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1. MODULO 1: NATURALEZA DEL NEGOCIO

1.1. JUSTIFICACION

La actividad fisica estuvo asociada a la salud de las personas desde tiempos
remotos. Los deportistas de la antiglia civilizacion griega, por ejemplo, ocupaban
un lugar destacado dentro de la sociedad y se llegaron a endiosar sus hazafas
atléticas. A lo largo de la historia se fue relacionando la longevidad de ciertas
poblaciones del planeta con estilos de vida activos y adecuada alimentacion.

En Estados Unidos, el Dr. Paffenbarger sigui6 durante mas de treinta afios la
evolucion de los alumnos de la Universidad de Harvard y comprobd que aquellos
que seguian realizando ejercicios fisicos después de su periodo de estudiante
tuvieron una vida mas prolongada, con cerca de un 40% menos de infartos que los
ex-alumnos sedentarios. En los Ultimos afios, la atencion de los médicos
cardiélogos estuvo centrada en un estudio muy importante realizado en EEUU con
mas de 70 mil enfermeras. Pudo observarse que, después de 8 afios, las mujeres
gue caminaban mas de 3 horas semanales tenian 35% menos de enfermedades
de las arterias coronarias que sus compaferas sedentarias.

Las enfermedades del corazon y las arterias ocupan un triste primer lugar como
causa de mortalidad en el mundo occidental. En su aparicion y desarrollo estéan
involucrados multiples factores de riesgo dentro de los cuales el tabaquismo, las
alteraciones del colesterol, la hipertension arterial, el sedentarismo. La diabetes, el
estrés mental y la obesidad ocupan un lugar de relevancia®.

El ejercicio hace que el cuerpo produzca unas sustancias maravillosas
denominadas endorfinas, dichas sustancias quimicas nos hacen sentir bien y
felices con nosotros mismos. El ejercicio puede ayudar a algunas personas a
dormir mejor. También puede ayudar en los problemas de salud mental, como la
depresion leve y la baja autoestima. Ademas, el ejercicio puede proporcionar una
verdadera sensacion de logro y orgullo cuando se alcanzan determinadas metas
que nos trazamos como objetivo?.

1
Ejercicio Fisico para la salud y la calidad de vida
www.bago.com/cardired/Ejercicio_salud/Ejercicio_salud.asp

Ejercicio Fisico para la salud y la calidad de vida
http://www.unisimoncucuta.edu.co/ellibertador/index.php?option=com_content&view=article&id=63&Itemid=63
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La idea del negocio surge con el interés de llegar a las personas que no van
regularmente al gimnasio por falta de tiempo, o0 porque sus ocupaciones diarias no
le permiten realizar una rutina para mantenerse en forma.

Los programas de actividad fisica estan disefiados para proporcionar relajacion,
resistencia, fortaleza muscular y flexibilidad.

1.2.

1.3.

S.AS.

NOMBRE DE LA EMPRESA

E-GYM

TIPO DE EMPRESA

Al entrar en vigencia la Ley 1258 de 2008, aparece en Colombia, un nuevo

avance en materia de sociedades, pues, rompe con los excesivos formalismos,
exigencias y tramites dispendiosos, exigidos en los diversos tipos de sociedades
clasicas reguladas en el Codigo de Comercio, con los cuales en muchos casos
hacian desistir a los contratantes o constituyentes de la conformacion de
sociedades®. Cuenta con las siguientes ventajas:

Se podréa constituir con un documento privado en lugar de hacerse con una
Escritura publica.

Las sociedades por acciones simplificadas pueden constituirse y funcionar
con uno 0 varios accionistas ya sean €stos personas juridicas o personas
naturales.

Salvo estipulacion en contrario, la asamblea deliberara con uno o varios
accionistas que representen cuando menos la mitad mas una de las
acciones suscritas.

Pueden constituirse con cualquier monto de capital social y tener cualquier
cantidad de empleados.

La duracion de las S.A.S., puede ser definida o indefinida. Ademas, no
estan obligadas como las demas sociedades reguladas en el Codigo de
Comercio a tener que especificar el objeto social al que se dedicaran, pues

3 [PDF] Ventajas de la Sociedad por Acciones Simplificada
www.audilatina.com/noticias/sociedadanonimasimplificadaventajas.pdf



1.4.

si no lo describen o lo detallan, se entendera que la sociedad podra realizar
cualquier actividad licita.

Los accionistas de las S.A.S., al igual que los accionistas de las demés
sociedades por acciones, no tendran responsabilidad solidaria, es decir,
mas all4 de sus aportes, en las deudas tributarias de la sociedad. De igual
manera para las obligaciones laborales que llegue a tener la sociedad.

A las S.A.S. no se les exige tener todos los 6rganos de administracion que
si se les exigen a las sociedades andnimas clasicas reguladas en el Codigo
de Comercio (Asamblea de Accionistas y Junta directiva) pues es suficiente
con que tengan solamente a su representante legal.

Se establece que a diferencia de las sociedades anonimas clasicas

reguladas en el Cédigo de Comercio, las nuevas S.A.S., no van a requerir
tener revisor fiscal por el solo hecho de ser sociedades por acciones.

Accionistas son anénimos. Los accionistas no aparecen en el registro
mercantil. Las acciones son registradas en el libro de Acciones.

Los estatutos podran someter toda negociacion de acciones o de alguna
clase de ellas a la autorizacion previa de la asamblea.

LOGO

Figura 1. Logo Empresa
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Los colores escogidos se encuentran justificados de la siguiente manera:
Azul: Simboliza frescura, transparencia y bienestar para cuerpo y mente

Naranja: Simboliza calidez y familiaridad.

1.5. UBICACION Y TAMANO

Sede Barrio Jose Joaquin Vargas, cuyo Vvalor promedio de canon de
arrendamiento por metro cuadrado es de $10.500 y ademas cuenta con mdultiples
vias de acceso que facilitan la movilidad de los empleados y proveedores.

Microempresa. Compuesta por 4 empleados de planta: 3 Gerentes, 1
recepcionista y 15 empleados vinculados por prestacion de servicio: 12
entrenadores, 1 nutricionista y 1 contador. Activos menores a 300 millones de
pesos, compuestos por accesorios de comunicacion, televisores, accesorios para
entrenamiento.

En Colombia, y mientras se reglamenta el articulo 43 de la Ley 1450 de 2011, los
pardmetros vigentes para clasificar las empresas por su tamafio son las siguientes
(articulo 2° de la Ley 590 de 2000, modificado por el articulo 2° de la Ley 905 de
2004). Disposicion que exige el cumplimiento de las dos condiciones de cada uno
de los tipos de empresa.

Microempresa:

¢ Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores.

e Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500)
salarios minimos mensuales legales vigentes*

4 . ' .
Mipymes - Portal Empresarial Colombiano
Www.mipymes.gov.co/
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1.6. VISION

Ser una empresa lider, reconocida y distinguida por la generacién de bienestar,
salud y autoestima en la poblacién colombiana.

1.7. MISION

Contribuir con la generacion de una cultura de bienestar y salud realizado en las
condiciones mas favorables de acuerdo con las necesidades de cada persona.

1.8. OBJETIVOS CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO

CORTO (1 afio)

¢ Alcanzar una cantidad promedio mensual de 247 clientes vinculados.

e Ubicar 5 stands de promocién en los 5 centros comerciales de la zona de
influencia de nuestro negocio.

e Conseguir 3 convenios empresariales

e Generar alianzas estratégicas con 3 establecimientos de Salud y Belleza

MEDIANO (2 afios)

e Lograr un crecimiento del 15% en cantidad promedio mensual de clientes
vinculados.

e Aumentar presencia de stands promocionales en un 20% en centros de
afluencia del norte de la ciudad de Bogota.

e Creacion de 3 rutinas de ejercicios adicionales a los servicio ofrecidos
inicialmente.

e Adquirir 2 convenios empresariales adicionales.

12



e Obtener 2 alianzas estratégicas con centros de salud y belleza més.

LARGO (3 afos)

e Alcanzar un crecimiento del 30% con respecto al segundo afio en cantidad
promedio mensual de clientes vinculados.

¢ Vincular 300 clientes que residan en 3 de las ciudades principales del pais:
Medellin, Cali y Barranquilla.

e Ubicar 3 stands promocionales en centros comerciales de las ciudades
mencionadas anteriormente.

e Creacion de 1 sede adicional ubicada en la ciudad de Bogota que permita
tener la capacidad instalada adecuada para atender el crecimiento.

1.9. VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR

E-Gym brinda la posibilidad de acceder a un entrenamiento fisico on-line con
seguimiento en vivo desde cualquier ubicacion, que permita obtener salud y
bienestar.

1.10. PERFIL DE LOS EMPRENDEDORES

CLAUDIA MARCELA RENGIFO ABADIA

Aficionada a la actividad fisica desde el afio 2004, dentro de la rutina diaria incluye
Tae bo, Yoga, Pilates, Spinning, Body Flow, Body Combat, entre otros.

Provee los conocimientos en las areas de entrenamiento y al acondicionamiento
fisico. Capaz de planificar y ejecutar metodologias, disefiar programas de
entrenamiento fisico y transferir las habilidades y aptitudes requeridas para
desarrollar dichas tareas.

13



Posee conocimientos en nutricion y dietética y posee capacidades para evaluar
dietas balanceadas y saludables.

Trabaja en la industria petrolera donde posee multiples contactos que pueden dar
a conocer y ampliar el personal afiliado al gimnasio.

MARCELA SALAZAR ZAPATA

Posee conocimientos en nutricién y dietética y disciplinas afines. Con gran sentido
humano hacia las personas y autodesarrollo personal, idoneo para identificar y
proponer soluciones en problemas alimenticios y nutricionales, con la finalidad de
contribuir a la promocién, prevencion, recuperacion de la salud y nutricion de las
personas.

Trabaja en la industria petrolera donde posee multiples contactos que pueden dar
a conocer y ampliar el personal afiliado al gimnasio.

Visita frecuentemente los Spas de la ciudad de Bogoté y cuenta con contactos de
gerentes de éste sector que pueden brindar alianzas estratégicas para entregar
bonos de beneficio a los clientes.

IVAN DARIO AGUILAR BOBADILLA

Analista financiero con conocimientos en publicidad, especializado en operaciones
contables, control del inventario y célculo de proyecciones financieras en el
mercado del fithess, posee habilidad para la toma de decisiones, para manejar
diferentes grupos, para interactuar con las personas, ha realizado estudios de
atencion al cliente y poseen contactos en la industria del fitness que pueden
aportar a la obtencion de informacién y crecimiento de afiliados en nuestra
empresa.

14



2. MODULO 2: MERCADEO

2.1. INVESTIGACION DE MERCADOS.

2.1.1. ANALISIS DEL SECTOR.

A ninguno de nosotros se nos escapa que el sector del Fitness ha evolucionado
considerablemente en los ultimos afios. De hecho, segun datos de IHRSA, Espafia
ha sido el pais europeo que mas ha crecido en cuanto a numero de usuarios de
gimnasios en los ultimos 4 afios, situAndose en este momento como el segundo
pais europeo en porcentaje de poblacién que va al gimnasio. Este enorme cambio
ha venido propiciado por la conjuncién de varios factores, entre los que se
encuentran la entrada de cadenas internacionales con un alto nivel de
profesionalidad y unos estandares de calidad elevados, la aparicion de cadenas
nacionales y franquicias que han sufrido un rapido crecimiento, la mejora en
calidad de la oferta pseudomunicipal, mediante la formula de concesion a
empresas privadas y, por ultimo, la respuesta de empresarios independientes, que
viendo estos cambios en el sector, han realizado importantes inversiones para
mejorar sus instalaciones y han evolucionado en su concepto de negocio®.

Podriamos traducir Fithess como condicion fisica, pero el fenédmeno va mas alla y
parece querer retomar aquella primera exaltacion de la actividad fisica que se
produjo hace 2500 afios en Grecia con el objetivo del ideal supremo o sintesis de
lo bueno y lo bello®.

Con la entrada del nuevo milenio, estamos ante un replanteamiento de los
contenidos en la actividad fisica y la salud. Con una continua corriente emergente
de “cuerpo-mente”, la mirada esta puesta en las escuelas tradicionales; Pilates,
Técnica Alexandre, Antigimnasia, Reducacion Postural Global, etc. corrientes que
tuvieron su momento de esplendor hace décadas y que habian quedado en el
olvido o en areas de desarrollo entre algunos profesionales de la fisioterapia. Sin
embargo, es ahora, con la Salud como protagonista en los centros de Fitness

5
Andlisis de la evolucién del sector del Fitness
www.portalfitness.com/Nota.aspx?i=7278 — Espafia

6
ILLES FITNESS
www.illescf.com/actividades/fitness/index.html - Espafia
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cuando se ha vuelto a recuperar el interés por los procesos cuerpo-mente como
parte integrante de los beneficios psico-fisicos’.

Segun el American Collage Sports Medicines (ACSM), las tendencias para 2010
serian las siguientes, destacando que las seis primeras se mantienen desde hace
cuatro afios entre las diez principales®:

Profesionales con mayor formacion y experiencia. En Estados Unidos
aumenta el nimero de organizaciones que ofrecen certificaciones y éstas
cada vez son de mayor calidad.

Entrenamiento de fuerza en las rutinas de ejercicios.
Programas para combatir la obesidad infantil.

Entrenadores personales. Un profesional para diferentes grupos. Cuanto
mayor formacion y educacién adquiera, serd mas accesible a diversos
colectivos.

Sesiones para el trabajo y acondicionamiento de los musculos abdominales
y de la espalda, que son los que soportan la columna vertebral.

Programas especificos y especiales para adultos mayores.
Entrenamiento funcional.

Entrenamiento especifico para deportistas que buscan mantenerse en
forma fuera de la temporada de competicion.

Pilates.

Grupos de entrenamiento personal. No de forma individual, sino en
pequefios grupos. El entrenador trabaja con dos o mas personas y ofrece
descuentos para grupos.

Medicion de resultados. Proliferacion de la tecnologia necesaria para ello.

7

[PDF] Entrenamiento Funcional.
www.spiralft.com/pdfs/a01_entrenamiento_funcional.pdf
8

[PDF] TENDENCIAS EN EL SECTOR DEL FITNESS PARA 2010
www.aerobicyfitness.com/images/articulos/tendenciassector.pdf
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e Incorporar un programa de ejercicios especificos para la pérdida de peso.

e Wellness coaching, focalizado en los valores, las necesidades y los
objetivos del cliente.

e Yoga, con su variedad de formas.
e Ciclismo indoor.
e Boot-Camp: actividad de alta intensidad de origen militar.

o Referencias médicas. Creciente vinculo del ejercicio fisico y bienestar
(fitness y wellness) con el sector médico.

e Balones de estabilidad (fitness ball).

e Actividades que fomentan el equilibrio. Incluye taichi, pilates, ejercicios con
balones.

e Programas corporativos de bienestar para mejorar la salud de los
trabajadores.

En cambio, desde la American Council on Exercise (ACE) se afirma que en
Estados Unidos y en Europa ya se han consolidado propuestas que en nuestro
pais todavia resultan novedosas, tales como el entrenamiento funcional (functional
training) y los circuitos rapidos, el entrenamiento de fuerza con aparatos, el
acondicionamiento aerdbico con cintas, bicicletas y elipticas, el ciclismo indoor, las
clases cuerpo-mente y las de ritmos, entre otras.

A pesar de ser éste un mercado manejado por la tecnologia, somos testigos del
resurgimiento de una nueva tendencia; un cambio en la metodologia de
entrenamiento que impacta la economia del campo del fitness y el
acondicionamiento fisico, debido a la simplicidad de objetos e instalaciones
necesarias para su practica. Esta tendencia es llamada entrenamiento funcional:
este método entrena los movimientos y no musculos aislados, ya que el cuerpo
funciona como una unidad integrada, se trabajan las cadenas musculares
utilizando los diferentes planos de movimiento.

