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Resumen

Las empresas del sector fitness, como Smart Fit, Stark y Bodytech, se vieron
enfrentadas a cambios turbulentos del entorno debido a la pandemia de la Covid-19, la cual
afecto sus ingresos y su sostenibilidad. Por tal motivo, se vieron en la obligacion de replantear
su estrategia de negocio mediante la identificacién de las necesidades de sus clientes bajo la
nueva realidad que presentaba el mercado.

Bajo este escenario, el presente trabajo de consultoria realizo la redefinicién de la
propuesta de valor del segmento corporativo y la estructuracion de un plan de mercadeo como
herramientas que funcionan para que Bodytech enfrente los retos que el entorno ha impuesto y
que ademas permita que la empresa se posicione como una IPS nivel 1 y como un aliado
estratégico en programas de bienestar, recreacion y salud empresarial a nivel nacional.

Para cumplir con este objetivo del trabajo fue necesario realizar un estudio de mercado
y de las condiciones del entorno por medio de la investigacion de fuentes primarias y
secundarias, junto con la implementacion de metodologias en analisis de variables del
macroentorno, microentorno, modelo de negocio y la matriz DOFA para el segmento
corporativo.

Adicionalmente, a través del desarrollo de entrevistas aplicadas a la gerente del
segmento y a los clientes actuales o potenciales de la empresa, se identificaron las
necesidades, problemas y motivaciones de los compradores y usuarios del segmento
corporativo, lo que permitié construir el Lienzo de Propuesta de Valor.

El Lienzo construido permitié entender el negocio, comprender la situacion actual de la
organizacion y del mercado y establecer soluciones ajustadas a las necesidades del segmento

corporativo de Bodytech.
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De esta manera, se definié una propuesta de valor que presenta los beneficios
obtenidos por los clientes del segmento corporativo, al incrementar la eficiencia de sus
colaboradores mediante la promocién de la salud, bienestar, calidad de vida y el equilibrio entre
la vida laboral y personal. Asi mismo, se elaboré un plan general de mercadeo y

posicionamiento bajo las 7 P’s del marketing Mix.

Palabras claves: Fitness, segmento corporativo, IPS, analisis de mercado, modelo de
negocio, Lienzo de propuesta de valor, macroentorno, microentorno, matriz DOFA, modelo de

negocio, 7P’s del Marketing Mix, Plan de Mercadeo.
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Abstract

Companies in the fitness sector, such as Smart Fit, Stark and Bodytech, have been
faced with turbulent changes in the environment due to the Covid-19 pandemic, which affected
the income and sustainability of the companies. For this reason, the firms were forced to rethink
their business strategy by identifying the needs of their clients under the new reality presented
by the market.

Under this scenario, this consultancy work carried out the redefinition of the value
proposition of the corporate segment and the structuring of a marketing plan as tools that work
for Bodytech to face the challenges that the environment has imposed and also allow the
company to be positioned as a level 1 IPS and as a strategic ally in wellness, recreation, and
business health programs nationwide.

In order to fulfill this objective of the work, it was necessary to carry out a study of the
market and of the environmental conditions through the investigation of primary and secondary
sources, together with the implementation of methodologies in the analysis of
macroenvironmental variables, microenvironmental, business model and the SWOT matrix for
the corporate segment.

Additionally, through the development of interviews applied to the manager of the
segment and to the current or potential clients of the company, the needs, problems and
motivations of the buyers and users of the corporate segment were identified, which allowed the
construction of the Canvas of Proposal of Worth.

The Canvas built made it possible to understand the business, understand the current
situation of the organization and the market, and establish solutions tailored to the needs of the

Bodytech corporate segment.
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In this way, a value proposition was defined that presents the benefits obtained by
clients in the corporate segment, by increasing the efficiency of its collaborators by promoting
health, well-being, quality of life and the balance between work and personal life. Likewise, a

general marketing and positioning plan was prepared under the 7 P's of the marketing mix.

Keywords: Fitness, corporate segment, IPS, market analysis, business model, Value
Proposition Canvas, macroenvironment, microenvironment, SWOT matrix, business model, 7P's

of the Marketing Mix, Marketing Plan.
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Introduccion

Muchas empresas vieron afectados sus ingresos con la llegada de la pandemia de la
Covid-19, razén por la cual tuvieron la necesidad de replantear su planeacién estratégica y
reinventar los servicios ofrecidos para lograr su permanencia en el mercado. Uno de los
sectores mas afectados fue el fithess ya que basaba gran parte de sus ingresos en la venta de

inscripciones a gimnasios y servicios presenciales.

Esto llevé a Bodytech, y a su marca premium en el sector fitness, a replantear su
estrategia al 2024 y establecer convenios de consultoria académica que presentaran
alternativas para redefinir su propuesta de valor. En este contexto, el presente documento,
realizado como trabajo de grado bajo la modalidad de consultoria del programa de Maestria en
Administracion de Empresas (MBA) de la Universidad EAN, describe el estudio estructurado
elaborado para identificar la propuesta de valor del segmento corporativo que mas se ajusta a

las condiciones actuales del mercado.

