos en los gimnasios y generalmente se mantienen
ocupados mas que todo por las mujeres ya que estan enfocados en la activacion de

los gluteos mayores.

2. . Qué consideraria tener en cuenta en un nuevo accesorio enfocado en el desarrollo
de piernas y gluteos para que sea exitoso y realmente utilizado por los clientes en un

gimnasio?

El costo, la calidad, la innovacion y sobre todo que a la mujer le funcione, ya
que es ella quien dedica bastante tiempo de los entrenamientos a no descuidar esa
parte del cuerpo. El producto deberia ser liviano, de facil utilizacion, y que los clientes
encuentren un diferenciador gigante posterior a su uso, lo que quiero decir es que
realmente llegue a los grupos musculares que hoy con todos los aditamentos a
disposicion, no se logra obtener, de lo contrario seré parte de un accesorio mas

abandonado o practicamente no utilizado en los gimnasios, quedaria de adorno.

3. ¢Algun consejo importante adicional a tener en cuenta a nivel de disefio, color,

seguridad y confort del accesorio deportivo?
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Los colores serian fundamentales, un fucsia quizas por ser el color del afio y
porque tiene mucha afinidad con las mujeres, podria pensarse en otro color para los
hombres como un negro o rojo, ademas se requiere que sea ergonémico a todos los
tipos de personas, pensar que hay gente delgada, muy delgada, gruesa y obesa,
entonces me atreveria a comentar que debe ser graduable, ajustable para que se

acomode a cada fisionomia.

4. ¢;Considera que en el pais contamos con la capacidad técnicay tecnolégica para

crear un accesorio deportivo que soporte el uso pesado a largo plazo?

En muchos gimnasios del pais se cuenta con maquinas 100% nacionales, con
disefio y fabricacién colombiana, maquinas que aguatan bastante peso y trajin diario,
maquinas cuyo mantenimiento es basicamente reducido o minimo y que no le
envidian nada a marcas conocidas a nivel mundial como Life Fitness, Hammer o
Cybex por mencionar algunas, por lo tanto si es posible y dependiendo de las ganas,
ingenieria y calidad de los materiales a disposicion estamos en la capacidad de

producir maquinaria y por ende accesorios incluso con reconocimiento internacional.

5. ¢Cual considera que podria ser un limitante en cuanto a la adquisicién de los

gimnasios y personas naturales de este nuevo accesorio deportivo?

Veo varias, para ingresar a gimnasios es necesario cumplir a cabalidad con la
promesa del dispositivo, a diario llegan todo tipo de bandas, colchonetas, discos y al
final emos que es mas de lo mismo, ya los tenemos en nuestras instalaciones y si

vemos que algo puede ser mejor segun lo que venden verbalmente, entramos a
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hacer una prueba para validarlo, solo que la mayoria de las veces se trata de falsa
publicidad en vivo y en directo. Si el accesorio llega a cumplir con lo prometido el
pedido podria ser en grande, tenemos a nivel nacional mas de 100 gimnasios y de
acuerdo con el tamafio, el precio estimado y que se requiere un accesorio por
persona el pedido seria de minimo 8 accesorios por sede, llegando a hablar
aproximadamente de unas 800 unidades y si no se cuenta con la disponibilidad y por

esa cantidad el pedido se podria ver cancelado de inmediato.

6. ¢ Utilizaria el accesorio enfocado para desarrollar las piernas y glateos

exclusivamente en el gimnasio?

Si lo usaria ya que si se encuentra en nuestros gimnasios significa que pasé

por lo menos las pruebas de calidad, usabilidad y de desempefio.
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Grupo de interés: Aliado clave Estratégico - Proveedor

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Gnico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.

Preguntas a realizar:

1. ¢Cudles son las especificaciones técnicas y las normas de calidad de los

materiales que ofrecen?

Utilizamos materiales finales con calidad debido a que las materias primas
utilizadas tienen un alto grado de pureza, es asi como por ejemplo no solo el hierro
provisto tiene una excelente calidad sino también el acero producido cumple con los

estandares de calidad y normas exigidas para garantizar estructuras solidas a los
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mercados con niveles altos de exigencia como son las constructoras de vivienda, de

centros comerciales y de oficinas, aeropuertos y obras publicas.