17



A pesar de que este método se viene practicando desde tiempos inmemorables,
los lideres del deporte y la rehabilitacion han estado revitalizando esta
metodologia desde los afios 80. En la actualidad, el entrenamiento funcional esta
forjado su camino hacia el desarrollo, ya que el entrenamiento integrado produce
mejores resultados.

El Pilates es uno de ellos. Es un entrenamiento fisico y mental creado a principios
del siglo XX por Joseph Hubertus Pilates, quien lo ide6 basandose en su
conocimiento de distintas especialidades como gimnasia, traumatologia y yoga,
uniendo el dinamismo y la fuerza muscular con el control mental, la respiracién y la
relajacion. Aungue hoy en dia existen muchos tipos de disciplinas englobadas bajo
el término pilates, todas ellas se pueden agrupar en dos grupos fundamentales.
Las del primero se realizan con la ayuda de maquinas especialmente disefiadas y
las del segundo se practican en el suelo, sobre una colchoneta, aunque pueden
incorporar diversos aparatos. No obstante, obviamente los principios que rigen
ambos son idénticos y la realizacién de muchos de los ejercicios es muy similar®.

El Sector en Argentina. El dato de que en la Argentina sé6lo dos de cada 10
personas hacen actividad fisica con regularidad suele ser un aliciente para
quienes deciden montar su propio gimnasio o estan vinculados al negocio del
“fitness". Ellos sostienen que, por esta razon, la actividad tiene todavia un alto
potencial de crecimiento. De hecho, este tipo de emprendimientos viene sumando
adeptos a un ritmo del 20% anual, segun la experiencia de las empresas locales.

La tendencia a la proliferacion de nuevos lugares donde entrenarse es creciente.
"Cada vez, mas gente elige por distintas razones, (salud, estética o socializacién)
hacer actividad fisica en gimnasios, a pesar de que hoy sélo el 4,2% de la
poblacién concurre asiduamente a alguno”, explica Guillermo Velez, director de la
revista Mercado Fitness.

Debido a este potencial de crecimiento, "un inversor paciente tiene altas
probabilidades de convertir este mercado en un éxito a largo plazo", sostiene.

En la actualidad hay, en el pais, alrededor de 3.500 gimnasios comerciales por los
que circulan alrededor de 1.700.000 de personas, que pagan en promedio una

9
Pilates - Wikipedia, la enciclopedia librees.wikipedia.org/wiki/Pilates
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cuota mensual de 31 pesos. Es decir, que se trata de una actividad que mueve
anualmente unos 650 millones de pesos.

Segun Marcelo Terré, director comercial de Body Systems Latin America —una de
las empresas que talla en el negocio— "se esperan mas inversiones extranjeras y
una mayor profesionalizacion de las distintas ofertas del mercado".

Para este afio, su empresa, que hizo acuerdos con otras cadenas internacionales,
prevé crecer un 25% en el mercado local, donde ya tiene 250.000 inscriptos.

Carlos Pirovano, director ejecutivo del Vilas Club, asegura que el afio pasado fue
"realmente muy bueno para nosotros. Tuvimos un crecimiento del 20% en nuevos
socios, con lo cual fue uno de los mejores afios después de la crisis". En cuanto a
los precios, el empresario aseguré que "no aumentaron de manera significativa,
tratamos de acompaniar los costos generados por la inflacion”.

Este afio, segun Pirovano, seguramente se van a seguir haciendo inversiones,
sobre todo para sostener el nivel de servicios para "mantener la competitividad
dentro de un mercado que sigue creciendo”, sefiald.

Dos de las franquicias de fitness globales mas importantes ya desembarcaron en
el mercado local. Es el caso de Jazzercise, que tiene 5.800 gimnasios en todo el
mundo y factura unos 70 millones de doélares anuales. La otra es Curves, con
9.000 locales diseminados por varios paises. En la Argentina abrié sus primeros
tres centros de entrenamiento para mujeres en la ciudad de Buenos Aires y hoy
tiene 10 en varios puntos del pais.

También reflejaron un crecimiento del negocio otras cadenas de gimnasios locales
como Megatlon, Sport Club, Wellclub, American Sport o Le Parc.

Mientras tanto, las perspectivas favorables de esta actividad, que rinde culto a los
musculos, también estan entusiasmando a otros actores del rubro como las
chilenas Sportlife y Balthus, que revelaron sus intenciones de desembarcar en
Buenos Aires, proximamente.

Ademas, entre otras franquicias con posibilidades de expansién en el mercado
local figuran Bally Fitness, Golds Gym y Contours Express, de Estados Unidos;
Bio Ritmo y Companhia Atletica, de Brasil y la chilena Pacific Club™®.

En Colombia, las nuevas técnicas de entrenamiento han tenido gran acogida, y
muchos centros de entrenamiento fisico han optado por acondicionar sus espacios

10
El negocio del "fitness" se expande y saca misculo
edant.clarin.com/diario/2006/04/24/elpais/p-01603.htm - Argentina
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inicialmente en su mayoria dotados de las mejores y mas modernas maquinas de
ejercicio, con simples accesorios basicos para el desarrollo de esta alternativa de
entrenamiento.

Actualmente se cuenta con innovadoras técnicas de entrenamiento como TRX,
Power Plate, hipopresivos, que demuestran que el sector se encuentra
continuamente en crecimiento, aprovechando la necesidad de las personas por
sentirse y verse bien, lo cual permite mediante la creatividad y en muchos casos,
la alta tecnologia, proporcionar nuevas alternativas de rendimiento para lo cual
hay un mercado amplio.

2.1.2. ANALISIS DEL MERCADO.

El mercado objetivo al que se van a dirigir los servicios de e-Gym se determina
considerando la necesidad de la poblacion de alternativas para obtener bienestar y
salud en condiciones que mitigan los obstaculos comunes para realizar dichas
actividades. El mercado se segmentara con los siguientes grupos de poblacion:

e Grupo de edad: 25-40 afios

e Género: Hombre y mujeres
e Geogréfico: Residentes de la ciudad de Bogota

e Socioecondmico: Estratos 4 a 6

Con base en los grupos mencionados se determina que el tamafio del mercado es
de 518.278 personas, considerando un nivel de confianza del 95% vy limite
aceptable de error de 0.07 se tiene que una muestra de 196 individuos a ser
encuestados.

2.1.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA. - CUADRO NOMBRE DEL
ESTABLE- VENTAJAS-DESVENTAJAS

Los principales competidores de la compaiiia E-GYM seran los gimnasios virtuales
gue brinden servicios similares a los nuestros, aunque otros centros de
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entrenamiento como BODYTECH, SPINNING CENTER, STEP AHEAD, PILATES
PRO WORKS entre otros, también estan dentro de la competencia ya que ofrecen
a sus clientes salud y bienestar a través del ejercicio fisico.

A continuacién se describen las 3 compafias que se encuentran en la red a nivel
mundial, las cuales prestan el servicio de entrenamiento On-line, cada compaifiia
cuenta con una metodologia para entrenar a sus clientes y entregar ciertos

beneficios:
NOMBRE DEL PAIS -
ESTABLECIMIENTO VENTAIAS DESVENTAIAS UBICACION
* Realiza entrenamiento mediante 3 modalidades
Virtual
Presencial
Presencial —Virtual
* Realiza toma de medidas, fotosclinicasy pruebas
fisicas al iniciar el programa. . .
* Entrega una rutina personalizada elaborada por tu *las sestones nesen |!|m|tadas almes.
) L. * Las sesiones presenciales con el entrenador
BOSHII XTRAINING (1) entrenador con .base a tusnecesidades \{r,/o'_sollmtudes. son muy costosas MEXICO

* Entrega una dieta personal mensual disefiada por
profesionales en nutricion.
* Cuenta con 300 videos en linea con la explicacion
precisa de la ejecucion de cada ejercicio.
* Permite Contacto via chat con tu entrenador.
* Realiza Evaluacion mensual de medidas, fotos
clinicasy pruebas fisicas.
Tablasde resultadosde tu entrenamiento
* Ofrece una serie de rutinas para cada grupo de
personas que requiera trabajar en un entrenamiento
fisico especifico
* Dentro de cada plan se contemplan los ejercicios
diariosy los planes nutricionales para cada individuo.
Lasrutinasson: * Lassesiones no son ilimitadasal mes.

JC PREPARADOR FiSICO Deporte profesional * las sesiones presenciales con el entrenador .

ON-LINE (2) Control de peso son muy costosas ESPANA
Deporte amateur
Gimnasia de mantenimiento
Musculacion y fitness
Biomecanica lesional, rehabilitacidn y readaptaciaon
funcional
Preparacion de oposiciones
Educacion infantil
Basado en los principios del fitness (Bienestar fisico) y
la actividad fisica para la salud. * No cuenta con una plataforma on line, las
* Disefiado para aquellas personasque no les guste asesorias porinternet son via correo
ENTRENAMIENTO asistira un gimnasio electronico.
VIRTUAL EN COLOMBIA |, pezliza valoracion fisica * Los costos mensuales del entrenamiento son
- muy costosos. COLOMEIA

Entrenador Fredy
Armando Carrillo (3)

* Realiza valoracion médica ( Si esnecesario, servicio
complementario)

* Realiza valoracion nutricional

* Disefia el programa de entrenamiento, acorde a las
caracteristicas de cada individuo y a sus propios

IS

* Losentrenamientos al mes no son ilimitados.

Tabla 1. Ventajas y Desventajas Competidores de Entrenamiento On-Line
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BOSHII XTRAINING

Segun sea la modalidad escogida los clientes pagan por un entrenamiento virtual,
presencial o por una mezcla de entrenamientos presenciales y virtuales.

En el entrenamiento virtual debes seguir con asesoria de un Coach que utilizara
Videos y Asesoria Virtual como herramientas.

El entrenamiento personal es persona a persona. Tu Coach estara presente
contigo durante tu sesion.

En el entrenamiento presencial-virtual el “Coach” estara presente durante algunos
periodos de tu training y también tendras que seguir el entrenamiento en linea a
realizar los dias que no tenga sesion presencial con tu entrenador.

http://www.boshii.net/xtraining/acondicionamiento_fisico.php

JC PREPARADOR FiSICO ON-LINE

Ofrece una serie de rutinas para cada grupo de personas que requiera trabajar en un
entrenamiento fisico especifico, dentro de cada plan se contemplan los ejercicios
diarios y los planes nutricionales para cada individuo.

http://www.jcpreparadorfisico.com/index.php?seccion=cp

ENTRENAMIENTO VIRTUAL EN COLOMBIA - Entrenador Fredy Armando
Carrillo

Es un novedoso modelo de entrenamiento personalizado a nivel fisico el cual esta
basado en los principios del fitness (Bienestar fisico) y la actividad fisica para la
salud, basado en el asesoramiento para la realizacion de un programa de ejercicios
tanto en la prescripcion como en el disefio y el control del plan de entrenamiento.

Caracteristicas

Esta iniciativa es una alternativa para aquellas personas que buscan la mejor forma
de ejercitarse fisicamente de forma controlada sin la necesidad de asistir a un Centro
médico deportivo, gimnasio o contratar un entrenador personal que esté presente
durante todas las etapas del entrenamiento, pero igual quieren mejorar su salud, su
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estética, su condicion fisico atlética o simplemente tener una nueva opcién de
aprovechamiento del tiempo libre.

El entrenamiento virtual ofrece muchos beneficios y posibilidades para el cliente, ya
gue es muy economico y preciso para aquellas personas que no les guste la idea de
asistir a un gimnasio o centros de acondicionamiento fisico, 0 no tengan el tiempo
suficiente para ello o por qué sencillamente prefieran la libertad de realizar actividad
fisica en la comodidad de su hogar o en un lugar con un mayor grado de privacidad.

http://entrenamientofisicovirtualcolombia.blogspot.com/

OTROS COMPETIDORES

NOMBRE DEL PAIS -
ESTABLECIMIENTO VENTAIAS DESVENTAJAS UBICACION
* Pago de membresia adicional a las mensualidades.
* Por ser un gimnasio de gran afluencia, el objetivo es

« Es considerado uno de los mejores gimnasios del pais [capturar clientes pero no se hace el seguimiento

 Posee grandes instalaciones con los equipos mas personalizado para que dichos clientes alcancen sus metas

modernos de entrenamiento iniciales.

« Entrenadores altamente capacitados e Los clientes vinculados en categorias bajas no poseen los

« Realiza valoracién inicial de sus clientes a nivel fisico |mismos beneficios de las categorias medias y altas

y nutricional * Después de la primera valoracion fisica y nutricional el
BODY TECH (4) |e Existen varias sedes por toda la ciudad y segun la cliente debe pagar un dinero adicional por las citas de COLOMBIA

categoria que se haya pagado, se puede acceder a seguimiento y control.

varias sedes. e Las rutinas de técnicas especiales se deben cancelar

eVariedad de clases grupales (cerca de 70 x semana)  |como un valor adicional (Pilates, Kick boxing,...)

«Ofrece horarios extendidos (5:00 a.m. hasta 12:00  Los costos de los entrenadores personales son muy altos

p.m) y no siempre satisfacen a los clientes.

* En las horas pico las maquinas de entrenamiento se
encuentran ocupadasy se pierde tiempo y continuidad en
el ejercicio esperando a que cada persona termine su

* Es considerado uno de los mejores gimnasios del pais |* Pago de membresia adicional a las mensualidades.

 Instalaciones tipo boutique, a la vanguardia en * Por ser un gimnasio de gran afluencia, el objetivo es
SPINNING CENTER |disefio. capturar clientes pero no se hace el seguimiento COLOMBIA
(5) * Cuenta con personal calificado, excelentes personalizado para que dichos clientes alcancen sus metas
instructores, médicos deportdlogos y entrenadores iniciales.
personalizados
* Combina varias modalidades de entrenamiento
fisico.
* Su mayor influencia viene del entrenamiento « Instalaciones muy pequefias y muy simples
STEP AHEAD (6) funcional ) ) « Altos costos en mensualidades COLOMBIA
* Se trabaja todo el cuerpo como unidad y no « No posee parqueaderos privados para sus clientes
musculos aislados.
 Utiliza varias herramientas como bandas elasticas,
bolas de estabilidad, bolas medicinales, superficies
* Entrenadores altamente capacitados
* Ofrece algunas rutinas a la vanguardia del * Ubicado en una zona de alto tréfico vehicular
entrenamiento fisico actual (Pilates, TRX, Barre Pro) o Sin parqueadero privado para sus clientes
PILATES PRO * Instalaciones bien dotadas con equipos modernos o Altos costos en mensualidades
WORKS (7) * Flexibilidad en los horarios * No ofrecen rutinas de Yoga, la cual es una técnica COLOMBIA
 Variedad de clases de forma paralela (3 clases a la solicitada por muchos clientes
misma hora) * Sélo cuenta con dos sedes en la ciudad de Bogotd

* Excelente atencion
s Cuenta con sedes a nivel internacional

Tabla 2. Ventajas y Desventajas Otros Competidores
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BODYTECH

BodyTech surge en el momento en que hay una gran preocupacion por el cuidado
del cuerpo y sobre todo por la salud, en algunos paises desarrollados como los
Estados Unidos. Por ejemplo, en éste hacia comienzos de los setentas del siglo
pasado, empezaron a fabricarse y a utilizarse equipos como la bicicleta estética y
otras maquinas para la practica del ejercicio. Estas innovaciones atrajeron por
primera vez a millones de mujeres al mercado del ejercicio hasta ese momento
reservado Unicamente para hombres. Este nuevo estilo de ejercicio comenzd su
auge con las investigaciones posteriores realizadas por los médicos sobre el
impacto positivo del ejercicio en la prevencion, mejora y cura de enfermedades y
la proliferacion desde los afios noventa de libros, revistas y articulos en periédicos
gue se especializaron en el tema o que dedican alguna seccién a los cuidados
alimenticios, a la practica de uno o mas deportes y al ejercicio fisico,
popularizando esta nueva filosofia. Fue entonces cuando se comenz6 a manejar el
término Fitness Centers.