Para lograr los resultados requeridos por Bodytech, en su segmento corporativo,
inicialmente se realiz6é un analisis de fuentes primarias y secundarias, mediante metodologias
académicas y de mercadeo que permitieron establecer la situacién actual y los desafios que
debe enfrentar la empresa para lograr un crecimiento sostenible del segmento. Posteriormente,
se identificaron las necesidades, trabajos, alegrias, oportunidades, pérdidas y frustraciones de
las empresas mediante la aplicacién y analisis de entrevistas a funcionarios con un rol de
responsabilidad en el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST) de

clientes actuales o potenciales.
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Después, con esta informacion procesada y analizada, se redisefid la nueva propuesta
de valor, resaltando los beneficios que obtienen los clientes corporativos y sus colaboradores
como usuarios del servicio. Finalmente, se establece el plan general de mercadeo, con su
estrategia de implementacion, para posicionar a Bodytech como aliado estratégico de las
empresas en programas de recreacion y salud fisica y mental, que contribuyen a mejorar el
bienestar de los colaboradores, la eficiencia de los equipos de trabajo y la interrelacion entre

todos los grupos de interés.
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Objetivos

Objetivo general

Redefinir la propuesta de valor del segmento corporativo de la empresa Bodytech, con
el fin de estructurar un plan de mercadeo y posicionamiento que fortalezca su posicién como
aliado en programas de bienestar, recreacion y salud empresarial en las organizaciones de su

mercado actual.

Objetivos especificos

Analizar los principales referentes tedricos relacionados con la propuesta de valor y el

segmento corporativo del sector fitness.

Realizar un analisis de mercado y de las condiciones del entorno que pueden

potencializar o dificultar el cumplimiento de la estrategia de Bodytech al afio 2024.

Identificar las necesidades, problemas, motivaciones de los clientes y usuarios del

segmento corporativo, con el fin de redefinir la propuesta de valor de Bodytech.

Proponer una estrategia de implementacion para el plan general de mercadeo y

posicionamiento elaborado para Bodytech.
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Justificacion

Como resultado de la pandemia por la Covid-19 se han producido fuertes cambios en el
comportamiento de las personas y de las empresas, hecho que ha afectado significativamente
las estructuras y los ingresos de las organizaciones. Por tal motivo, las compafias han tenido
que modificar sus estrategias corporativas para adaptarse al cambio y proponer soluciones que

permitan afrontar la nueva realidad de manera eficiente y sostenible.

En el caso de Bodytech, la compania presentd una disminucién significativa de sus
ingresos en el segmento corporativo, pasando de $13.651 millones de pesos en el afio 2019 a
$3.755 millones en el afio 2021, lo cual represent6 una reduccion del 72% (Bodytech, 2022).
Estos resultados y la gran oportunidad que existe en la inclusion del segmento corporativo se
hacen considerando que a la fecha solo se tiene un porcentaje de penetracién del 1.8%
(Bodytech, 2022), ha llevado a la empresa a establecer una estrategia organizacional con miras

al afno 2024.

Asi, dentro de esta estrategia, la compafia ha identificado grandes retos a superar para
seguir construyendo su negocio, los cuales estan enfocados en i) Generar ventas en los
segmentos del negocio mediante una promesa de valor que tenga en cuenta los cambios que
se han presentado y acoja las necesidades del cliente y de los usuarios; ii) Potencializar el
valor de la marca a partir del analisis del mercado y la competencia; vy iii) Construccion de una

experiencia del afiliado memorable (Bodytech, 2022).

Por tal razén, con el fin de afrontar estos retos, Bodytech ha establecido convenios tipo
consultoria con instituciones educativas que permitan tener vision académica de la situacion

actual de la compania, en la que se identifiquen oportunidades de mejora y se propongan
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cambios a la propuesta de valor actual. En este sentido, el presente documento pretende
realizar un analisis para comprender los factores internos y externos que afectan el segmento
corporativo y entender las necesidades actuales y futuras de los clientes y usuarios, con el fin
de redisefar una promesa de valor que posicione a la compafia como aliada estratégica de las

empresas en el bienestar, recreacién y salud de sus colaboradores.
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Marco Institucional

Bodytech es una empresa colombiana fundada el 14 de julio de 1997 a partir de un
emprendimiento académico realizado por los estudiantes Nicolas Loaiza y Gigliola Aycardi (Gil,
2016). Su objetivo era establecer un lugar para poder realizar ejercicio, es decir un gimnasio,
pero que contara con un centro médico donde se cuidara la salud de las personas,
disminuyendo los riesgos y previniendo enfermedades, asi, se cuidaria la actividad fisica y se

mejoraria el bienestar de los clientes. (Castillo y Sandoval, 2012)

Actualmente Bodytech cuenta con mas de 85 sedes en Colombia y 300.000 afiliados a
los que se les ofrecen servicios que mejoran la calidad de vida y la salud de las personas, entre
los que resaltan programas de entrenamiento fisico, valoraciones médicas, zona
cardiovascular, clases grupales, medicina del deporte, programas de obesidad, fisioterapia,
manejo de falla cardiaca, nutricion, control de diabetes, rehabilitaciéon pulmonar y rehabilitacién

osteomuscular.

Adicionalmente, para las empresas, cuentan con un portafolio de servicios dividido en

los siguientes segmentos (Bodytech, 2022):

1. Segmento Colaborativo: Empresas que dentro de su razén de ser se encuentra
brindar bienestar a sus afiliados y asociados. Este segmento lo componen los siguientes tipos
de empresas: Cajas de Compensacion, ARL, Pdlizas de salud, Medicinas prepagadas,

Universidades.