2. ¢Ofrecen descuentos por volumen o acuerdos a largo plazo?

Dependiendo de la tipologia de nuestros clientes los hemos clasificado por el
tiempo de relacionamiento con nuestra empresa y su historial de cumplimiento de
pagos. Por lo tanto, con clientes que nosotros denominamos fieles tienen hasta 60
dias para el pago de las facturas y reciben por grandes cantidades de material un

descuento que va desde el 5% hasta maximo un 15% y un 3% por pronto pago.

3. ¢Tienen suficiente capacidad para atender los pedidos de manera constante?

Nuestra capacidad es suficiente para cubrir hasta en el 25% de las
necesidades internas del pais en cuanto a hierro y acero se refiere. El resto de la
demanda es suplida por otros proveedores internos y por importaciones por parte del
estado para suplir obras publicas programadas en proyectos generalmente de la

infraestructura del pais.

4. ¢Cbmo gestionan lalogisticay la distribucién de los productos?

Los productos con las dimensiones y especificaciones técnicas solicitadas se
pueden enviar directamente a las ubicaciones en donde sean requeridos, se ofrece el
servicio de seguimiento y rastreo de envios y prioridad en los despachos sobre un

porcentaje adicional del 2% al total de la factura.
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5. ¢Tienen un representante de ventas o un equipo de atencion al cliente dedicado?

No contamos con un equipo comercial dedicado pero si tenemos todo un
equipo de servicio postventa y garantias por si surgen cualquier tipo de problemas o

inquietudes a resolver.

6. ¢Cumplen con certificaciones y cumplimiento normativo?

Cumplimos con todas las regulaciones y estandares de seguridad pertinentes

para nuestros productos. Podemos proporcionar documentacion de certificaciones.
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Grupo de interés: Empresario 1

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Gnico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.

Preguntas a realizar:

1. ¢Es claralanecesidad o el problema que este accesorio resolvera para los

clientes?

El accesorio esta disefiado para ayudar a los clientes a fortalecer y tonificar los

musculos del tren inferior, las piernas y los gluteos de manera efectiva y conveniente.

2. ¢Quiénes son para usted los clientes objetivo y cudl es el tamafio del mercado?
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Son personas que desean mejorar su fuerza y apariencia fisica. El tamafio de
mercado se estima en millones de personas en todos los grupos demograficos sin

distincion alguna, por lo que se observa en principio una gran oportunidad de negocio

con mucho potencial.

3. ¢Cudl podria ser el modelo de ingresos y el precio de venta esperado del

accesorio?

Utilizar un modelo de ingresos basado en ventas directas a través de sitios
web y posiblemente con asociaciones a gimnasios. El precio de venta estimado

podria estar entre 20-30 ddlares por unidad.

4. ¢Cual serialavision alargo plazo para este negocio y coémo se podria escalar?

Ser un lider reconocido en el mercado de accesorios para el desarrollo
muscular. Se podria escalar expandiendo la presencia en mercados regionales e
internacionales, desarrollando nuevos productos relacionados o mejorando

sustancialmente el accesorio deportivo con el fin de construir una marca soélida.

5. ¢Cudles serian las metas a largo plazo y cémo planearlas para hacer crecer la

marca?

Convertir la empresa en un referente en la industria del fithess, que sea
reconocida por la calidad y la innovacion, hacer crecer la marca mediante la

expansion a nuevos mercados, la introduccion de productos complementarios y la
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construccion de una comunidad de usuarios leales que compartan lIos mismos

valores de salud y bienestar.

6. ¢Es relevante realizar investigaciones de mercado o pruebas de concepto para

validar la demanda del accesorio para el desarrollo muscular del tren inferior?

Es necesario realizar investigaciones de mercado y encuestas con personas
interesadas en el fitness. También llevar a cabo pruebas de concepto con prototipos
iniciales, recibir retroalimentacion de los usuarios que han probado el producto. Aun
estando en las primeras etapas, estos datos respaldan la viabilidad del negocio

proximo y la demanda del producto en si.
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Grupo de interés: Empresario 2

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Gnico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.