En Colombia el culto al cuerpo y a la belleza como algo esencial al ser humano,
empezd a abrirse paso de forma débil y paulatina, especialmente hacia finales de
los 90s y tomo fuerza desde principios del nuevo siglo, induciendo a los jovenes
colombianos a volcarse en masa hacia los gimnasios. Sin embargo si bien es
cierto que esa mirada sigue siendo valida, la tendencia creciente de ocuparse por
la salud de las personas condujo a la introduccion de un nuevo concepto
denominado Wellnes. De esta manera, BodyTech, poniéndose a tono con esas
transformaciones lo implementé en el pais, sin que ello implicara olvidarse de la
estética y la salud corporal sino como algo complementario entre la practica
deportiva, el bienestar fisico y el mental.

Los gimnasios en Colombia serian testigos de la incursion de una nueva
modalidad en el campo de la salud, relegada su atencién hasta ese momento, a
los hospitales o los centros médicos. La figura del gimnasio evolucionaba
entonces a la nueva generacién de Centros Médicos Deportivos. Esta evolucion se
convertiria en la mas grande revolucién rompiendo esquemas y paradigmas en el
manejo integral de la salud. A esta corriente se le denominé BODYTECH.

El éxito de BodyTech se atribuye al hecho de descubrir una necesidad que tenia
muchisima gente y que no tenia mucha oferta en ese momento, el vivir bien y
mejor y se le satisfizo, le dio a la gente lo que necesitaba y cédmo lo queria,
entonces a través de estudios de mercado identificaron que las personas
necesitaban horarios extendidos, les dimos desde la 5 de la mafiana hasta las 12
de la noche; querian clases, les dan 100 clases a la semana, querian un
componente en salud, y se la ofrecen. O sea que la clave ha estado en darle al
cliente lo que necesita. Otro factor determinante ha sido la adopcion de una
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estrategia de expansion, la de abrir continuamente nuevas sedes, bien dotadas,
amplias, comodas y con una muy buena ubicacion.

http://redalyc.uaemex.mx/pdf/206/20611457011.pdf

SPINNING CENTER

Spinning Center Gym nacié en octubre de 1998, a partir de la iniciativa de un
grupo de amigos de crear un centro médico deportivo especializado en 'Indoor
Cycling'. Inici6 como el primero de la ciudad y del pais en ofrecer clases
diferenciadas, de acuerdo con el nivel de los usuarios y sus objetivos.
Posteriormente, debido al gran éxito del proyecto, se decidié ampliar el portafolio
de servicios y se convirtid en una cadena de gimnasios, que actualmente cuenta
con 7 sedes en la ciudad de Bogota.

Hoy en dia, se ha logrado posicionar como uno de los mejores gimnasios del
pais, con instalaciones tipo boutique, a la vanguardia en disefio. Cuenta con
personal calificado, excelentes instructores, médicos deportdlogos vy
entrenadores personalizados, también con los equipos mas avanzados y el
personal administrativo idéneo, para hacer de la actividad fisica una practica
orientada y con buenos resultados.

En el afio 2009, pensando siempre en el crecimiento, SPINNING CENTER GYM
hizo una alianza estratégica con FORMA EQUIPOS y su cadena de gimnasios
en Medellin FORMA CENTRO DE ACONDICIONAMIENTO FISICO, principal
proveedor en equipos de Ultima tecnologia para entrenamiento fisico, tanto
nacionales como importados.

En su portafolio encontrara todos los servicios que necesita para estar en forma:
zona cardiovascular, spinning, fuerza, estiramiento, salén multiple de aerdbicos,
zonas humedas, TRX, Pilates Reformer, pelugueria, SPA, cafeteria y convenios
con parqueaderos.

http://www.spinningcentergym.com/quienes-somos.html

STEP AHEAD

Step Ahead combina varias modalidades de entrenamiento fisico. Su mayor
influencia viene del entrenamiento funcional el cual prepara el cuerpo para las
actividades diarias.

Es un entrenamiento muy dinAmico en el cual se trabaja el sistema cardiovascular

y muscular al mismo tiempo. Con este tipo de entrenamiento las personas reducen
medidas y porcentaje de grasa, tonifican, mejoran la postura, previenen lesiones y
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mejoran el desempefio en sus actividades diarias ademas de ganar un excelente
estado fisico.

Step Ahead es diferente, exigente y muy activo. Es un entrenamiento muy
completo basado en movimientos donde se trabaja todo el cuerpo como unidad y
no musculos aislados. Como equipo de trabajo se utilizan bandas elasticas, bolas
de estabilidad, bolas medicinales, superficies inestables, y diferentes “juguetes”
gue hacen el entrenamiento mas divertido y efectivo.

Actualmente hay 5 Step Ahead fitness studios en Bogota, 1 en Cartagena y 2 en
Cali. En estos estudios se implementa este tipo de entrenamiento de una manera
personalizada lo cual garantiza un trabajo bien realizado y la consecucion de las
metas mas rapidamente. Igualmente se caracterizan por su calidad en el servicio y
la importancia que se le da a cada cliente lo cual los diferencia de los gimnasios
masivos y tradicionales.

El equipo de entrenadores de Step Ahead esta conformado por profesionales en
Educacion Fisica los cuales reciben una extensa y completa capacitacion en este
tipo de entrenamiento y en ofrecer un servicio exclusivo y muy especial.

http://www.stepaheadfitness.com/QuiénesSomos/tabid/146/language/es-
CO/Default.aspx

Aunque las empresas mencionadas son exitosas en el mercado del Fitness, los
clientes nunca estan totalmente satisfechos porque ademas de los equipos
tecnoldgicos que posee cada uno, se requiere contar con factores externos como
el tiempo, el trabajo, el estudio, los viajes, la familia, el caos del trafico, la
inseguridad entre otros, ya que dichos factores no permiten seguir a cabalidad con
las rutinas propuestas por los entrenadores y por ello no se cumple con las metas
que los clientes fijan desde el inicio.

En muchas ocasiones los clientes pagan una anualidad en el gimnasio y pueden ir
los 2 primeros meses pero luego pierden continuidad y por falta de motivacion
pierden la inversion realizada. Ocurre la decepcion de los clientes por su falta de
disciplina y se desmotivan a tal punto de convertirse en personas sedentarias.

E-GYM pretende ademas de vincular a sus clientes crear cultura de entrenamiento
fisico, darles la facilidad de que se ejerciten desde cualquier lugar donde se
encuentren para que no pierdan las expectativas y las metas previstas se
mantengan hasta lograrlas.

Ademas de lograr las metas E-GYM pretender motivar a sus clientes mediante
incentivos que complementan los planes de entrenamiento fisico y nutricional, y
ayudan a mejorar su autoestima, logrando de ésta forma que los clientes alcancen
el balance entre mente y cuerpo.
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2.2. ESTUDIO DE MERCADO

2.2.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO

Conocer la intencion de compra del servicio ofrecido y cuanto estaran dispuestos a
pagar los potenciales compradores.

2.2.2. ENCUESTA TIPO

Nombre:

Estrato:

Edad:

1. Realiza algun tipo de actividad fisica (gimnasio, entrenamiento en
casa, ejercicio en campo abierto) mas de dos veces por semana?

a. Si
b. No

Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 2. De lo contrario pase a
la 3.

2. Cudl es la razbn para no realizar este tipo de actividades fisicas,
califigue cada una de las respuestas de 1 a 5 siendo 1 el menor nivel de
importanciay 5 el mayor.

Falta de tiempo

Falta de motivacion

Lesiones musculares

Problemas de Movilidad (Transito)

No sentirse comoda para ir al gimnasio?
No hay un gimnasio cerca de su casa

i B o M o N o 2K )
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3. Se afiliaria a un gimnasio en linea que le brinde acompafiamiento de
un entrenador en vivo, rutinas de entrenamiento semi-personalizado, y
plan de seguimiento con un nutricionista desde cualquier lugar donde
se encuentre?

a. Si
b. No

4. Si su respuesta fue negativa por favor explique porque.

5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un
entrenamiento semi-personalizado en linea, que le entregue un kit para
realizar ejercicios fisicos y que realice seguimientos peridédicos de
cumplimiento de metas y planes nutricionales virtuales?

a. $ 150.000 - $ 200.000

b. $ 200.000 - $ 250.000
c. Ninguna de las anteriores.

2.2.3. APLICACION DE LA ENCUESTA

Se realizaran 150 encuestas via web en el portal www.encuestafacil.com, con el
objeto de obtener datos de personas usuarias de internet y que cumplan con los
requisitos de grupos de poblacion mencionados anteriormente.
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2.2.4. RESULTADOS OBTENIDOS

PREGUNTA 1.
Realiza algun tipo de actividad fisica (gimnasio,
entrenamiento en casa, ejercicio en campo abierto) mas
de dos veces por semana? Si su respuesta es negativa
pase a la pregunta 2. De lo contrario pasea la 3.
82 4
80 4
78 1
76 A
74
72 A
70 A
68 A
66
64 -
Si No

Figura 2. Resultados pregunta 1 de la encuesta, por nimero de respuestas.

Realiza algun tipo de actividad fisica (gimnasio,
entrenamiento en casa, ejercicio en campo abierto)
mas de dosveces porsemana? Sisu respuestaes
negativa pase a la pregunta 2. De lo contrariopaseala
3.

mSi

ENo

Figura 3. Resultados pregunta 1 de la encuesta, presentacion en porcentaje



Analisis técnico Conclusiones destacadas

La opcion mas elegida fue

Media 1.590 "NO".

Intervalo de confianza (95%) [1,493 - 1,687]

Tamalfio de la muestra 150

Desviacion tipica 0.494 "Lgi"(?pcién menos elegida fue
Error estandar 0.049

Tabla 3. Andlisis técnico resultados pregunta 1 de la encuesta.

PREGUNTA 2:

70

60

40

30

20

10

50 +

JelLLL

éCual es la razon para no realizar este tipo de actividades fisicas? Califique
cada una de las respuestasde 1 a 5, siendo 1 el menor nivel de importanda
y 5 el mayor.

mi

Fdta de tiempo Falta de Lesiones Problemas de No sentirse No hay un
motivacion musculares Movilidad comodo(a) para irgimnasio cerca de
(Transito) al gimnasio Su casa

Figura 4. Resultados pregunta 2 de la encuesta, por nimero de respuestas.

30




PREGUNTA 3:

éSe afiliaria a un gimnasio en linea que le brinde
acompaiiamiento de un entrenador en vivo, rutinas de
entrenamiento semi-personalizado, y plan de seguimiento con
un nutricionista desde cualquier lugar donde se encuentre?

|Si

BENo

Figura 5. Resultados pregunta 2 de la encuesta, presentacion en porcentaje.

PREGUNTA 4:

Las respuestas obtenidas como justificacion por no estar interesados en el
servicio, a continuacion:

Porque no tengo el espacio suficiente en mi casa para hacer los

27/06/2012 12:27:43 S
ejercicios.

27/06/2012 12:31:01 Porgue no contaria con las herramientas como maquinas y demas

27/06/2012 12:53:20 Falta de disciplina

27/06/2012 13:01:42 Porgue no me interesa

La falta de espacio en tener el ambiente fisico para hacer el ejercicio y

27/06/2012 13:02:03 . L
tener que estar metido a un computador celular o portétil

27/06/2012 13:02:52 Practico con un entrenador personal

27/06/2012 13:06:45 No me interesa ese tipo de actividad fisica

La opcidn es bastante interesante pero lastimosamente no cuento con

27/06/2012 13:28:58. mucho tiempo disponible para realizar esta actividad.

27/06/2012 13:49:21 Prefiero invertir mi plata en experiencias IRL

27/06/2012 13:51:10 No es cémodo

27/06/2012 13:55:29 Me gustan los deportes.

27/06/2012 14:14:06 Para eso existe youtube

27/06/2012 14:22:16 No creo en linea sea efectivo

27/06/2012 14:34:34 En internet hay otras formas gratuitas si necesidad de afiliacién

31




25/06/2012 15:23:51

Porque creo que el mejor entrenamiento y conocimiento se transmiten
personalmente.

25/06/2012 15:32:12

Porque me gusta asistir al gimnasio

25/06/2012 15:50:18

No llegaria a mi casa a seguir conectada a un computador después del
horario de trabajo.

25/06/2012 15:57:12

Personalmente, no me motiva realizar ejercicios en el lugar donde vivo.

25/06/2012 16:09:35

Prefiero el entrenamiento en instalaciones adecuadas para ellos

25/06/2012 16:27:30

No tengo tiempo

25/06/2012 16:31:52

Por que donde me encuentro no hay equipos adecuados para realizar
ejercicios que me permitan conseguir buena figura a través de ejercicios

25/06/2012 17:32:39

Personalmente no me gusta tanto la actividad de gimnasio, me interesa
mas los deportes de competencia

25/06/2012 17:51:10

No me interesa

25/06/2012 18:54:18

Prefiero practicar un deporte a hacer rutinas de ejercicio

25/06/2012 21:05:06

Prefiero el ejercicio a campo abierto.

25/06/2012 21:21:33

Quiero salir

25/06/2012 21:45:21

Porque me parece que si es un tema fisico pues no tiene mucha cabida
que la asesoria sea virtual. Quiza sea simple falta de costumbre, pero
creo que actualmente no me le mediria.

25/06/2012 22:20:47

Ya he intentado otras cosas en linea y me desmotiva, ademas creo que
faltarian las maquinas y el espacio para ejercitarme en mi casa no es
optimo

25/06/2012 23:51:48

No tendria tiempo ni tengo maquinas en mi casa

26/06/2012 2:46:23

Porque me da hartera hacer ejercicio y no soy gordo.

26/06/2012 9:53:07

No le encuentro ninguna gracia a tener un asesor virtual para hacer
ejercicio.

26/06/2012 10:32:09

En mi casa no tengo el espacio para hacer ejercicio

26/06/2012 15:27:24

Falta de motivacion e interaccién directa

26/06/2012 15:34:38

No tengo el equipo adecuado en casa

26/06/2012 16:04:19

Preferiria otro tipo de actividad fisica (Montafiismo, escalada, bicicleta)

26/06/2012 16:29:48

No me interesa

26/06/2012 16:40:41

Gran parte de los beneficios de ir al gimnasio es cambiar de ambiente y
poder desconectarse de las demas actividades que se realizan.

26/06/2012 16:48:55

Tumbilis

26/06/2012 17:13:29

pierde el gusto de ir al gimnasio y no lo veo funcional

26/06/2012 22:39:33

Me parece muy impersonal y en la red hay suficiente material disponible y
gratuito de rutinas de ejercicio y demas para pagar por un servicio como
este.

27/06/2012 8:32:42

Porque no tengo la disciplina

Tabla 3a. Resultados pregunta 4 de la encuesta.
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PREGUNTA 5:

120
100 ~
80 ~

40 -
20 -

Si

éSe afiliaria a un gimnasio en linea que le brinde
acompanamiento de un entrenador en vivo, rutinas de
entrenamiento semi-personalizado, y plan de
seguimiento con un nutricionista desde cualquier lugar
donde se encuentre?

No

Figura 6. Resultados pregunta 4 de la encuesta, por nimero de respuestas.

Analisis técnico

Conclusiones destacadas

Media

1.280

La opcién mas elegida fue
"Si".

Intervalo de confianza (95%)

[1,192 - 1,368]

Tamarfio de la muestra

150

Desviacion tipica

0.451

La opcién menos elegida fue
"NO"_

Error estandar

0.045

Tabla 4. Andlisis técnico resultados pregunta 4 de la encuesta.
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PREGUNTA 5:

éCuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un entrenamiento
semi-personalizado en linea, que le entregue un kit para realizar
ejercicios fisicos y que realice seguimientos periédicos de cumplimiento
de metas y planes nutricionales virtuales?
80
70
60
50 ~
40
30 ~
20 ~
10
D -
$ 100.000 - $ 150.000 $150.000 - $ 200.000 Ninguna de las anteriores.

Figura 7. Resultados pregunta 5 de la encuesta, por nimero de respuestas.

éCuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un
entrenamiento semi-personalizado en linea, que le entregue un kit
para realizar ejerddos fisicos y que realice sequimientos periddicos
de cumplimiento de metas y planes nutricionales virtuales?

B35 100.000 - 5 150.000
@5 150.000 - $ 200.000

ANinguna de las
anteriores.

Figura 8. Resultados pregunta 5 de la encuesta, presentacién en porcentaje.

2.2.5. CONCLUSIONES:

e De acuerdo con los resultados arrojados por la encuesta se determina que
el proyecto es viable en términos de intencion de compra del servicio por
parte de los encuestados, con un 72% de respuestas afirmativas.



e En cuanto a disposicion de pago se evidencié que la mayoria de los
encuestados (49%) se inclind por un rango de precio entre 100 y 150mil
pesos mensuales, confirmando la expectativa de precio planteada por los
emprendedores.

e La falta de tiempo fue identificada como la razén principal para no
ejercitarse, esto se considera una ventaja para el negocio, debido a que por
la naturaleza del mismo esta enfocado a mitigar este obstaculo.

2.3. ESTRATEGIAS DE PRECIO

El precio mensual del servicio ha sido determinado con base en el andlisis del
mercado, teniendo como punto de referencia valores de mensualidad de los
siguientes competidores:

e Step Ahead: $280.000 (Derecho a 12 clases presenciales por mes)

e Freddy Carrillo Entrenamiento Virtual en Colombia: $280.000 (Incluye 12
sesiones al mes).

e Body Tech: $166.000 (Derecho a clases grupales y uso de maquinas)

Con base en lo anterior y en los resultados obtenidos en el estudio del mercado
objetivo donde el 49% de individuos encuestados manifestd su disposicion de
pagar un estimado mensual de 100 a 150 mil pesos por este servicio, se
determina un precio de $150.000 mensuales, el cual permite obtener los
resultados econdémicos esperados por los inversionistas y ademas resulta ser un
valor competitivo considerando el precio de servicios similares en el mercado.

2.4. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Como estrategia de distribucion se decidio utilizar el modelo B2C Business to
Customer, el cual se define como el contrato comercial realizado a través de
internet que se materializa cuando un consumidor o particular visita la direccion
web de una empresa y se realiza una venta. Hace referencia a las ventas que se
establecen entre una empresa y un usuario final o consumidor con el fin de
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adquirir un producto o servicio. Los sectores son muy diversos entre ellos (libros,
juguetes, viajes, musica, ropa).

Las claves de funcionamiento de dicho sector es la efectiva reduccion de precios,
por no abrir delegaciones, con una direccién accedes a nivel mundial y reduccion
de costes a nivel de infraestructura.!

Por ser un servicio completamente ofrecido a través de medios virtuales, el canal
de distribucion es internet. El servicio tendra la opcion de ser pagado en el portal
web de la compafiia mediante aplicativos de pago seguro en linea por medio de
tarjetas de crédito, asi mismo existird la opcion de transferencia electronica y
como ultima opcion consignacidon a una cuenta establecida para este fin.

2.5. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Se han considerado varias estrategias de promocion del servicio, tanto en medios
masivos como en lugares de afluencia, todas dirigidas al mercado objetivo
determinado en etapas previas. Las estrategias escogidas son las siguientes:

e Ubicacion de stands promocionales en centros comerciales del norte de
Bogota, en los que mediante simulacion se muestra en tiempo real el
funcionamiento del servicio. Entrega de cédigos de promocién para obtener
descuentos al realizar la compra del servicio en el portal web.

e Publicacion de banners en google asociados a busquedas que involucren
palabras como gimnasio, Bogota, entrenamiento, acondicionamiento, fisico,
pilates, yoga, TRX etc.

e Busqueda de convenios empresariales a través de un gerente comercial
encargado de realizar la gestion de ofrecer el servicio y mostrar los
beneficios del mismo tanto para el empleado como para la compaifiia.

e Entrega de suscripciones de cortesia por periodo de 1 mes a usuarios
escogidos aleatoriamente dentro de los grupos de poblacion objetivo y
dentro de las compaiiias con las que se estén gestionando convenios.

' Modelos actuales de comercio electrénico por Internet (B2C, B2B, C2C, C2B y M2B)
http://www.telepieza.com/wordpress/2008/01/15/modelos-actuales-de-comercio-electronico-por-internet-
b2c-b2b-c2c-c2b-y-m2b/
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2.6. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Los medios de promocion escogidos son:

¢ Internet (Google Ads, banners en websites relacionados con el sector salud,
belleza y bienestar).

e Stands promocionales (Comerciales, parques en el norte de la ciudad,
ciclovia calle 116, cra 15, Cra 72 entre calles 72 'y 127).

e Revistas de alta circulacion.

2.7. ESTRATEGIAS DE SERVICIO

e EIl kit entregado al momento de suscribirse tendra garantia de 1 afio por
defectos de fabricacion.

e Servicio de asistencia técnica IT (Information Technologies) durante los
horarios en los que se encuentren programadas las clases virtuales, para
solucionar cualquier inconveniente que pueda impedir la conexion del
usuario con la plataforma.

e Linea de atencién para programacion de clases.

e Seguimiento periddico de metas establecidas de acuerdo con el plan de
entrenamiento que escoja el usuario.

2.8. PLAN DE VENTAS
Afo 1

Plan de Ventas Proyectado (COP)

Ao 1

Cantidad
Afiliaciones

Ingresos
Afiliaciones

MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOv DIC ENE FEB

110 154 200 200 200 280 308 308 339 271 271 326

16,500,000 23,100,000 30,030,000 30,030,000 30,030,000 | 42,042,000 | 46,246,200 | 46,246,200 | 50,870,820 | 40,696,656 | 40,696,656 | 48,835,987

TOTAL

2969

445,324,519

Tabla 5. Plan de Ventas afio 1
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Plan de Ventas Proyectado (COP)

Aio 2 Q1 Q2 Q3 Q4 TOTAL
Cantidad
Afiliacion 534 783 1099 998 3,414
Ingresos
Afiliacion 80,074,500 117,417,300 164,867,703 149,763,694 512,123,197

Tabla 6. Plan de Ventas afio 2

Ano 3
Plan de Ventas Proyectado (COP)
Ano 3 Q1 Q2 Q3 Q4 TOTAL
Cantidad
Afiliacion 694 1018 1429 1298 4,438
Ingresos
Afiliacion 104,096,850.00| 152,642,490.00| 214,328,013.90| 194,692,802.30 665,760,156

Tabla 7. Plan de Ventas afio 3

Se tiene en cuenta la estacionalidad del sector de servicios fitness, concluyendo lo
siguiente:

e Marzo y abril se considera un 40% de crecimiento, porque los clientes se
encuentran motivados por el lanzamiento del negocio, se sienten
comprometidos en cumplir las metas, conservar su salud y su figura
después de la temporada de vacaciones

e Abril y Mayo presenta un aumento del 30% porque los afiliados han
trasmitido a sus conocidos los resultados del entrenamiento On line.

¢ Junio se mantiene estable por que inicia el periodo de vacaciones.
e Julio se mantiene estable por que se continla en el periodo de vacaciones.

e Agosto hay un aumento del 40% con respecto a Julio porque los clientes
necesitan recuperar su figura e iniciar el segundo semestre realizando

actividad fisica.
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Agosto a Septiembre presenta un aumento del 10% porque los afiliados han
trasmitido a sus conocidos los resultados del entrenamiento On line.

Octubre se mantiene estable.

Noviembre se considera un 10% de incremento con respecto al periodo
inmediatamente anterior, nuevamente los clientes retornan de vacaciones
dispuestos a ponerse en forma y conservar la linea antes de llegar al Gltimo
mes del afio.

Diciembre presenta un decremento de 20%, el fin de afio, el cierre de
actividades estudiantiles, laborales, el aumento de los compromisos
sociales y las vacaciones hacen que el porcentaje de personas que
frecuentan los gimnasios bajen notablemente.

Enero se mantiene estable con respecto a Diciembre porque muchas
personas contindian en vacaciones.

Febrero aumento del 20% con respecto a Enero porque los clientes
retoman sus actividades estudiantiles y laborales, requieren conservar su
figura y salud.
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3. MODULO 3: TECNICO

3.1. CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO

E-Gym es una plataforma que permite la realizaciéon de entrenamiento funcional
semipersonalizado de manera virtual y con acceso desde cualquier lugar en que
se cuente con internet. El entrenamiento funcional se centra en ejercicios que
imitan los movimientos y trabajos fisicos que realizamos en nuestra vida cotidiana,
sea de tipo laboral o deportiva, y a diferencia del gimnasio tradicional no busca el
desarrollo de grupos musculares mediante la utilizacion de aparatos de gimnasia.
Se debe realizar de acuerdo a las necesidades especificas de cada persona y
mediante la utilizacibn de accesorios adecuados. E-Gym proporciona una
plataforma mediante la cual un instructor puede atender simultaneamente a un
maximo seis usuarios, mediante la utilizacion de un esquema de videoconferencia
a través de Internet, en el cual da las instrucciones necesarias para la realizacion
de los ejercicios, asi como la retroalimentacion en linea sobre la realizacion de los
mismos.

La solucion se ofrece por pago de mensualidades, se incluye el valor de un kit en
la primera mensualidad, éste se envia a cada cliente después de su afiliacion y
contiene elementos basicos como aros, bandas, balones de fitball y medicinales.
Como parte integral de la propuesta de valor, se incluye el entrenamiento desde
cualquier lugar donde se encuentre el cliente y tenga conexion a internet,
valoracion nutricional al inicio del plan y seguimiento de progreso periddico a cada
cliente. Adicionalmente y con el objeto de lograr fidelizaciéon en los clientes se
ofrece un plan de beneficios que esta directamente atado al cumplimiento de los
objetivos planteados dentro del programa.

Se considera como fortaleza principal del servicio el hecho de no requerir un
desplazamiento fisico para ir al gimnasio, ofreciendo flexibilidad y adaptandose a
las necesidades del usuario.

Con base en la retroalimentacién obtenida en la etapa de estudio de mercado se
detecta como debilidad del modelo de negocio la tendencia del 28% de usuarios a
realizar actividades a campo abierto y en general en espacios diferentes a su
casa, considerando este hecho como un valor agregado de las actividades
catalogadas como ejercicio fisico.

3.1.1. Fichatécnica del servicio

e EI servicio de E-GYM se desarrolla en clases virtuales diarias (Lunes-
Sabado) con duracién de 1 hora.
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e El servicio se vende como un mes de entrenamiento para el cliente

e La mensualidad permite que el cliente acceda a la plataforma virtual de
lunes a sabado para tomar la clase que prefiera. Los domingos el cliente
tiene la opcion de bajar la clase que quiera de la semana para entrenar con
el video a la hora que sea mas comoda para el cliente.

e En la clase que el usuario escoja, el entrenador en vivo le dictara clase a 6
personas conectadas simultdneamente

e El usuario tendra 3 opciones de clase para escoger en un mismo horario.

e La mano de obra empleada haciendo uso de la plataforma on line es:
6 entrenadores medio tiempo para trabajar en las mafianas (5 horas diarias)
6 entrenadores medio tiempo para trabajar en las tardes y noches (5 horas
diarias).

e Las clases que se dictaran son basadas en el entrenamiento funcional.

e Al finalizar las clases se daran 5 minutos de bienestar, los cuales consisten
en dar informacion a los clientes sobre temas de salud, belleza y nutricion.

e Cuando el cliente se inscribe a E-GYM se realizara una evaluacion de su
estado fisico y nutricional, se fijaran metas y objetivos, los cuales se re-
evaluaran pasados 3 meses, si el cliente cumple con las metas fijadas se
entregaran incentivos de salud y belleza.

e El cliente tiene opciones de clases que variardn segun el horario asignado
por E-GYM vy del plan de entrenamiento entregado durante la valoracion
inicial con el Nutricionista y Entrenador. Dentro de las opciones
encontramos:

Velocidad

La velocidad en la teoria del entrenamiento define la capacidad de movimiento de
una extremidad o de parte del sistema de palancas del cuerpo, o de todo el cuerpo
con la mayor velocidad posible. El valor maximo de tales movimientos sera sin
carga, el numero de repeticiones de una tarea dentro de un corto periodo de
tiempo puede considerarse como un indice de velocidad. Dentro de los objetivos
principales de éste entrenamiento se encuentran: reducir el tiempo de reaccion
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ante situaciones simples y sobre todo complejas, optimizar la relacién longitud —
frecuencia en repeticiones ciclicas.

Equilibrio

El equilibrio consiste en la capacidad de controlar las diferentes posiciones del
cuerpo, ya sea en reposo 0 en movimiento. Consiste en la capacidad de mantener
una postura en forma equilibrada se debe desarrollar junto con todas las demas
capacidades psico-fisicas. Sin embargo, es frecuente encontrar personas con
dificultad para lograr un buen equilibrio y que pierden, con mayor facilidad de lo
esperado, el control de su postura.’®

Dentro de las capacidades humanas algunas tiene una estrecha relacion. En este
caso la concentracion y el equilibrio estan ligadas. Para el mantenimiento del
equilibrio en posturas en las que hay un constante desequilibrio ya sea por
realizarse con pelotas o por desplazamientos buscados del centro de gravedad, el
mantenimiento de la concentracion es la tGnica forma de mantener el equilibrio.**

Coordinacioén

La coordinacién define la capacidad de reaccionar de forma segura y economica
ante las diversas situaciones sin perder la estabilidad articular ni el equilibrio
corporal y es, por lo tanto, imprescindible para la realizacién de las actividades de
la vida diaria. A su vez, la propiocepcién es uno de los factores de la coordinacion
y comprende el equilibrio junto con la capacidad de adaptacién y de reaccién.™

El objetivo principal del entrenamiento de la coordinacion, en general, y de la
propiocepcién, en particular, es conseguir la optimizacion de las secuencias
motoras, la mejora de la economia del gesto, la seguridad en los movimientos
durante las actividades de la vida cotidiana y la mejora de la seguridad en uno
mismo, la conciencia y la sensacién de bienestar.*®

12 http://aumentatuvelocidadecarrera.com/blog/entrenamiento-para-velocidad-objetivos-del-ciclo-especifico

13 http://terapiaocupacional50.files.wordpress.com/2007/12/ejercicios-de-control-postural-para-ninos.pdf
4 http://lwww.fithess5.com/es/objetivo/concentracion/ejerciciosDeConcentracionEquilibrio/
15 http://lwww.libreriadeportiva.com/G30182-la-coordinacion-y-el-entrenamiento-propioceptivo.html

16 http://lwww.libreriadeportiva.com/G30182-la-coordinacion-y-el-entrenamiento-propioceptivo.html

42


http://aumentatuvelocidadecarrera.com/blog/entrenamiento-para-velocidad-objetivos-del-ciclo-especifico
http://terapiaocupacional50.files.wordpress.com/2007/12/ejercicios-de-control-postural-para-ninos.pdf
http://www.fitness5.com/es/objetivo/concentracion/ejerciciosDeConcentracionEquilibrio/
http://www.libreriadeportiva.com/G30182-la-coordinacion-y-el-entrenamiento-propioceptivo.html
http://www.libreriadeportiva.com/G30182-la-coordinacion-y-el-entrenamiento-propioceptivo.html

Agilidad

Es la capacidad de arrancar de forma explosiva, desacelerar, cambiar de direccion
y acelerar de nuevo rapidamente mientras se mantiene el control del cuerpo y se
minimiza la pérdida de velocidad, requiere readaptaciones neurales, que
solamente se pueden desarrollar con el tiempo y con muchas repeticiones
(Halberg 2001). Puede llevar semanas 0 meses notar mejoras en la velocidad y la
agilidad. Por ello la agilidad es un componente esencial del programa de
entrenamiento. Existe una correlacion directa entre el aumento de la agilidad y el
desarrollo de la sincronizacion, el ritmo y el movimiento (Costello y Kreis 1993).
Introducir el entrenamiento de agilidad es crucial para que el trabajo global de
fuerza y de condicion fisica se traduzca en mejoras en el terreno de competicién.’