2. Segmento Corporativo: Grandes o medianas empresas que dentro de su propdsito

desarrollan planes de bienestar y salud apalancados en el reglamento interno de seguridad y



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 21
una empresa del sector fitness en Colombia

salud en el trabajo y estan dispuestas a generar programas para atender a sus colaboradores

con riesgo cardiovascular, osteomuscular, etc.

3.Segmento Asociativo: Son empresas, fondos o cooperativas que desean generar un
convenio para entregar a sus colaboradores un beneficio asociado al entrenamiento fisico y no

realizan aportes econémicos.

Asi, en la tabla 1 se presenta la distribucion porcentual de convenios activos que
Bodytech tiene actualmente en los tres segmentos de la empresa, siendo el segmento
corporativo el de mayor cobertura y con mas numero de convenios activos, analizando las
cifras se identifica la gran oportunidad de expansién que existe en el segmento Corporativo, ya
que solo se tiene un 2% de penetracion en la cobertura de todos los segmentos (Bodytech,
2022).

Tabla 1
Convenios activos de Bodytech

Tamaino de los convenios

Tamano
Segmento del : Penetracién
Activos

Mercado
Corporativo 28.252 505 2%
Asociativo 3.297 489 15%
Colaborativo 59 22 37%
Total 31.608 1.016 3%

Nota. Convenios activos en Colombia por cada segmento de Bodytech. Bodytech (2022).

Ahora bien, para lograr capitalizar esta oportunidad, Bodytech ha establecido una
estrategia de mercadeo con 5 canales de ventas que permiten llegar a las empresas en sus

tres segmentos. En la tabla 2 se detalla cada uno de estos canales.
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Tabla 2

Canales de venta Empresa Bodytech.

Canal Descripcion

Hay 25 ejecutivos en Colombia, que atienden los diferentes
segmentos que se tienen en Bodytech, ellos hacen las
negociaciones directamente con las empresas y los afiliados, son
FDV consecuencia de esa negociacion que cierran, bien sea que la
empresa envia los afiliados o partir de la alianza que establecen,
Fuerza de ventas propia
generan acciones para que los afiliados se vinculen al segmento
colaborativo y corporativo. Se hace una alianza con el fondo,
pero luego se tiene que realizar un trabajo de divulgacion,

comunicacion y demas para que los afiliados vayan llegando.

El canal SAC en Colombia del servicio al cliente se trata de 5

asesores de venta que se encargan de la atencion telefénica

empresarial. Basicamente se direccionan las personas que tienen

pendiente su renovacion o que son extra-afiliadas del segmento

SAC empresas, se les envia comunicaciones y se direccionan para que
Servicio al cliente puedan comprar a través de la linea del servicio al cliente, o se
les entrega una base de datos a los asesores de servicio al cliente

para que ellos, en horas muertas, generen llamadas a los afiliados

que van a renovar o que se quieren recuperar, para poder realizar

la gestion de ventas.

La pagina WEB es el portal transaccional para la venta a
afiliados, convenios y cajas de compensacion, se realiza una
WEB alianza, se divulga y comunica para que los afiliados lleguen de
una forma més facil, de manera que no ocupen la fuerza de ventas

y por lo tanto se auto gestionen a través de la pagina WEB.

AGENCIAS Canal externo para captura de nuevos clientes empresariales.

Son las 85 sedes propias con atenciéon de PYMES, entre 5 y 50
colaboradores, son los responsables en los puntos que hay en
COUNTER Colombia para ir a buscar empresas pequeflas y microempresas
que estan alrededor de cada sede para realizar toda la labor de

abordaje y de venta de servicios corporativos.

Nota. Descripcion de los canales de venta empresa Bodytech (2022).

Marco estratégico de Bodytech

Misién -propdsito Segun Monterrey et al. (2021), la mision en Bodytech es

“Transformar la vida de nuestros clientes a través del entrenamiento fisico, haciendo que se
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sientan mejor, mas fuertes y saludables, mejorando su autoestima y alcanzando sus suefos”.

(p. 17)

Visién - sueio Segun Monterrey et al. (2021), la visién de Bodytech es “Ser
reconocidos por el cliente y la comunidad por ser el mejor y mas profesional club de

entrenamiento fitness y Welles de Latinoamérica”. (p. 17)

Valores. Segun Monterrey et al. (2021) los valores en Bodytech son:

e Hacemos lo correcto

e Tenemos actitud positiva.

e Vemos cada reto como una oportunidad.

o Excedemos las expectativas de nuestros afiliados.
e Tenemos actitud de servicio:

e Hacemos sentir bienvenidos a nuestros afiliados

e Hacemos que nuestros afiliados se sientan unicos y especiales.
e Generamos soluciones rapidas y efectivas

e Somos apasionados por BODYTECH:

¢ Nos sentimos orgullosos de BODYTECH.

e Somos embajadores de nuestra Compaifiia.