Preguntas a realizar:

1. ¢Es claralanecesidad o el problema que este accesorio resolvera para los

clientes?

Es importante un accesorio deportivo de facil acceso y bajo costo que ayude al
fortalecimiento de musculos ya que la sociedad esta enfocada al tema del fithess y la

belleza corporal a toda costa.

2. ¢Quiénes son para usted los clientes objetivo y cudl es el tamafio del mercado?
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Los clientes objetivo son personas mayores de 18 afios que deseen tener una
mejor apariencia fisica y saludable sin problema alguna de expandir el producto a

paises latinoamericanos facilmente.

3. ¢Cudl podria ser el modelo de ingresos y el precio de venta esperado del

accesorio?

Los ingresos esperados son de todas las ventas directas e indirectas de

clientes, el valor del accesorio se puede estimar de 15 a 20 ddlares por unidad.

4. ¢Cual serialavision alargo plazo para este negocio y como se podria escalar?

Estar en las marcas mas reconocidas a nivel local y poderse expandir a nivel
nacional. Ofertar nuevos productos que mejoren la calidad de vida de la poblacion

objeto (belleza y habitos saludables)

5. ¢Cudles serian las metas a largo plazo y cémo planearlas para hacer crecer la

marca?

Lograr posicionar en el mercado el mejor nacional el artefacto y que sea

reconocido por los altos estandares de calidad y resistencia.

6. ¢Es relevante realizar investigaciones de mercado o pruebas de concepto para

validar la demanda del accesorio para el desarrollo muscular del tren inferior?
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La ejecucion de una prueba de concepto es basica tenerla en cuenta para
validar temas de ajuste, usabilidad, resistencia, balance, estética del accesorio y

manejo.
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Grupo de interés: Experto en Sostenibilidad

Objetivo de la entrevista: Encontrar opiniones particulares, generales y
oportunidades de mejora de los posibles clientes
finales del accesorio deportivo.

Hipétesis o dudas a validar Utilizacion del accesorio deportivo, posibles
(del modelo de negocios): competidores actuales ocultos o desconocidos, interés
genuino en el desarrollo muscular del tren inferior

Mensaje (es un mensaje LBA es una nueva compafia que trae al

de introduccién pararomper  mercado un producto Gnico e innovador enfocado en
el hielo): el desarrollo muscular principalmente del tren inferior
para las personas amantes del deporte, la vida sana y

el fitness en general.

Preguntas a realizar:
1. ¢Como se puede disefiar este accesorio de manera sostenible desde el principio?

Desde el disefio inicial, es esencial considerar la eleccion de materiales
reciclables y/o biodegradables, asi como minimizar el uso de plésticos y otros

materiales no sostenibles.

2. ¢Qué consideraciones ambientales debemos tener en cuenta al seleccionar

materiales para el accesorio deportivo?
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Se debe priorizar el uso de materiales respetuosos con el medio ambiente,
como caucho reciclado o acero inoxidable. Se deben evaluar las huellas de carbono

y agua de los materiales anteriormente nombrados.

3. ¢Como se puede minimizar el desperdicio de materiales durante la fabricacion del

accesorio deportivo?

Se pueden implementar practicas de produccién eficiente que reduzcan el
desperdicio, como el corte preciso de materiales y la reutilizacion de recortes o

sobrantes para otros accesorios.

4. ¢Qué estrategias de embalaje sostenible se pueden aplicar para este accesorio?

Se pueden utilizar embalajes reciclables, minimizar el uso de plastico y optar

por materiales que sean reutilizables o biodegradables.

5. ¢Existen estrategias para prolongar la vida util del accesorio y reducir el impacto

ambiental a lo largo del tiempo?

La durabilidad del disefio, junto con instrucciones de cuidado y mantenimiento
para el usuario, pueden ayudar a extender la vida util del accesorio y reducir la

necesidad de reemplazo.

6. ¢COmo se pueden reducir las emisiones de carbono asociadas a la fabricacién y

distribucion de este accesorio?
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Se puede minimizar el transporte de larga distancia eligiendo proveedores
locales y optimizando la logistica de distribucion, la fabricacion con fuentes de

energia renovables puede reducir las emisiones al medio ambiente.