Fuerza

Es el uso de la resistencia para cosas la contraccion muscular, y asi incrementar
la resistencia anaerobica, la fuerza muscular y el tamafio de los musculos.
Realizado propiamente, el entrenamiento con pesas puede proporcionar
beneficios funcionales significativos, incremento en las capacidades cognitivas,
volitivas y una mejora en la salud general y en el bienestar.*®

Las actividades cotidianas, como subir escaleras, cargar con las bolsas de la
compra o aupar al nifio en brazos, se desarrollaran mas fehacientemente si
nuestra fuerza es mayor; ésta no sélo influye en levantar o mover algo pesado. Es
un concepto mucho mas global, que afecta a todo el cuerpo, y que debe y puede
desarrollarse durante toda la vida activa del hombre. Un cuerpo fuerte es siempre
sinébnimo de cuerpo sano.

Este entrenamiento refuerza las articulaciones, elimina exceso de grasa corporal y
ayuda a perder peso.*

Core
El énfasis sobre la columna vertebral es debido a que se trata de una estructura

O0sea en forma de pilar que soporta todo el tronco. Constituye el eje principal del
cuerpo y esta constituida por un conjunto de elementos éseos o0 vértebras

1 i . . -
’ http://iwww.mxcoach.es/articulos-entrenamientos/entrenamiento-de-agilidad.html

1
8 http://es.wikipedia.org/wiki/Entrenamiento_de_fuerza

19 . . . .
http://www.hispagimnasios.com/a_entrenam/entr_fuerza.php Entrenamiento de Fuerza -2001
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superpuestas y articuladas por una serie de estructuras discales y capsulo-
ligamentosas, cuya disposicion asegura tres caracteristicas fundamentales para su
funcionalidad, como son dotar de rigidez suficiente para soportar cargas axiales,
proteger estructuras del sistema nervioso central (médula, meninges y raices
nerviosas) y otorgar una adecuada movilidad y flexibilidad para los principales
movimientos del tronco

A nivel general, el entrenamiento el core permitira:

o Correcta estabilizacion del cuerpo de manera que los brazos y piernas
puedan realizar cualquier movimiento teniendo como soporte a esta
musculatura y forma una cadena muscular transmisora fuerzas entre piernas
y brazos

« Mejorar la eficiencia del movimiento

« Mejorar el equilibrio y coordinacion

e Aumentar la firmeza postural y su control

o Aumentar la fuerza y la flexibilidad a través del complejo lumbo-pélvico-
cadera (Sacro-lliaco) %°

E-GYM Cross

Es un sistema de acondicionamiento fisico basado en ejercicios funcionales y
variados, ejecutados a relativamente alta intensidad. Es un circuito de ejercicios
gue preparan a la persona para cualquier contingencia fisica, sea que fuera la
naturaleza de la misma.

No se usa maquinas para aislar musculos porque considera al cuerpo como una
unidad y asi hay que ejercitarlo. Se busca que el deportista desarrolle fuerza y
vitalidad reales, no solamente la apariencia de fuerza y vitalidad.?*

Su objetivo es mejorar las 10 cualidades fisicas que poseemos y que son: la
Resistencia Cardiovascular/Cardio-respiratoria, la Resistencia Muscular, la Fuerza,
la Flexibilidad, la Potencia, la Velocidad, la Coordinacion, la Agilidad, el Equilibrio y
la Precision.

e Los horarios que publicard E-GYM para su lanzamiento es el siguiente, dos
de los seis modulos realizaran dos rutinas iguales al mismo tiempo con

2
0 http://www.efdeportes.com/efd97/core.htm - Junio de 2006 CORE: Entrenamiento de la zona media

*! http://horda-crossfit.blogspot.com/2011/08/crossfit-wikipedia.html - Crossfit (Wikipedia) - Agosto 25 2011
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diferentes instructor, esto con el fin de brindar mayor cobertura y variedad
de clases en un mismo horario:

Instructor 1y 2:

HORARIO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
6:00 | 7:00 FUERZA E-GYM CROSS EQUILIBRIO POTENCIA CORE
7:00 | 8:00 | E-GYM CROSS FUERZA E-GYM CROSS AGILIDAD VELOCIDAD
8:00 | 9:00 CORE AGILIDAD FUERZA EQUILIBRIO E-GYM CROSS FUERZA
9:00 | 10:00 POTENCIA PRECISION POTENCIA FUERZA AGILIDAD E-GYM CROSS
10:00{11:00| EQUILIBRIO CORE RESISTENCIA CARDIO CORE RESISTENCIA CARDIO| EQUILIBRIO
11:00( 12:00 AGILIDAD
12:00( 13:00
17:00{18:00] POTENCIA VELOCIDAD FUERZA VELOCIDAD CORE
18:00( 19:00 CORE POTENCIA E-GYM CROSS POTENCIA POTENCIA
19:00{20:00| VELOCIDAD | E-GYM CROSS VELOCIDAD AGILIDAD
20:00|21:00| E-GYM CROSS FUERZA CORE E-GYM CROSS
21:00] 22:00 FUERZA EQUILIBRIO POTENCIA FUERZA
Tabla 8. Opcion N° 1 clases de entrenamiento.
Instructor 3y 4
HORARIO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
6:00 | 7:00 CORE POTENCIA FUERZA VELOCIDAD FUERZA
7:00 | 8:00 VELOCIDAD CORE VELOCIDAD POTENCIA E-GYM CROSS
8:00 | 9:00 | E-GYM CROSS VELOCIDAD CORE AGILIDAD EQUILIBRIO E-GYM CROSS
9:00 |10:00 AGILIDAD E-GYM CROSS POTENCIA E-GYM CROSS AGILIDAD FUERZA
10:00 | 11:00 FUERZA FUERZA EQUILIBRIO FUERZA POTENCIA POTENCIA
11:00 | 12:00 EQULIBRIO
12:00 | 13:00
17:00 | 18:00 EQUILIBRIO AGILIDAD E-GYM CROSS POTENCIA VELOCIDAD
18:00 | 19:00f E-GYM CROSS EQUILIBRIO FUERZA CORE E-GYM CROSS
19:00 | 20:00| COORDINACION POTENCIA AGILIDAD COORDINACION
20:00 | 21:00 POTENCIA CORE PRECISION E-GYM CROSS
21:00 | 22:00| VELOCIDAD E-GYM CROSS CORE FUERZA

Tabla 9. Opcién N° 2 clases de entrenamiento.
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Instructor 5 y 6:

HORARIO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
6:00 | 7:00 | COORDINACION EQUILIBRIO  |COORDINACION EQUILIBRIO  |COORDINACION
7:00 | 8:00 FUERZA VELOCIDAD FUERZA VELOCIDAD POTENCIA
8:00 | 9:00 AGILIDAD COORDINACION | EQUILIBRIO POTENCIA AGILIDAD COORDINACION
9:00 |10:00|  PRECISION POTENCIA E-GYM CROSS PRECISION E-GYM CROSS EQUILIBRIO
10:00 | 11:00 CORE FUERZA CORE FUERZA VELOCIDAD VELOCIDAD
11:00 | 12:00 RESISTENCIA CARDIO
12:00 | 13:00
17:00 | 18:00 CORE COORDINACION [ VELOCIDAD | COORDINACION POTENCIA
18:00 | 19:00|RESISTENCIA CARO E-GYM CROSS FSISTENCIA CARD| E-GYM CROSS |COORDINACION
19:00 | 20:00|  PRECISION FUERZA POTENCIA POTENCIA
20:00 |21:00| E-GYM CROSS AGILIDAD EQUILIBRIO CORE
21:00 | 22:00| COORDINACION POTENCIA E-GYM CROSS VELOCIDAD
Tabla 10. Opcion N° 3 clases de entrenamiento.
3.2. ESTADO DE DESARROLLO

En la actualidad entrenamiento fisico no es sélo levantar grandes cargas sino
‘lograr adaptaciones mecanicas que permitan desarrollar la activacion
neuromuscular en busca de una mejor transferencia entre el individuo y el entorno
con su vida real y cotidiana” esto es lo que se conoce en el mundo moderno como
entrenamiento funcional.

Segun estudios®? La principal causa de las alteraciones del sistema locomotor son
producidas por fuerzas internas no controladas que terminan causando un estrés
en las estructuras mecanicas; un mal ajuste al agacharse, una tensidn excesiva
por estar sentado durante largos periodos, desequilibrios musculares por acciones
repetidas, etc. Nuestro cuerpo puede perfectamente agacharse, estar sentado o
resistir fuerzas continuas, el problema esta en que no lo preparamos para poder
soportar tales situaciones. En una persona sedentaria el agacharse a coger un
objeto del suelo puede causarle una protusion discal, porque sus estabilizadores
no son capaces de realizar ese ajuste y no estan preparados para desarrollar tal
tension. Una persona entrenada no tiene ningun problema al recoger un objeto del
suelo, porque sus estabilizadores activos poseen un ajuste neuromuscular
eficiente para contraerse y relajarse en el momento adecuado y estar coordinados
con el resto de estabilizadores, ademas su tono muscular es capaz de manejar las
fuerzas de origen interno que pudieran ser agresivas para los estabilizadores
pasivos (discos, huesos, ligamentos).

*? Entrenamiento funcional
http://www.spiralft.com/pdfs/a01_entrenamiento_funcional.pdf
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Hasta ahora nuestro trabajo ha consistido en tonificar la musculatura fasica y
elongar la musculatura ténica para reequilibrar esas tensiones. Sin embargo, esto
no es mas que una pequefia parte del trabajo y de la solucién. No solo debemos
conformarnos con que el cliente sea capaz escuchar a su cuerpo y de
estabilizarse estaticamente, el problema viene cuando esta en movimiento, no
olvidemos que el movimiento es el que nos comunica con el entorno, debemos
buscar la estabilidad dinamica. Por ejemplo, si deseamos comunicarnos, no solo
basta con saber escuchar y elaborar los pensamientos, si ademas deseamos
interactuar, debemos expresarnos con sonidos, con el cuerpo pasa igual, no
podemos limitarnos a escuchar a nuestro cuerpo y colocar nuestras estructuras
buscando una estabilidad estatica y correcta postura corporal, esto es lo primero,
ahora vamos a comunicarnos con el entorno, vamos a generar movimientos para
dominar las fuerzas del entorno, pero es importante tener presente que el cuerpo
domina al movimiento, no el movimiento al cuerpo.

Observar la diferencia entre sentarse en una silla ergonémica o encima de un Fit-
Ball. En el primer caso, es el entorno quien domina al cuerpo, el respaldo
ergonoémico estabiliza y dirige al cuerpo hacia la posicion que determina el disefio
(estabilidad pasiva), en el segundo caso son los estabilizares activos y pasivos los
gue modifican las fuerzas del entorno para lograr una postura estable (estabilidad
activa)

En el campo del entrenamiento sucede lo mismo, siempre hemos contemplado las
maquinas de Ultima generacion con apoyos ergondémicos y rangos de movimientos
dirigidos como un verdadero avance en la ciencia del movimiento. Sin embargo,
no veiamos que ya teniamos una verdadera maquina que nos proporcionaba todo
esto y ademas se adapta perfectamente a cada sujeto, esa maquina es el propio
cuerpo de cada persona. Si nos fijamos posee mas elementos que cualquier
maquina de Ultima generacién; posee un cinturén a modo de faja que protege a la
columna (musculatura profunda del tronco), tiene un sistema de apoyo para
traccionar con fuerza (columna), tiene un sistema que nos informa del rango
adecuado (sistema neuromuscular), posee receptores que nos informa si la carga
es adecuada y si no lo es, se activan para protegernos (6rgano tendinoso de
Golgi), etc. Si, efectivamente, todo esto lo posee nuestro cuerpo, tan solo que en
la mayoria de las personas no estan activados o no tienen el desarrollo suficiente
como para poder ser utilizados.

¢,Cual ha sido la respuesta? Decirle a la persona, no se preocupe, la maquina lo
hard por usted ¢Qué se consigue? Mdusculos fuertes si, pero acoplamientos
débiles y una estabilizacién subdesarrollada, asi se observa como personas con
musculos desarrollados les duele la espalda al realizar movimientos cotidianos.
Debido a esto se suele recurrir a la “higiene postural”, lo cual es evadir el
problema.
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La maquina perfectamente disefiada jamas permitira el correcto desarrollo de los
sistemas enddgenos de estabilidad, debemos generar contenidos que permitan el
desarrollo de estos sistemas. Debemos seleccionar tareas donde sea el propio
sujeto el que determina la estabilizacion y elige el movimiento. Solo asi,
conseguiremos los mejores resultados y un entrenamiento integral.

Es en este punto donde toma sentido el Entrenamiento Funcional, el objetivo de
esta vision es la de sustituir la opcion de que la maquina lo haga por el sujeto (el
entorno domina) por la de desarrollar y utilizar los estabilizadores y sistemas de
control motor del sujeto (dominar el entorno)”.

La industria del entrenamiento fisico a nivel mundial se encuentra desarrollada, se
han creado equipos de Ultima tecnologia pero también los gimnasios han incluido
en su oferta, el entrenamiento funcional. Sin embargo, la industria del fithess
virtual enfocada en el entrenamiento funcional no ha evolucionado lo suficiente. En
la actualidad so6lo encontramos 2 compafias que ofrecen un servicio similar al de
E-GYM, éste contempla el entrenamiento virtual, entrega de plan nutricional y el
seguimiento de los clientes mediante controles mensuales que permiten visualizar
Sus avances.

E-GYM pretende ampliar el mercado del entrenamiento On line, brindando a sus
clientes salud y bienestar mediante rutinas de entrenamiento fisico en vivo, con un
seguimiento de un entrenador y un nutricionista via internet; adicionalmente los
clientes obtendran incentivos por el logro de sus metas y tendran la posibilidad de
soportarse con entrenadores y nutricionistas altamente capacitados en el
momento que lo requieran.

E-GYM contara con una plataforma virtual donde los clientes agenden sus clases
y encuentren videos de las diferentes rutinas semanales, para que sean usados
cuando no pueda asistir al entrenamiento en vivo con el entrenador.

Segun los resultados del estudio de mercado éste negocio tiene alto potencial de
crecimiento y aceptacion entre los clientes.

3.2.1. Avance innovador y/o diferenciador del servicio

El gimnasio en linea E-GYM tiene como elementos innovadores y/o
diferenciadores:

1. Empleo de tecnologia 1) Uso de plataforma GoTomeeting para que el cliente
tenga un entrenador en vivo a través de la red, y 2) Pagina Exclusiva de E-
GYM donde el cliente agenda sus clases, sus citas de seguimiento y control,
revisa tips de salud y bienestar.
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2.  Sistema On-line que permite a sus clientes recibir la clase desde cualquier
lugar donde se encuentre y tengan una conexion a internet. E-GYM
entregard un kit que puede ser transportado facilmente para realizar los
entrenamientos.

3.  Sistema de incentivos por el cumplimiento de metas:
Se entregaran bonos de SPA, salud y belleza cuando el cliente después de
una evaluacion trimestral cumpla sus metas.

Se considera que ningun competidor integra una solucion de entrenamiento fisico
tan competitiva y de alto desempefio como lo expone E-GYM a través de su
plataforma virtual y el entrenamiento en vivo.

3.3. DESCRIPCION DEL SERVICIO

Una vez el cliente conoce E-GYM se inscribe a través del portal y puede pagar la
mensualidad a través de medios electronicos.

Una vez efectuada la inscripcion y el pago de la mensualidad, el cliente recibe a
vuelta de correo certificado el kit de accesorios para realizar el entrenamiento
fisico. El kit contiene:

1 Balon Fitball

1 Balén medicinal

1 Banda elastica

1 Aro

1 Colchoneta plegable

Después de tener el kit, el cliente agenda una cita virtual con la nutricionista y el
instructor para realizar la evaluacion inicial tanto fisica como nutricional. A partir de
ésta evaluacion, se fijan unos objetivos y metas para que el cliente cumpla. E-
GYM acompairiara al cliente en todo el proceso y realizara controles trimestrales
para verificar el cumplimiento de las metas.