¢ Vivimos el entrenamiento. (p. 17)

Marco Contextual y Conceptual

Modelo de Negocio

Concepto

En los ultimos anos, el concepto de modelo de negocio se ha popularizado en el ambito

académico y empresarial (Martinez, 2014). Palacios y Duque (2011) afirmaron que “A partir de
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la década de los noventa, se evidencia una preocupacion constante por la definicién de modelo

de negocio, medido por la amplia publicacion de articulos al respecto” (p. 25). En la Tabla 3 se

relacionan y se complementan por los autores del presente documento las diferentes

definiciones recopiladas por Palacios y Duque (2011),

Tabla 3

Definiciones por autores modelo de negocio

Autor

Definicion

Brandenburger y
Stuart, 1996

Un modelo de negocio esta orientado a la creacion de valor total para todas las partes implicadas. Sienta las
bases para capturar valor por la empresa focal, al codefinir (junto con los productos y servicios de la empresa)
el tamafio total de “la torta”, o el valor total creado en las transacciones, que se puede considerar como el
limite superior para la captura de valor de la empresa.

Timmers, 1998, p.4

“Un modelo de negocio es una arquitectura de productos, servicios y flujos de informacion, incluyendo una
descripcion de varios actores del negocio y sus roles, como también la de los beneficios potenciales de
diferentes actores del negocio y la descripcion de las fuentes de ingreso”.

“La logica central de la organizacion para crear valor. El modelo de negocios para una empresa orientada a
los beneficios explica como esta hace dinero”.

Linder y Cantrell,
2000, p.1-2
Chesbrough y

Rosenbloom, 2001

Un modelo de negocio consiste en articular la proposicion de valor; identificar un segmento de mercado;
definir la estructura de la cadena de valor; estimar la estructura de costes y el potencial de beneficios; describir
la posicion de la empresa en la red de valor y formular la estrategia competitiva.

Petrovic et al., 2001,
p-2

“Un modelo de negocio describe la l6gica de un ‘sistema de negocios’ para crear un valor que esté por debajo
del proceso actual”.

Magretta, 2002, p.4

“Un modelo de negocio cuenta una historia logica que explica quiénes son sus clientes, qué valoran, y como
van a hacer dinero al darles ese valor”.

Rajala y Westerlund,
2005, p.3

“Es la manera de crear valor para los clientes y la manera en que el negocio convierte las oportunidades de
mercado en beneficio a través de grupos de actores, actividades y colaboraciones”.

Osterwalder, Morris y
Magretta, 2005

“Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de elementos y sus relaciones
permiten expresar la logica de negocio de una empresa especifica. Es una descripcion del valor que una
empresa ofrece a uno o varios segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para
la creacion, comercializacion y entrega de ese valor y el capital relacionado, para generar flujos de ingresos
rentables y sostenibles”

Andersson et al.,
2006, p.1-2

“Los modelos de negocios se crean con el fin de dejar claro quiénes son los actores empresariales que se
encuentran en un caso de negocio y como son sus relaciones explicitas. Las relaciones en un modelo de
negocio se formulan en términos de valores intercambiados entre los actores”.

Baden-Fuller et al.,
2008

“El modelo de negocio es la logica de la empresa, la manera en que crea y captura valor para su grupo de
interés”.

Al-Debei et al., 2008

“El modelo de negocio es una representacion abstracta de una organizacion, de todos los acuerdos basicos
interrelacionados, diseflados y desarrollados por una organizacion en la actualidad y en el futuro, asi como
todos los productos basicos y/o servicios que ofrece o va a ofrecer la organizacion, sobre la base de los
acuerdos que se necesitan para alcanzar sus metas y objetivos estratégicos”.
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Zott y Amit, 2009,
p.110

“Forma en que una empresa “hace negocios” con sus clientes, socios y proveedores; es decir, se trata del
sistema de actividades especificas que la empresa focal o sus socios llevan a cabo para satisfacer las
necesidades percibidas en el mercado; como esas actividades estan relacionadas entre si, y quién lleva a cabo
esas actividades”.

Demil y
2009, p.87

Lecocq,

“Combinacion de recursos y competencias, organizacion de las actividades, y proposicion de valor,
introducimos la dinamica mostrando como distintos cambios deseados o emergentes alteran de forma positiva
0 negativa su consistencia”.

Salas, 2009, p.122

“Unidad de analisis que da forma a una manera genuina e innovadora de atraer la confianza de los clientes,
generar ingresos con los que cubrir los costes y mantenerse viables en el mercado”.

Ricart, 2009, p.14

“Un modelo de negocio consiste en el conjunto de elecciones hechas por la empresa y el conjunto de
consecuencias que se derivan de dichas elecciones”.

Osterwalder y
Pigneur, 2009, p.14

“Un modelo de negocio describe la l6gica de como una organizacion crea, entrega, y captura valor”.

Svejenova et al., 2010,
p-409

“Conjunto de actividades, organizacion y recursos estratégicos que transforman la orientacion establecida por
la empresa en una proposicion de valor distintiva, permitiendo a la misma crear y capturar valor”.

Wikstrom et al., 2010

“El modelo de negocio se utiliza para describir o disefiar las actividades que necesita o busca la organizacion,
para crear valor para los consumidores y otras partes interesadas en el entorno”.

Casadesus-Masanell y
Ricart, 2010

“Un modelo de negocio consiste en un conjunto de elecciones y un conjunto de consecuencias derivadas de
dichas elecciones. Hay tres tipos de elecciones: recursos, politicas, y la gestion de activos y politicas. Las
consecuencias, pueden ser clasificadas como flexibles o rigidas. (intrinsecamente dindmica)”.

George y Bock, 2011

“Disefio de la estructura organizacional que representa una oportunidad comercial”.