Una vez el cliente cumple con las metas fijadas se entregan incentivos, los cuales
consisten en bonos de salud y belleza que ayudan a complementar el plan de
bienestar ofrecido por E-GYM.
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El cliente posteriormente ingresa al portal virtual y agenda las clases de acuerdo
con los horarios de clase establecidos.

Si la clase tiene cupo disponible el cliente la toma, si no hay cupo disponible en el
horario que el cliente requiere, es necesario que revise nuevamente el horario y se
agende en otra clase, si tiene problemas técnicos puede comunicarse via
telefonica a E-GYM para recibir toda la asesoria técnica.

Una vez el cliente reserva su clase debe conectarse 5 minutos antes de la clase
para corregir inconvenientes técnicos, a la hora en punto se inicia la clase con el
instructor quien estard en linea con 6 personas en simultanea.

El centro de entrenamiento y bienestar E-GYM contara con 6 instructores en la
mafiana y 6 instructores en la tarde, quienes estaran atendiendo a los clientes de
forma simultanea (cada entrenador se conectara con 6 personas y a una misma
hora 36 personas estaran entrenando)

La clase se dicta durante una hora y al finalizar el instructor le entregara a los
clientes un momento de bienestar que durara aproximadamente 5 minutos; en
éste les dara tips de belleza, salud y consejos practicos sobre nutricion.

En el siguiente flujograma se encuentra descrito el proceso del cliente para
realizar el entrenamiento:

Descripcion de servicio E Gym

Cliente Instructor Soporte E Gym

INICIO

Ingreso al website, parareservar
cupo en clases programadas.

Asesoria telefénica o
en linea pararealizarla
NO reservaen caso de
dificultades técnicas, o
buscar un horario
alternativo en caso de
cupo agotado.

éla
reservacion
fue exitosa?

W

Figura 9. Flujograma descripcién del servicio. Parte 1.
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Descripcion de servicio E Gym

Cliente

Instructor

Soporte E Gym

2]

Registro en la plataformaen la
hora/dia de la clase escogiday

programada.

clase.

Registro en la plataforma 5
minutos antes del inicio de la

por el instructor haciendo

seguimiento en vivo a los
participantes

Realizacion de la clase dirigida

L

Realizacion de momento de bienestar 5
minutos antes de terminar

FIN

Figura 10. Flujograma descripcion del servicio. Parte 2

Proceso de seguimiento e incentivos

Cliente

Nutricionista

Business Partner

weo

Sesién inicial de toma de medidas

corporales y diagndstico nut
online.

ricional

Definicién de un plan
nutricional y metas de
acuerdo con el
diagndstico obtenido.

Sesiones de seguimiento
trimestral para controlar
cumplimiento de metasy
entrega de incentivos

Entrega de incentivos

alos clientes en
nombre de E Gym

FIN

Figura 11. Flujograma descripcién del servicio. Parte 3
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3.4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

3.4.1. RECURSOS Y REQUERIMIENTOS DEL SERVICIO

Estamos en un mundo competitivo en el que para mantener a nuestros clientes se
requiere una comunicacion mas efectiva y directa con los mismos. Asi mismo
requerimos que los miembros de la organizacion estén cada vez mejor entrenados
para atender mejor los requerimientos de los clientes

E-GYM le entrega al usuario una solucién integral para que entrene desde el lugar
donde se encuentre evitando las vias de transporte congestionadas y
desplazamientos cada vez mas dificiles.

El entrenamiento virtual se realizara a través del concepto “Sala de reuniones
virtual”. Es un servicio que permite a las audiencias interactuar en tiempo real con
voz datos y video, facilitando realizar reuniones con personas distantes
geograficamente como si todas se encontraran en el mismo lugar.

Figura 12. Presentacion videoconferencia del servicio

Se tienen dos plataformas como alternativas para prestar el servicio que son:
GoTomeeting y Nefsis.

Las dos plataformas son herramientas completas y sofisticadas de
videoconferencias WEB y dentro de sus caracteristicas tienen:

e Videoconferencia
e Audio en alta definicion (Audio a 14KHz)- Integracion de soluciones

personales (de escritorio), con salas de juntas y auditorios (Sistemas
grupales)
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e Configuracion de video Multipunto para todos los usuarios (Se pueden
observar todos los usuarios que cuentan con cAmaras WEB.

e Soporte de multiples monitores para generar ambientes de telepresencia.

E-GYM utilizara la plataforma GoTomeeting por ser la que ofrece mayor nitidez
en la transmision de video, se ajusta al nimero de usuarios por instructor y es mas
econdmica que Nefsis, ésta Ultima tiene la ventaja de conectar mas usuarios
simultaneamente pero pierde calidad en el video.

Por ser E-GYM una propuesta virtual es prioritario contar con un video continuo,
de buena calidad y que no se relentice en ningin momento.

Para desarrollar el servicio con 6 instructores en la mafiana y 6 instructores en la
noche es importante contar con 6 modulos dotados de equipos eficientes y
eficaces que permitan visualizar claramente a los clientes que estan realizando el
entrenamiento, de ésta forma se corrigen posturas, evita lesiones, controla que se
realicen los movimientos corporales de forma adecuada y controlar que los
usuarios no sobrecarguen grupos musculares que no sean necesarios en el
entrenamiento.

En la siguiente tabla se muestran la dotacion por cada cubiculo/médulo de
entrenamiento y la figura muestra las camaras y capturadoras de video que se
utilizaran:

MODULO1 MODULO2 MODULO3 MODULO4 MODULOS5 MODULO 6

Camara de video PTZ UV 83 1 1 1 1 1 1
Capturadoras de video PCle 1 1 1 1 1 1
Micréfonos omnidireccional Quattro. 1 1 1 1 1 1
CPU 1 1 1 1 1 1

Pantallas LCD 32”. 1 1 1 1 1 1

Tabla 11. Dotaciéon de cada salén de entrenamiento
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Figura 13. Equipos tecnoldgicos requeridos como dotacion.

Para llevar a cabo el desarrollo del servicio, se necesita contar con los siguientes
requerimientos de infraestructura y personal:

e Instalacibn donde estard ubicada la sede de E-GYM con capacidad
instalada para 360 clientes

e Plataforma tecnoldgica: Software Go to Meeting

Personal

e Gerente de Operaciones

e Gerente Administrativo y financiero

e Gerente Comercial

e 6 entrenadores fisicos

e 1 Nutricionista

e 1 Asistente Administrativo/Recepcionista

e Convenios con SPA’s y centros de belleza
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3.4.2. INSUMOS Y MATERIALES DEL SERVICIO

Kit de accesorios para cada cliente.

e Computador
e Camara
e Equipo de audio

e Acceso a Internet
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4. MODULO 4: ORGANIZACION

4.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Organigrama General

Junta Directiva
[

Gerente de Operaciones Gerente Comercial Contador
Claudia Rengifo Marcela Salazar TBD
—I Instructor (12) ‘ Recepcionista /
Asistente
—l Nutricionista l administrativa
Equipo de Equipo de servicios
soporte técnico generales

Figura 14. Estructura Organizacional

4.1.1. ROLES Y RESPONSABILIDADES DE LA ORGANIZACION.

Junta Directiva. Genera valor y control a la gestiéon de la compafiia, mediante
reuniones periodicas con la Gerencia, en las cuales se evalua el desempefio
operativo, indicadores de la industria, el flujo de caja y la liquidez, y el
cumplimiento de la misién y visién de la empresa.®

3 JUNTAS DIRECTIVAS
www.governanceconsultants.com/.../JUNTAS%20DIRECTIVAS.pdf
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Gerente de Operaciones. Sera el Representante Legal de la Sociedad y en ese
sentido debera velar por el cumplimiento de todos los requisitos legales que
afecten los negocios y operaciones de ésta. Sera quien rinda cuentas del
desemperio y cumplimiento de metas a la Junta Directiva.

Dentro de sus actividades operativas tendra como funciones:

Coordinar y controlar las actividades llevadas a cabo por los entrenadores
fisicos.

Encargado de mantener la innovacion en las actividades fisicas a ofrecer.

Encargado de la supervision del servicio y de la mejor entrega del mismo al
cliente.

Debe asignar el personal que va a llevar a cabo toda la ejecucion del
servicio (entrenadores).

Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias.
Asegura también la existencia de informacién financiera y contable
razonable y oportuna para el uso de la gerencia.

Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos
humanos, ndbmina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc.

Manejo del archivo administrativo y contable.

Gerente de Comercial. Responsable del cumplimiento de los objetivos de ventas
de la compafiia.

Responsable de establecer el contacto cuando se realiza una venta, con el
objetivo de detectar las necesidades del cliente.

Manejo de relaciones publicas con el cliente.
Elaboracion del presupuesto de ventas anual.
Elaboracion y valoracion de los objetivos comerciales.

Elaboracion de los presupuestos de gastos del departamento comercial.
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e Participacion en la Definicion de politica de precios y condiciones
comerciales, mediante su aportacion de los efectos de los precios y
cualidades del producto sobre el resultado de las ventas.

e Gestion de venta de grandes cuentas.
¢ Realizacion de visitas de acompafamiento con los vendedores o coaching.

e Mantenimiento de una relacion continuada con los clientes para conocer
sus necesidades o problemas.

e Establecimiento de las lineas generales del Plan de marketing: Politica de
servicio, Politica de precio, Politica de distribucién, Politica de
comunicacion.

e Seguimiento de la ejecucién del Plan de Marketing.

e Control de los gastos de Marketing.?*

Instructores.

Su funcién sera llevar a cabo la realizacion de las actividades fisicas mediante la
interaccion virtual con los clientes.

Promover continuamente la motivacion y el sentido de pertenencia con el servicio.

Lograr una conexién completa con cada uno de sus alumnos.

Nutricionista.

Su principal funcion es llevar a cabo un seguimiento y control del estado fisico de
cada uno de los clientes vinculados al servicio. Al inicio de la inscripcion, debera
realizar una entrevista virtual donde solicitard unos datos especificos de peso y
medidas y trazara unas metas con cada cliente basadas en la alimentacion
adecuada combinada con las rutinas diarias, para que el usuario obtenga
motivacion con el logro de los objetivos.

24
Director comercial - Wikipedia, la enciclopedia libre
es.wikipedia.org/wiki/Director_comercial
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De igual manera, después de cada sesion de entrenamiento, el Nutricionista
tendra 5 minutos para brindar recomendaciones de salud a los clientes
interesados.

Recepcionista.

Serd la persona encargada de brindar soporte logistico a la compafiia. Atendera
llamadas telefénicas para brindar soporte informativo a quien se encuentre
interesado en vincularse.

Ademas, tendra como funcion, resolver cualquier inquietud sobre la reservacion de
clases de manera virtual que se le presente a los usuarios.

Recibira de manera electronica los pagos que se realicen on-line y tendra en su
poder todos los recibos de caja que se generen para colaborar con el trabajo del
contador sirviendo de auxiliar contable.

Contador.

Velar por que la contabilidad sea llevada en la debida forma, con el cumplimiento
de los principios generales de contabilidad.

Llevar los libros o registros de contabilidad de la empresa, registrando los
movimientos monetarios de bienes y derechos. Dentro de dichos informes se
encuentran los estados contables o estados financieros, los presupuestos y las
rendiciones de cuentas o balances de ejecuciones presupuestales. Su trabajo es
registrar conforme a la normativa aplicable los movimientos u operaciones
econdémicos que hace la compafia, de forma que se puedan publicar esos
resultados con vistas a informar a accionistas, inversores, proveedores y demas
personas interesadas, mediante la utilizacion del software Helisa.

El contador publico también se ocupa de la liquidacion de impuestos.

Equipo de Soporte Técnico.

Equipo con basto conocimiento del software de la compafiia mediante el cual se
realizan las conferencias con los clientes, quienes tienen como funcién brindar el
soporte inmediato ante cualquier anomalia del sistema que interfiera con el
proceso adecuado del servicio.

Este equipo estara conectado durante todo el dia asegurando la calidad del
servicio audiovisual.
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Equipo de Servicios Generales.

Responder por el aseo y el cuidado de las zonas o areas que le sean
asignadas, éste debe quedar bien hecho para recibir cada jornada.

Responder por los elementos utilizados para la ejecucion de sus tareas.

Informar sobre cualquier novedad ocurrida en la zona o en los equipos bajo
Su cuidado.

Realizar actividades de cafeteria durante la jornada de servicio.

Cumplir la jornada laboral legalmente establecida, importante entrar y salir a
las horas acordadas segun el reglamento de trabajo.

Dedicar todo el tiempo de la jornada laboral en su zona o area asignada

Debe dar buen trato a todo el personal e igualmente exigirlo.

4.2. ANALISIS DOFA

Fortalezas — F Debilidades — D

1. Buen servicio al cliente. 1. Poca experiencia en el

2. Ofrecer espacios Mercado.
dedicados a la salud y el | 2. Limitada capacidad de
bienestar. expansion.

3. Equipo de trabajo | 3. Poco conocimiento del
capacitado para prestar el servicio.
servicio.

4. Cuenta con los recursos

Matriz DOFA financieros necesarios.

5. Proveer los accesorios
basicos para realizar el
entrenamiento.

6. Precios competitivos.

7. Horarios  flexibles de

servicio.
8. Bonos de salud y belleza
para motivar al

cumplimiento de metas.
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Oportunidades — O

1. Alto potencial de
crecimiento del sector.

2. Alto nivel de
sedentarismo por falta
de tiempo.

3. Situacién critica de

movilidad en la ciudad.

4. Necesidad de las
personas de verse Yy
sentirse bien.

5. Uso de la herramienta
tecnolégica de mayor
demanda en la
actualidad: Internet.

Estrategias — FO

1. Facilitar medios de
capacitacion  para el
personal de trabajo y asi
lograr un excelente
servicio al cliente.

2. Creacion de convenios
con establecimientos
dedicados a la salud y
belleza para promover la
constancia del usuario.

Estrategias — DO
1. Establecer un plan de

expansion a nivel
nacional.

2.Generar una alianza
estratégica con  un
centro de alto
rendimiento de gran

reconocimiento gue
apalanque y fortalezca
el negocio.

Amenazas — A

1. Fallas técnicas de la
plataforma que impidan
buen desemperfio en las
clases.

2. Alta rotacién de
personal calificado.

3. Enfrentar la resistencia
al cambio cultural que
implica un servicio
innovador.

4. Posibilidad de imitacion.

Estrategias — FA
1. Mantener servicio técnico
por medio del proveedor

del software para
garantizar soporte
continuo.

2. Ofrecer incentivos
econémicos al personal
calificado con el fin de

retenerlos.

3. Realizar seguimiento a los
precios de la competencia
para ofrecer al usuario las
mejores alternativas de
inversion.

4. Incluir periddicamente
nuevas opciones de
servicio que le den al
negocio cambios
positivos.

Estrategias — DA

1. Fortalecer el
conocimiento del
negocio por medio de
publicidad interactiva.

Tabla 12. Analisis DOFA
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5. MODULO 5: FINANCIERO

5.1. INVERSIONES

5.1.1. SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA

Para el manejo contable del negocio se contrataran los servicios de un contador,
al cual se le pagara una mensualidad que incluye el registro de todas las partidas
contables dentro del software Helisa. Asi mismo, para el registro de facturas,
recibos de caja y demas documentos fisicos, la asistente administrativa cumplira la
funcién de auxiliar contable.

5.1.2. BALANCE GENERAL INICIAL PROYECTADO (Afio 0 a 3)

A continuacién se presentan las tablas con el Balance proyectado para los tres
primeros afnos.