Osterwalder &
Pigneur, 2011

“La forma en que un negocio crea proporciona y capta valor para sus clientes”

Baden-Fuller, C. &
Haefliger, S., 2013

“Es un sistema que resuelve el problema de identificar quiénes son los clientes, como se interactua con ellos
para dar satisfaccion a sus necesidades, y como se recauda y monetiza el valor superior que se les brinda”.

Toniut, H. R., 2020,
p.147

“Es una herramienta que describe los pilares fundamentales del negocio, la relacion y coordinacion entre estos,
a partir de los cuales una organizacion crea y proporciona valor a los clientes, satisfaciendo sus necesidades,
de manera rentable. El modelo de negocio puede utilizarse para transformar una idea en un negocio o para
replantear los pilares del modelo actual.”

Nota. Descripcion del contenido de la tabla: Elaboracion propia con base en Arroyo (2016),
Palacios y Duque (2011), Toniut (2020), y Rosado y Osorio (2020).

De acuerdo con Prado (2013), un concepto usado por su simplicidad, concision y por su

caracter intuitivo es la definicion de Osterwalder, el cual se cita a continuacion:

Un modelo de negocios es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de
objetos, conceptos y sus relaciones con el objetivo de expresar la I6gica de negocios de
una empresa especifica. Por lo tanto, debemos considerar qué conceptos y relaciones

permiten una descripcién y representacion simplificada de qué valor se proporciona a
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los clientes, como se hace y con qué consecuencias financieras. (Osterwalder et al,

2005, p. 5)

Disefo del Modelo de negocio

En este aspecto, Palacios y Duque (2011) afirmaron que “Hay varias propuestas para
disefar un modelo de negocio. Sin embargo, la mayoria de las propuestas giran alrededor del
planteamiento de una serie de preguntas, cuyas respuestas articuladas brindan una imagen del

modelo de negocios de una compania” (p.27).

De acuerdo con Martinez (2014), “El lienzo de Osterwalder engloba nueve bloques en
cuatro areas que son los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad financiera” (p.5). Los
nueve bloques son: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales de distribucién, relacion
con los clientes, recursos clave, actividades clave, socios clave, fuentes de ingresos y

estructura de costes (Martinez, 2014).
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Figura 1
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Nota. Martinez (2014) citando http://materialmercadeo.blogspot.com/2013/02/lienzo-del-
modelos-de-negocio.html

Por otra parte, como afirman Palacios y Duque (2011):

Un buen modelo de negocio es el que permite a la empresa alcanzar sus objetivos de
manera sostenible. Los objetivos posibles incluyen (pero no estan limitados a) la
maximizacion del beneficio y un mejor ambiente, o un lugar agradable para trabajar.
Segun Glaser (1978), la validez de la construccion del modelo de negocio se discute en

términos de su integracidn (coherencia légica), el poder explicativo relativo y relevancia.

El éxito o el fracaso de un modelo de negocio, depende en gran medida de la forma en
que interactua con otros modelos del mismo sector. El error consiste en que muchas
veces las companiias construyen su modelo de negocio sin pensar en la competencia.
La evaluacién de los modelos en forma aislada lleva a una apreciacion equivocada de
sus fortalezas y debilidades y por tanto a malas decisiones (Casadesus-Masanell y

Ricart, 2011). (p.29)
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Evaluacion del modelo de negocio

En la actualidad, la mayoria de los negocios estan sometidos a importantes cambios,
como, por ejemplo, la entrada de productos competitivos mas novedosos y atractivos
para los clientes, la aparicion de nuevos y exitosos modelos de negocio por parte de los

competidores. (Martinez, 2014, p.11)

De acuerdo con esta perspectiva, se debe estar evaluando constantemente el modelo
de negocio, considerando el cumplimiento de los objetivos primordiales de la empresa. Por
tanto, para evaluar si un modelo de negocio es efectivo 0 no, se necesita la consideracion de
algunos conceptos, tales como: alineacion con los objetivos, refuerzo y virtuosidad (Martinez,

2014).

Modelo de negocio sostenible

“El modelo de negocio tradicional buscar crear valor exclusivamente para los clientes y
la empresa. Por el contrario, el modelo de negocio sostenible es aquel que crea valor tanto
economico como social y medioambiental para los llamados Stakeholders” (Martinez, 2014,

p.16).

Por otra parte, segun Prado (2013), “Se puede definir un modelo de negocio como
sostenible cuando el emprendedor introduce en su modelo de negocio aspectos sostenibles y
por tanto capta valor econdémico, pero también valor social y medioambiental para todos sus
Stakeholders” (p.8). Estos modelos son mas interesantes cuando tienen altos impactos

positivos tanto econdomicos como sociales y medioambientales (Prado, 2013).

Ademas, como expone Martinez (2014), la construccion de dichos modelos:
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Se apoyan en el lienzo de Osterwalder y Pigneur, también conocido como “Business
Model Canvas”. Se trata de una herramienta que intenta describir el funcionamiento del
proyecto empresarial a través de nueve bloques que se modificaran para poder incluir
elementos de sostenibilidad que le permitiran al empresario desarrollar una idea de
negocio sostenible. Es evidente que cuantos mas bloques sean modificados con base
en elementos sostenibles, mas innovador y sostenible sera el modelo de negocio

disefnado. (p.16).