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Activos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Caja y Bancos $ 21,488,447.33 $ 18,349,280.67 $ 21,416,864.00 $ 23,365,747.33 $ 25,037,430.67 $ 40,022,414.00
Total Activos Corrientes $ 21,488,447.33 $ 18,349,280.67 $ 21,416,864.00 $ 23,365747.33 $ 25,037,430.67 $ 40,022,414.00
Activos Fijos $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00
Depreciacion Acumulada $ 1,391,455.17 $ 2,782,910.33 $ 4,174,365.50 $ 5,565,820.67 $ 6,957,275.83 $ 8,348,731.00
Total Activos Fijos (neto) $ 48,700,930.83 $ 47,309,475.67 $ 45,918,020.50 $ 44,526,565.33 $ 43,135,110.17 $ 41,743,655.00
Total Activos | $ 70,189,378.17 $ 65,658,756.33 $ 67,334,884.50 $ 67,892,312.67 $ 68,172,540.83 $ 81,766,069.00
Pasivos y Patrimonio
Préstamos de Socios $
IVA x pagar $ - $ - $ - $ - $ $
Impuesto de Renta x Pagar $ $ $ $ $ $
Total Pasivo Corriente $ -8 -8 - $ = $ $
Patrimonio
Capital $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00
Utilidades del Ejercicio $ -9,810,621.83 $ -14,341,243.67 $ -12,665,11550 $ -12,107,687.33 $ -11,827,459.17 $ 1,766,069.00
Utilidades Ejercicios Anteriores $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total Patrimonio $ 70,189,378.17 $ 65,658,756.33 $ 67,334,884.50 $ 67,892,312.67 $ 68,172,540.83 $ 81,766,069.00
Total Pasivo y Patrimonio  $ 70,189,378.17 $ 65,658,756.33 $ 67,334,884.50 $ 67,892,312.67 $ 68,172,540.83 $ 81,766,069.00

Tabla 13. Balance Primer Semestre del Primer afio
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Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Activos

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Caja y Bancos $ 58,185572.33 $ 75,349,732.67 $ 97,471,345.50 $ 109,001,036.99 $ 120,345,743.69 $ 140,114,658.17
Total Activos Corrientes $ 58,185572.33 $ 75,349,732.67 $ 97,471,345.50 $ 109,001,036.99 $ 120,345,743.69 $ 140,114,658.17
Activos Fijos $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00
Depreciacion Acumulada $ 9,740,186.17 $ 11,131,641.33 $ 12,523,096.50 $ 13,914,551.67 $ 15,306,006.83 $  16,697,462.00
Total Activos Fijos (neto) $ 40,352,199.83 $ 38,960,744.67 $ 37,569,289.50 $ 36,177,834.33 $ 34,786,379.17 $  33,394,924.00
Total Activos | $ 98,537,772.17 $ 114,310,477.33 $ 135,040,635.00 $ 145,178,871.33 $ 155,132,122.85 $ 173,509,582.17
Pasivos y Patrimonio
Préstamos de Socios $ - $ - $ - $ - $ - $ -
IVA x pagar $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Impuesto de Renta x Pagar 3$ - $ - $ - $ - $ - $ 30,858,162.12
Total Pasivo Corriente $ - $ - $ - $ - $ - $ 30,858,162.12
Patrimonio
Capital $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00
Utilidades del Ejercicio $ 18,537,772.17 $ 34,310,477.33 $ 55,040,635.00 $ 65,178,871.33 $ 75,132,122.85 $ 62,651,420.06
Utilidades Ejercicios Anteriores $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total Patrimonio $ 98,537,772.17 $ 114,310,477.33 $ 135,040,635.00 $ 145,178,871.33 $ 155,132,122.85 $ 142,651,420.06
Total Pasivo y Patrimonio $ 98,537,772.17 $ 114,310,477.33 $ 135,040,635.00 $ 145,178,871.33 $ 155,132,122.85 $ 173,509,582.17

Tabla 14. Balance Segundo Semestre del Primer afio

Activos

Afiol

Afio 2

Afio 3

Caja y Bancos $ 140,114,658.17 $ 266,852,758.97 $ 431,612,290.01
Total Activos Corrientes $ 140,114,658.17 $ 266,852,758.97 $ 431,612,290.01
Activos Fijos $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00 $ 50,092,386.00
Depreciacion Acumulada $ 16,697,462.00 $ 33,394,924.00 $ 50,092,386.00
Total Activos Fijos (neto) $ 33,394,924.00 $ 16,697,462.00 $ -
Total Activos $ 173,509,582.17 $ 283,550,220.97 $ 431,612,290.01
Pasivos y Patrimonio
Préstamos de Socios $ - $ - $ -
IVA x pagar $ - $ - $ -
Impuesto de Renta x Pagar $ 30,858,162.12 $ 67,171,572.92 $ 116,032,055.70
Total Pasivo Corriente $ 30,858,162.12 $ 67,171,572.92 $ 116,032,055.70
Patrimonio
Capital $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00 $ 80,000,000.00
Utilidades del Ejercicio $ 62,651,420.06 $ 73,727,227.99 $ 99,201,586.25
Utilidades Ejercicios Anteriores | $ - $ 62,651,420.06 $ 136,378,648.05
Total Patrimonio $ 142,651,420.06 $ 216,378,648.05 $ 315,580,234.30

Total Pasivo y Patrimonio

$ 173,509,582.17

$

283,550,220.97 $

431,612,290.01

Tabla 15

. Balance los tres primeros afios
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Puntos a destacar:

* El comienzo del negocio en el afio 0 demuestra que E Gym tiene activos por
$80 MM? no presenta pasivos debido a que el capital es aportado con
fondos propios de los tres socios gestores/capitalistas, asi mismo presenta
una utilidad negativa de $9 MM.

* En el afio 1 tiene activos por $173 MM y pasivos por $30.8 MM pasando de
un patrimonio de $70 MM en el afio 0 a $142.6 MM en el afio 1.

* Entre el afio 2 y 3 se presenta un crecimiento del 36% en la utilidad del
ejercicio pasando de $73.7 M a $99.2 M.

5.1.3. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Volumen de ventas ( cantidad de afiliaciones) 110 154 200 200 200 280
Precio Unitario $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00
Precio Kit 100,000.00 $ 11,000,000.00 $ 4,400,000.00 $ 4,620,000.00 $ - $ - $ 8,008,000.00
Ventas totales en pesos $  27,500,000.00 $ 27,500,000.00 $ 34,650,000.00 $ 30,030,000.00 $ 30,030,000.00 $ 50,050,000.00
Costos Directos $ -8 -8 -8 -8 -
Salario mensual 12 entrenadores $  14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $  14,400,000.00
Licencia de software $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67
Amortizacion de equipos e inversion inicial (36 meses) $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17
Costo Kit $ 8,800,000.00 $ 3,520,000.00 $ 3,696,000.00 $ - $ - $ 6,406,400.00
Incentivos $ 660,000.00 $ 924,000.00 $ 1,201,200.00 $ 1,201,200.00
Costos totales en pesos $ 26,283,121.83 $ 21,003,121.83 $ 21,839,121.83 $ 18,407,121.83 $ 18,684,321.83 $  25,090,721.83
Utilidad Bruta en Ventas $ 1,216,878.17 $ 6,496,878.17 $ 12,810,878.17 $ 11,622,878.17 $ 11,345678.17 $ 24,959,278.17
Gastos de Admén y Ventas
Arriendo $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00
Senicios Publicos $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00
Salario Asistente Administrativa/Recepcionista $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00
Prestaciones Sociales $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Gerente Comercial $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Gerente de Operaciones $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Contador $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Senvicios generales $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00
Publicidad $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
ICA 1.5% $ 412,500.00 $ 412,500.00 $ 519,750.00 $ 450,450.00 $ 450,450.00 $ 750,750.00
Total Gastos de Admon y Ventas $ 11,027,500.00 $ 11,027,500.00 $ 11,134,750.00 $ 11,065,450.00 $ 11,065,450.00 $ 11,365,750.00
Utilidad Antes de Impuestos $ -9,810,621.83 $  -4,530,621.83 $ 1,676,128.17 $ 557,428.17 $ 280,228.17 $  13,593,528.17
Impuesto de Renta $ $ $ $ $ $
Utilidad después de Impuestos $ -9,810,621.83 $ -4,530,621.83 $ 1,676,128.17 $ 557,428.17 $ 280,228.17 $  13,593,528.17

Tabla 16. Estado de P&G primer semestre del primer afio.

25
MM: Millones de Pesos Colombianos
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Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Volumen de ventas ( cantidad de afiliaciones) 308 308 339 271 271 326
Precio Unitario $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00 $ 150,000.00
Precio Kit $ 2,802,800.00 $ - $ 3,083,080.00 $ - $ - $ -
Ventas totales en pesos $ 49,049,000.00 $ 46,246,200.00 $ 53,953,900.00 $ 40,696,656.00 $ 40,696,656.00 $ 48,835,987.20
Costos Directos $ -8 -8 -8 -8 -8 -
Salario mensual 12 entrenadores $  14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $  14,400,000.00
Licencia de software $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67
Amortizacién de equipos e inversion inicial (36 meses) $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17 $ 1,391,455.17
Costo Kit $ 2,242,240.00 $ - $ 2,466,464.00 $ - $ - $ -
Incentivos $ 1,201,200.00 $ 1,681,680.00 $ 1,849,848.00 $ 1,849,848.00 $ 2,034,832.80 $ 1,627,866.24
Costos totales en pesos $ 20,926,561.83 $ 19,164,801.83 $ 21,799,433.83 $ 19,332,969.83 $ 19,517,954.63 $ 19,110,988.07
Utilidad Bruta en Ventas $ 28,122,438.17 $ 27,081,398.17 $ 32,154,466.17 $ 21,363,686.17 $ 21,178,701.37 $  29,724,999.13
Gastos de Admoén y Ventas

Arriendo $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00
Seniicios Publicos $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00
Salario Asistente Administrativa/Recepcionista $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00
Prestaciones Sociales $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Gerente Comercial $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Gerente de Operaciones $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Contador $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Senicios generales $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00
Publicidad $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
ICA $ 735,735.00 $ 693,693.00 $ 809,308.50 $ 610,449.84 $ 610,449.84 $ 732,539.81
Total Gastos de Admon y Ventas $ 11,350,735.00 $ 11,308,693.00 $ 11,424,308.50 $ 11,225449.84 $ 11,225449.84 $ 11,347,539.81
Utilidad Antes de Impuestos $ 16,771,703.17 $ 15,772,705.17 $ 20,730,157.67 $ 10,138,236.33 $ 9,953,251.53 $  18,377,459.32
Impuesto de Renta $ - $ - $ - $ - $ - $ 30,858,162.12
Utilidad después de Impuestos $ 16,771,703.17 $ 15,772,705.17 $ 20,730,157.67 $ 10,138,236.33 $ 9,953,251.53 $ -12,480,702.80

Tabla 17. Estado de P&G segundo semestre del primer afio.

TOTAL ARO 1 TOTAL ARO 2 TOTAL ARO 3
Volumen de ventas ( cantidad de afiliaciones) 2,969 3,414 4,438
Precio Unitario 1,800,000 2,070,000 2,691,000
Precio Kit 33,913,880 39,000,962 50,701,251
Ventas totales en pesos 479,238,399 551,124,159 716,461,407
Costos Directos - = -
Salario mensual 12 entrenadores 172,800,000 198,720,000 258,336,000
Licencia de software 20,300,000 23,345,000 30,348,500
Amortizacion de equipos e inversion inicial (36 meses) 16,697,462 16,697,462 16,697,462
Costo Kit 27,131,104 31,200,770 40,561,000
Incentivos 14,231,675 16,366,426 21,276,354
Costos totales en pesos 251,160,241 286,329,658 367,219,317
Utilidad Bruta en Ventas 228,078,158 $ 264,794,501.18 $ 349,242,090.14
Gastos de Admén y Ventas - - -
Arriendo 18,900,000 21,735,000 28,255,500
Senicios Publicos 9,600,000 11,040,000 14,352,000
Salario Asistente Administrativa/Recepcionista 12,000,000 13,800,000 17,940,000
Prestaciones Sociales 6,000,000 6,900,000 8,970,000
Gerente Comercial 24,000,000 27,600,000 35,880,000
Gerente de Operaciones 24,000,000 27,600,000 35,880,000
Contador 6,000,000 6,900,000 8,970,000
Seniicios generales 2,880,000 3,312,000 4,305,600
Publicidad 24,000,000 27,600,000 35,880,000
ICA 7,188,576 8,266,862 10,746,921
Total Gastos de Admon y Ventas $ 134,568,575.99 $ 154,753,862.39 $ 201,180,021.10
Utilidad Antes de Impuestos $ 9350958217 $ 110,040,638.80 $ 148,062,069.04
Impuesto de Renta 30,858,162 $ 36,313,411 $ 48,860,482.78
Utilidad después de Impuestos $ 62,651,420.06 $ 73,727,227.99 $ 99,201,586.25

Tabla 18. Estado de P&G los tres primeros afios.
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Puntos a destacar:

e Las ventas afio 1 al 2 presentan un incremento del 15% y a su vez del afio 2

al 3 se presenta un incremento del 30%.

e En los 2 primeros meses del afio 1 se presenta utilidad negativa, sin
embargo se considera un periodo corto ya que en el tercer mes se llega a
punto de equilibrio y ademas se presenta utilidad positiva de 1.6 MM. La
utilidad neta sobre ventas en el afio 1 es del 13%, en el afio 2 se mantiene y
en el afio 3 sube a un 14%.

e Se tiene en cuenta la estacionalidad inherente al tipo de negocio para
calcular los volumenes de ventas en cada temporada del afio.

¢ Bajo un modelo de compensacién por medio tiempo y prestacion de servicios
se logra reducir el impacto de gastos de administracion y costos fijos en el

resultado neto.

5.1.4. FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADO

Ingresos Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Saldo Inicial $ 21,488447.33 $ 18,349,280.67 $  21,416,864.00 $ 23,365,747.33 $  25,037,430.67
Ventas $ 27,500,000.00 $ 27,500,000.00 $ 34,650,000.00 $ 30,030,000.00 $ 30,030,000.00 $ 50,050,000.00
IVA $ 4,400,000.00 $ 4,400,000.00 $ 5,544,000.00 $ 4,804,800.00 $ 4,804,800.00 $ 8,008,000.00
Total Ventas $ 31,900,000.00 $ 31,900,000.00 $ 40,194,000.00 $ 34,834,800.00 $ 34,834,800.00 $ 58,058,000.00
Aporte Socios $  80,000,000.00 $ -
Total Ingresos $ 111,900,000.00 $  31,900,000.00 $  40,194,000.00 $ 34,834,800.00 $ 34,834,800.00 $  58,058,000.00
Desembolsos
Arriendo $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00
Senicios Publicos $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00
Salario Asistente Administrativa/Recepcionista $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00
Prestaciones Sociales $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Gerente Comercial $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Gerente de Operaciones $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Contador $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Senicios generales $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00
Publicidad $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
ICA $ 412,500.00 $ 412,500.00 $ 519,750.00 $ 450,450.00 $ 450,450.00 $ 750,750.00
Salario mensual 12 entrenadores $  14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $  14,400,000.00
Licencia de software $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67
Amortizacion de equipos e inversion inicial (36 meses)
Costo Kit $ 8,800,000.00 $ 3,520,000.00 $ 3,696,000.00 $ - $ - $ 6,406,400.00
Incentivos $ - $ - $ 660,000.00 $ 924,000.00 $ 1,201,200.00 $ 1,201,200.00
Inversién inicial $ 50,092,386.00 $ - $ - $ - $ - $ -
IVA $ 4,400,000.00 $ 4,400,000.00 $ 5,544,000.00 _$ 4,804,800.00 _$ 4,804,800.00 $ 8,008,000.00
Total desembolsos $ 90,411,552.67 $ 35,039,166.67 $ 37,126,416.67 $ 32,885916.67 $ 33,163,116.67 $  43,073,016.67
Saldo Final $ 21,488,447.33 $  18,349,280.67 $  21,416,864.00 $ 23,365,747.33 $ 25,037,430.67 $  40,022,414.00
Neto Ing.resos menos desembolsos $ -80,000,000.00 $ 21,488,447.33 $  -3,139,166.67 $ 3,067,583.33  $ 1,948,883.33 $ 1,671,683.33 $  14,984,983.33