Propuesta de valor

En primera instancia, Mejia (2003) define la propuesta de valor como “esa mezcla unica
de productos, servicios, beneficios y valores agregados que la institucion le ofrece a sus
clientes, los cuales la hacen una oferta diferente en el mercado.” (p.1). Asi, la propuesta de
valor comunica claramente los beneficios para el cliente y como los productos o servicios

ofrecidos dan solucién a sus problemas o atienden sus necesidades.

Ademas, en palabras de Osterwalder et al. (2014), los patrones de valor son los que
permiten tener una propuesta de valor y modelos de negocio rentable, desarrollandose de
manera mas sencilla, debido a una correcta organizacion de la informacioén sobre lo que
requieren los clientes, y que tenga como objetivo los trabajos, frustraciones y alegrias mas

urgentes.

En sintesis, la propuesta de valor permite:
e Formar ideas.
¢ Manejar un idioma comun para la comunicacién y colaboracion.

e Comparte y aprende con companeros.
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e Contenido multimedia online atractivo.
e Conjunto de herramientas probadas y efectivas.
e Ayuda a comprender lo que importa a los clientes.

e Ayuda a crear productos y servicios que la gente espera.

La propuesta de valor, segun Osterwalder et al. (2014) es una herramienta de busqueda
de lo que los clientes esperan de la organizacion y seguir manteniéndolas en constancia con lo

que quieren después de resolver o solucionar sus necesidades.

Servicios fitness en Colombia

De acuerdo con Avella y Medellin (2012) el significado de fitness ha sido estudiado por
diferentes corrientes del conocimiento y su conceptualizacion ha variado a través de los afos
dependiendo del profesional que lo aborde. Para Colado (1998), citado por Avella y Medellin

(2012), describe el concepto fitness como:

Comprender la vida alcanzando un nivel adecuado de salud a través de un estilo de
vida equilibrado, en el que el ejercicio fisico moderado, personalizado y continuado sera
el protagonista, aunque complementandolo con otros habitos que potenciaran los

beneficios que éste aporta (p.5).

El mercado del fithess en Colombia fue uno de los grandes perjudicados en la crisis por
la Covid-19 debido a los cierres de los centros de entrenamiento y las restricciones que se

presentaron frente a este negocio.
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Asi, mientras los gimnasios con servicios presenciales eran cerrados, crecio un fuerte

negocio en el fitness virtual, aumentando la demanda de servicios como (Bodytech, 2022):

e Fitness virtual sin costo.

e Clases de transmision en vivo.

o Aplicacion de ejercicios de audio.

e Actividades relacionadas con la salud mental y el ejercicio.

e Asesoramiento nutricional y comidas a la venta.

e Modelos de gimnasios por internet: ejemplo plataformas gratuitas en Zoom, YouTube
con videos de diferentes entrenamientos.

o Entrenadores virtuales con plataformas propias.

e Entrenamientos en zonas verdes al aire libre.

o Actividades fisicas grupales ecolégicas para las compafias.

e Entrenador personalizado en casa o en linea.

o Entrenador y servicios Online gratis.

o Clases especializadas: yoga, zumba, CrossFit, TRX, bodycombat, artes marciales,
pilates.

o Clases grupales, aerdbicos, running.

e Masaje del deporte.

e Servicios médicos; Sobandero, chaman, farmacéutico.

o Otros deportes especializados de alto rendimiento y escuelas deportivas.

e Retos virtuales de ejercicios en 30 dias.

e Aplicaciones para entrenamiento fisico; Adidas, Nain, Openfit.

e Retos nutricionales sin deporte.
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Estructura del sistema de salud en Colombia

En Colombia, el Sistema General de Seguridad Social en Salud esta integrado por tres

actores esenciales (El Sistema de Salud en Colombia, 2020):

o El Estado, que a través del Ministerio de Salud y Proteccién Social actua como

organismo de coordinacion, direccion y control.

o Los aseguradores, también llamados Entidades Promotoras de Salud (EPS), que son

responsables de la afiliacion y el recaudo de las cotizaciones y de garantizar la

prestacion del Plan de Beneficios en Salud (PBS) a los usuarios. Sus funciones son:

O

Organizar los mecanismos para que los afiliados y sus familias puedan acceder
a los servicios de salud.

Garantizar el libre acceso de los afiliados y sus familias a las Instituciones
Prestadoras de Servicios de Salud (IPS), en caso de enfermedad del afiliado o
su familia.

Controlar la atencion integral, eficiente, oportuna y de calidad en los servicios
prestados por las IPS.

Asumir el riesgo transferido por el usuario y cumplir con las obligaciones
establecidas en el PBS.

Promover la afiliacion de las poblaciones no cubiertas actualmente por la
seguridad social.

Remitir al fondo de solidaridad y compensacion la informacién de la afiliacion del
trabajador y su familia, las novedades laborales, los recaudos por cotizaciones y

los desembolsos por el pago de la prestacion de servicios.

e Los prestadores, también llamados Instituciones Prestadoras de Salud (IPS), que son

las clinicas, los hospitales, los consultorios y los laboratorios. Tienen como funcién
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prestar los servicios de salud en su nivel de atencion a los afiliados y beneficiarios del

Sistema General de Seguridad Social en Salud.