Tabla 19. Flujo de caja primer semestre del primer afio.
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Ingresos Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Saldo Inicial $ 40,022,414.00 $ 58,185,572.33 $  75,349,732.67 $ 97,471,345.50 $ 109,001,036.99 $ 120,345,743.69
Ventas $  49,049,000.00 $ 46,246,200.00 $ 53,953,900.00 $ 40,696,656.00 $ 40,696,656.00 $  48,835,987.20
IVA $ 7,847,840.00 % 7,399,392.00 $ 8,632,624.00 $ 6,511,464.96 $ 6,511,464.96 $ 7,813,757.95
Total Ventas $ 56,896,840.00 $ 53,645592.00 $ 62,586,524.00 $ 47,208,120.96 $ 47,208,120.96 $ 56,649,745.15
Aporte Socios $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total Ingresos $ _ 56,896,840.00 $ 53,645,592.00 $ 62,586,524.00 $ 47,208,120.96 $ 47,208,120.96 $  56,649,745.15
Desembolsos
Arriendo $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00 $ 1,575,000.00
Senvicios Publicos $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00 $ 800,000.00
Salario Asistente Administrativa/Recepcionista $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00 $ 1,000,000.00
Prestaciones Sociales $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Gerente Comercial $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Gerente de Operaciones $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
Contador $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00 $ 500,000.00
Senvicios generales $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00 $ 240,000.00
Publicidad $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00 $ 2,000,000.00
ICA $ 735,735.00 $ 693,693.00 $ 809,308.50 $ 610,449.84 $ 610,449.84 $ 732,539.81
Salario mensual 12 entrenadores $  14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $ 14,400,000.00 $  14,400,000.00
Licencia de software $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67 $ 1,691,666.67
Amortizacion de equipos e inversion inicial (36 meses)
Costo Kit $ 2,242,240.00 $ - $ 2,466,464.00 $ - $ - $ -
Incentivos $ 1,201,200.00 $ 1,681,680.00 $ 1,849,848.00 $ 1,849,848.00 $ 2,034,832.80 $ 1,627,866.24
Inversion inicial $ - $ - $ - $ - $ -3 -
IVA $ 7,847,840.00 $ 7,399,392.00 $ 8,632,624.00 $ 6,511,464.96  $ 6,511,464.96 $ 7,813,757.95
Total desembolsos $  38,733,681.67 $ 36,481,431.67 $ 40,464,911.17 $ 35678,429.47 $ 35863,414.27 $  36,880,830.67
Saldo Final $ 5818557233 $ 75349,732.67 $ 97,471,34550 $ 109,001,036.99 $ 120,345743.69 $ 140,114,658.17
Neto Ingresos menos desembolsos $ 18,163,158.33 $ 17,164,160.33 $ 22,121,612.83 $ 11,529,691.49 $ 11,344,706.69 $  19,768,914.49

Tabla 20. Flujo de caja segundo semestre del primer afio.

Ingresos

TOTAL ANO 1 TOTAL ARO 2 TOTAL ARO 3
Saldo Inicial '$ = $ 140,114,658.17 $ 266,852,758.97
Ventas $ 479,238,399.20 $ 551,124,159.08 $ 716,461,406.80
IVA $ 76,678,143.87 $ 88,179,865.45 $ 114,633,825.09
Total Ventas T$ 555,916,543.07 $ 639,304,024.53 $ 831,095,231.89
Aporte Socios $ 80,000,000.00
Total Ingresos "$ 635,916,543.07 $ 639,304,024.53 $ 831,095,231.89
Desembolsos
Arriendo $ 18,900,000.00 $ 21,735,000.00 $ 28,255,500.00
Senvicios Publicos $ 9,600,000.00 $ 11,040,000.00 $ 14,352,000.00
Salario Asistente Administrativa/Recepcionista $ 12,000,000.00 $ 13,800,000.00 $ 17,940,000.00
Prestaciones Sociales $ 6,000,000.00 $ 6,900,000.00 $ 8,970,000.00
Gerente Comercial $ 24,000,000.00 $ 27,600,000.00 $ 35,880,000.00
Gerente de Operaciones $ 24,000,000.00 $ 27,600,000.00 $ 35,880,000.00
Contador $ 6,000,000.00 $ 6,900,000.00 $ 8,970,000.00
Senvcios generales $ 2,880,000.00 $ 3,312,000.00 $ 4,305,600.00
Publicidad $ 24,000,000.00 $ 27,600,000.00 $ 35,880,000.00
ICA $ 7,188,575.99 $ 8,266,862.39 $  10,746,921.10
Salario mensual 12 entrenadores $ 172,800,000.00 $ 198,720,000.00 $ 258,336,000.00
Licencia de software $ 20,300,000.00 $ 23,345,000.00 $ 30,348,500.00
Amortizacion de equipos e inversion inicial (36 meses) $ - $ - $ -
Costo Kit $ 27,131,104.00 $ 31,200,769.60 $ 40,561,000.48
Incentivos $ 14,231,675.04 $ 16,366,426.30 $ 21,276,354.18
Inversioén inicial $ 50,092,386.00 $ -
IVA $ 76,678,143.87 $ 88,179,865.45 $ 114,633,825.09
Total desembolsos $ 495,801,884.90 $ 512,565,923.74 $ 666,335,700.86
Saldo Final $ 140,114,658.17 $ 266,852,758.97 $ 431,612,290.01
Neto Ingresos menos desembolsos "$ 140,114,658.17 $ 126,738,100.80 $ 164,759,531.04

Tabla 21. Flujo de caja los tres primeros afios
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Puntos a destacar:

e El Flujo de efectivo del aflo 1 es sano, presentando resultado negativo
Unicamente en el mes 2 pero mostrando suficiencia en el resto del periodo
con base en los ingresos por pago de contado.

e Los ingresos son netamente operacionales y corresponden a la venta de
afiliaciones mensuales y a venta de kits de entrenamiento, este ultimo
ingreso se registra una sola vez en el momento de afiliacion y genera un
porcentaje de utilidad bruta del 25%.

e El modelo de negocio planteado no genera cartera lo cual implica un

beneficio en cuanto a disponibilidad de los recursos y oportunidad de
apalancamiento en proveedores.

e Con base en la proyeccion de ventas planteada se obtiene un flujo de
ingresos suficiente para generar capital de trabajo y las oportunidades de
expansion estipuladas en los objetivos a mediano y largo plazo.

5.1.5. EVALUACION DEL PROYECTO

Se realiza la evaluacion del proyecto partiendo de los siguientes indicadores:

TIO 25%
Valor presente de los flujos de Caja $ 133,560,991
TIR 103%

Célculos con base en los siguientes flujos de efectivo

Afo O Ao 1 Afo 2 Afo 3
$ -80,000,000.00 $ 60,114,658.17 $ 126,738,100.80 $ 164,759,531.04

Se concluye que el proyecto es favorable ya que la tasa interna de retorno es
significativamente superior a la tasa de expectativa de los inversionistas. Esto se
debe a que la inversion inicial del proyecto es baja comparada con el flujo de caja
gue resulta de cada afo.
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5.1.6. TIEMPO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Con base en el calculo de flujos descontados a una tasa del 25%, se encuentra

gue la inversion inicial sera recuperada en el mes 8 del afio 2.

© oo ~NOOohs~WwWwNPE O

Mes

VPN

$ -80,000,000.00
18,685,606.38
($2,009,066.67)
$1,570,602.67
$798,262.61
$547,777.19
$3,928,223.47
$3,809,090.38
$2,879,668.25
$2,969,112.61
$1,237,991.20
$974,502.88
$1,358,509.46
5,757,454.41
5,757,454.41
5,757,454.41
5,757,454.41
5,757,454.41
5,757,454.41
5,757,454.41
5,757,454.41

TRI
($80,000,000.00)
($61,314,393.62)
($63,323,460.29)
($61,752,857.62)
($60,954,595.01)
($60,406,817.82)
($56,478,594.34)
($52,669,503.96)
($49,789,835.71)
($46,820,723.09)
($45,582,731.90)
($44,608,229.01)
($43,249,719.55)
($37,492,265.15)
($31,734,810.74)
($25,977,356.33)
($20,219,901.93)
($14,462,447.52)
($8,704,993.11)
($2,947,538.71)
$2,809,915.70

Tabla 22. Tiempo de recuperacion de la inversion.
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6. REPORTE EJECUTIVO

6.1. CONCEPTO DEL NEGOCIO

E-Gym es un servicio pensado en las personas modernas, cuyo ritmo de vida no
les permite dedicar parte del dia para desplazarse a un centro de entrenamiento
fisico y sin embargo, consideran necesario mantenerse saludables.

El negocio hace uso de una de las herramientas tecnoldgicas de mayor
importancia y uso en la actualidad, el Internet, por medio del cual se tendra
interaccién con el usuario durante la prestacion del servicio que consiste en
mantener una reunion virtual entre un entrenador fisico que estara ubicado en el
centro de entrenamiento virtual en un cubiculo que contara con las herramientas
necesarias para establecer comunicacion mediante audio y video con 6
participantes que pueden estar conectados desde cualquier parte en la que
cuenten con un computador y conexion a internet, de manera que reciban clases
de entrenamiento modernas tales como: Equilibrio, Coordinacion, Agilidad,
Velocidad, Potencia, Precision, Core, Fuerza, entre otras técnicas conocidas en el
medio del fitness, que no requieren maquinas para su desarrollo.

El objetivo del negocio es ofrecer una opcién de salud y bienestar al usuario
alterna a las comunes y mas frecuentadas, buscando brindar la posibilidad de
realizar ejercicio desde cualquier parte donde se encuentre, manteniendo el
contacto directo del entrenador por medio de una videoconferencia, contando
siempre con clases divertidas y dinamicas que hagan sentir como si se estuviese
en una clase grupal presencial.

Como valor agregado al servicio, E-Gym cuenta con un nutricionista que realizara
una valoracion al inicio del programa con el fin de conocer el estado fisico de cada
usuario y estara en contacto virtual trimestralmente con cada cliente haciendo un
seguimiento a medidas y peso corporal como plan de metas, programa mediante
el cual E-Gym ofrece incentivos o premios por cada meta alcanzada y trazada al
inicio. Los incentivos son bonos de salud y bienestar que se consiguen mediante
convenios con SPA’s y salones de belleza, que contribuiran a la fidelizacion de
clientes.
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6.2. PERFIL DE LOS EMPRENDEDORES
Experiencia
: . ., Dominio profesional
Area de Nivel de Formacion o (empresas,
Especialidad | Profesion . consultorias,
Idiomas . :
universidades
Pregrado | Posg. | Ph.D. | Otro otros)
1. Claudia . Inglés -
Ingeniera =
Marcgla de X X Espafiol 5 afios
Rengifo Petroleos lengua
Abadia nativa
2. Marcela Ingeniera ESQIZ;(;I
Salazar de X X | P 7 aflos
Zapata Petrdleos engua
nativa
3. lvan Dario Ingeniero :Ensglzzt;l
Aguilar I g il X X | P 3 anos
Bobadilla ndustria engua
nativa
6.3. VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR

E-Gym brinda la posibilidad de acceder a un entrenamiento fisico on-line con
seguimiento en vivo desde cualquier ubicacién, que permita obtener salud y
bienestar.

e Plataforma Tecnoldgica. Permite el acceso y la comunicacion del cliente
con su entrenador, de manera virtual y mediante la utilizacién de técnicas
de videoconferencia a través de internet. Proporciona un medio en linea
para la asesoria y retroalimentacion del cliente.

Kit de Accesorios. Proporciona los elementos basicos para la realizacion
de entrenamiento fisico y de seguimiento.

Entrevista virtual de valoracion nutricional. Es realizada al inicio del
programa, y sirve de punto de partida para medir el avance y cumplimiento
de las metas del usuario.
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6.4.

Entrevista virtual mensual de seguimiento. Mediante la cual se valida el
cumplimiento del programa y sirve para establecer una relacion mas
estrecha con el cliente.

Momentos de Bienestar. Se ofrecen 5 minutos al final de cada clase los
cuales serviran para aportar al cliente diferentes tips de nutricién y belleza
gue brindaran un espacio de integracibn y conocimiento entre los
participantes.

Plan de beneficios con terceros. Genera fidelizacion en el cliente,
dandole la oportunidad de acceder a ofertas de terceros relacionadas con el
campo de la salud, belleza y la nutricion.

Videos Entrenamiento. Se colgaran videos de clases determinadas para
gue los clientes que deseen reforzar la clase virtual diaria puedan acceder a
mas ejercicio en cualquier hora del dia sin ninguna restriccion, lbgicamente
sin el acompafiamiento del entrenador en vivo.

RESUMEN DE LAS INVERSIONES REQUERIDAS

La inversion inicial del proyecto que se calcula en $80 MM, sera aportada por los

SOCioS

6.5.

en su totalidad distribuido de la siguiente manera:
Socio A 40% $32 MM
Socio B 40% $32 MM
Socio C 20% $16 MM

PROYECCIONES DE VENTAS Y RENTABILIDAD

La proyeccion de ventas del negocio en los primeros tres afios del proyecto se
resume de la siguiente manera:
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Plan de Ventas Proyectado (COP)

Afo 1

Afio 1 MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ENE FEB TOTAL
Cantidad
Afiliaciones 110 154 200 200 200 280 308 308 339 71 71 326 2969
Ingresos
Afiliaciones 16,500,000 23,100,000 30,030,000 30,030,000 30,030,000 | 42,042,000 | 46,246,200 | 46,246,200 | 50,870,820 | 40,696,656 40,696,656 | 48,835,987 445,324,519
Afo 2
Plan de Ventas Proyectado (COP)
Afio 2 Q1 Q2 Q3 Q4 TOTAL
Cantidad
Afiliacion 534 783 1099 998 3,414
Ingresos
Afiliacion 80,074,500 117,417,300 164,867,703 149,763,694 512,123,197
Afio 3
Plan de Ventas Proyectado (COP)
Afo 3 Q1 Q2 Q3 Q4 TOTAL
Cantidad
Afiliacion 694 1018 1429 1298 4,438
Ingresos
Afiliacion 104,096,850.00 | 152,642,490.00| 214,328,013.90| 194,692,802.30 665,760,156

La Rentabilidad sobre la inversién para los tres primeros afios se distribuye asi:

Ano 1: 78%
Afo 2: 92%
Afo 3: 124%

La Rentabilidad sobre ventas para los tres primeros afios se distribuye asi:

7
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Ano 1: 13%
Ano 2: 13%
Ano 3: 14%

6.6. CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACION DE VIABILIDAD

Financieramente, el proyecto es favorable ya que la tasa interna de retorno es de
103%, significativamente superior a la tasa de expectativa de los inversionistas
que se plante6 en un 25% y el retorno de la inversion se consigue al mes 20.

Con base en la proyeccion de ventas planteada se obtiene un flujo de ingresos
suficiente para generar capital de trabajo y las oportunidades de expansion
estipuladas en los objetivos a mediano y largo plazo.

Evaluando el proyecto a nivel de mercado, tomando como referencia los
resultados obtenidos con la encuesta se puede determinar que el proyecto es
viable en términos de intencion de compra del servicio por parte de los
encuestados, con un 72% de respuestas afirmativas. Igualmente, se identifico que
la falta de tiempo de la mayoria de los encuestados es la razén principal por la
cual no hacen ejercicio, ventana de oportunidad importante para este negocio que
pretende aprovechar este nicho de mercado.

Técnica y Operativamente, este servicio ofrece innovaciéon al mercado. Hace uso
de una de las herramientas tecnoldgicas mas importantes en la actualidad, el
internet. Brinda la posibilidad de realizar ejercicio mediante técnicas de
entrenamiento modernas que no requieren maquinas y permite ser ejecutado
desde cualquier parte donde se cuente con conexion a la red. El servicio cuenta
con un sistema de comunicacion de alta tecnologia que posibilita la interaccion en
vivo con el entrenador, manteniendo un contacto visual que permite establecer
contacto directo con el alumno sin perder la motivacion y la energia del gimnasio.
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