De acuerdo con las cifras de aseguramiento en Salud del Ministerio de Salud y
Proteccién Social de Colombia, la cobertura del Sistema de Salud en Colombia, para
septiembre de 2022, fue del 98.81% de la poblacion, la cual se encuentra afiliada de la
siguiente forma (Minsalud, 2022):

o 45.24% (23,41 millones de personas) al régimen contributivo.

e 49,26% (25,49 millones de personas) al régimen subsidiado.

e 4,31% (2,23 millones de personas) a regimenes especiales.

Por otra parte, los niveles de complejidad y niveles de atencion vienen siendo
desarrollados desde antes de la Ley 100/93, con un antecedente inicial en la Ley 10 de 1990 y
en el Decreto 1760 de 1990, por los cuales se reorganiza el Sistema Nacional de Salud. Estas
definiciones se ajustan con la Resolucion 5261 de 1994 que hace la precision sobre los niveles

de complejidad, estableciendo los siguientes niveles:

e Nivel I: Médico general y/o personal auxiliar y/o paramédico y/o de otros profesionales
de la salud no especializados.

e Nivel Il: Médico general y/o profesional paramédico con interconsulta, remision y/o
asesoria de personal o recursos especializados.

e Nivel lll y IV: Médico especialista con la participacién del médico general y/o profesional

paramédico.
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Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo

El Ministerio de Trabajo de Colombia, por medio de la Direccion de Riesgos Laborales,
publico el Decreto unico del sector Trabajo 1072 de 2015, establecié en su Libro 2, Parte 2,
Titulo 4, Capitulo 6, las disposiciones para la implementacion del Sistema de Gestion de la

Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST).

El SG-SST es el desarrollo de un proceso légico y por etapas, basado en la mejora
continua, lo cual incluye la politica, la organizacién, la planificacion, la aplicacién, la evaluacion,
la auditoria y las acciones de mejora con el objetivo de anticipar, reconocer, evaluar y controlar

los riesgos que puedan afectar la seguridad y la salud en el trabajo (Mintrabajo, 2022).

De este modo, la aplicacion del SG-SST tiene como ventajas la mejora del ambiente de
trabajo, el bienestar y la calidad de la vida laboral, la disminucion de las tasas de ausentismo
por enfermedad, la reduccion de las tasas de accidentalidad y mortalidad por accidentes de
trabajo en Colombia y el aumento de la productividad. Ademas, velar por el cumplimiento
efectivo de las normas, requisitos y procedimientos de obligatorio cumplimiento por parte de las

empresas y contratantes en materia de riesgos laborales (Mintrabajo, 2022).

Cabe destacar que el SG-SST debe ser liderado e implementado por el empleador o
contratante, con la participacion del trabajador y/o contratista, garantizando a través de dicho
sistema, la aplicacion de las medidas de Seguridad y Salud en el Trabajo, el mejoramiento del
comportamiento de los trabajadores, las condiciones y el medio ambiente laboral, y el control
eficaz de los peligros y riesgos en el lugar del trabajo (Articulo 2.2.4.6.4. del Decreto 1072 de
2015). El Sistema de Gestidén debe estar basado en los principios del ciclo PHVA (Planificar,

Hacer, Verificar y Actuar), de tal manera que logre la aplicacion de las medidas de prevencién y
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control eficaz de los peligros y riesgos en el lugar de trabajo, reduciendo al minimo los

incidentes, accidentes y enfermedades laborales que se puedan presentar (Mintrabajo, 2022).

Ahora bien, de acuerdo con lo establecido en la Guia Técnica de Implementacién para
MIPYMES (Mintrabajo, 2022), son obligaciones de los empleadores:

o Definir, firmar y divulgar la politica de Seguridad y Salud.

e Rendiciéon de cuentas al interior de la empresa.

e Cumplimiento de los Requisitos Normativos Aplicables.

e Plan de Trabajo Anual en SST.

o Participacién de los Trabajadores.

e Asignacion y Comunicacion de Responsabilidades.

o Definicion y asignacion de Recursos (financieros, técnicos y el personal necesario).

o Gestion de los Peligros y Riesgos.

e Prevencion y Promocion de Riesgos Laborales.

e Direccién de la Seguridad y Salud en el Trabajo SST en las Empresas.

e Integracion de los aspectos de Seguridad y Salud en el Trabajo, al conjunto de

sistemas de gestion, procesos, procedimientos y decisiones en la empresa.

Adicionalmente, dentro del Plan de Trabajo anual, los empleadores deberan elaborar e
implementar programas recreativos, culturales o de capacitacién para cumplir con lo previsto en
el articulo 21 de la Ley 50 de 1990 (Articulo 2.2.1.2.3.2 del Decreto 1072 de 2015). Los
empleadores podran organizar las actividades por grupos de trabajadores en numero de

manera que no se vea afectado el funcionamiento normal de la empresa.
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Asi, de acuerdo con lo establecido en el Articulo cuarto del Decreto 1127 de 1991,
dichos programas estaran dirigidos a la realizacion de actividades recreativas, culturales,
deportivas o de capacitacion, incluyendo en éstas las relativas a aspectos de salud
ocupacional, procurando la integracion de los trabajadores, el mejoramiento de la productividad

y de las relaciones laborales.

No obstante, es importante mencionar que la ejecucién de los programas se podra
realizar a través del Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, las Cajas de Compensacion
Familiar, centros culturales, de estudio y en general, de instituciones que presten el respectivo

servicio (Articulo 2.2.1.2.3.4. del Decreto 1072 de 2015 y Decreto 1127 de 1991, art. 6).

Modelo de las 7Ps del mercadeo

De acuerdo con Philip Kotler (como se cité en Munguia et al.,2020):

El Marketing mix es un conjunto de herramientas tacticas controlables que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en un mercado objetivo. Es decir, todo lo
que la empresa puede realizar para influir en su consumidor para la demanda de su

producto. (p.26)

Ademas, existen herramientas especificas, tanto para el marketing de productos como
para el sector de servicios, que logran la combinacion de 7 elementos claves para incluir en el
consumidor estratégico (Munguia et al., 2020). A continuacién, se presenta una explicaciéon

general de cada uno de los 7 elementos (7Ps) del Marketing Mix ampliado.
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Personas: Las personas en una organizacion son clave ya que interactian con los
clientes antes, durante y después de la prestacion del servicio o venta del producto (Chaffey y

Ellis, 2014).

Asi mismo, como lo afirmo Leau (2018):

Las personas empiezan a tener un papel determinante para las marcas, no solo como
propiciadoras de opinién, sino como productoras de historias”. Los colaboradores
también constituyen los cimientos para el desarrollo de la entidad, con un trato

adecuado entre las personas y con un buen trato hacia el cliente. (p.21).

En este sentido, es importante contratar y capacitar personas con vocacion de servicio,
para brindar un buen servicio a todos los clientes internos y externos de la empresa, pues, es

una gran ventaja competitiva que mejora la relacién laboral y comercial.

Proceso: Son métodos o mecanismos en la prestacion de un servicio que afecta la
calidad percibida del mismo, tales como la promocion, las ventas y el servicio o atencién al

cliente, entre otros (Chaffey y Ellis, 2014).

Por tal razén, se deben establecer procesos de relacionamiento adecuado y eficientes
con el cliente, con el fin de lograr mejorar la percepcion de calidad del producto o servicio, y asi

aumentar las ventas y optimizar los costos.

Precio: El precio de un bien o servicio es el monto que un cliente paga por disfrutarlo o
consumirlo (Munguia et al., 2020). Los precios ayudan a construir la percepcién de los
productos ante los ojos de los consumidores afectando las metas y la demanda de estos

(Chaffey, D., y Ellis, F., 2014).
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En este sentido, las decisiones sobre el precio tienen una gran importancia en la
estrategia de marketing, ya que esta directamente relacionado con las utilidades de la empresa
y con la percepcién de calidad que los clientes tienen del producto o servicio (Munguia et al.,
2020). Por lo tanto, una compania debe establecer una estrategia integrada entre el precio y el
producto, con el fin de lograr un equilibrio entre la calidad de lo ofrecido, las utilidades

financieras y las percepciones de los clientes.

Posicionamiento: Es un concepto de marketing donde se busca “grabar” la marca en
la mente de los consumidores, por medio de publicidad en redes sociales, medios tradicionales
y campafas, para lograr una posicion distinguida, diferenciada y positiva en cuanto a las
opiniones e informacién que reciban los nuevos clientes de la empresa y no perder

participacién en el mercado.

Los 3 puntos claves para tener en cuenta en el posicionamiento son:

e Laidentidad de la empresa.
e La comunicacion que transmite la empresa.
e Laimagen percibida por el consumidor sobre la empresa.
Asi, como exponen Munguia et al. (2020) “A través del posicionamiento, una empresa
persigue contar con una posicion distinguida y positiva en cuanto a las opiniones que sus

potenciales clientes puedan tener de ella.” (p. 29).

Producto: Sea un bien o un servicio, el producto hace referencia a lo que se esta
vendiendo, incluidas las caracteristicas y beneficios que el cliente quiere obtener (Chaffey y
Ellis, 2014). En este sentido, el producto, tangible o intangible, se centra en satisfacer las
necesidades del consumidor, presentando aspectos relevantes como la imagen, la marca, el

empaque o los servicios postventa (Munguia et al., 2020).
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Plaza: Es el escenario donde se conocen, fabrican y venden o se distribuyen los
productos o servicios, asi el cliente puede ubicar el producto de manera facil, ya sea de forma
fisica o digital. Por lo tanto, permite desarrollar ventajas competitivas en el mercado (Chaffey y

Ellis, 2014).

Promocién: Son las estrategias que se usan para que los clientes conozcan los
productos y servicios. La promocion puede impulsar el reconocimiento y las ventas de la marca.

Pues:

El principal propdsito de la promocién es crear interés en el bien o servicio y en la
empresa para que pueda diferenciarse de la competencia; comunicar y representar los
beneficios de los servicios disponibles; asi como, persuadir a los clientes para que
compren o usen el bien o servicio. La estrategia comunicativa de la empresa se puede
desarrollar principalmente de 4 formas: publicidad, relaciones publicas, marketing
directo y promocién en canales de comunicacion elegidos estratégicamente en la
relacién que se quiere establecer con cliente / usuario, ya que esta orientada a captar y

fidelizar clientes para cada segmento del mercado. (Munguia et al., 2020)

Disefio Metodolégico de la Consultoria

Para lograr el cumplimiento de los objetivos definidos en el presente proyecto de

consultoria se establecieron las siguientes fases:

1. Anadlisis de la situacion actual del mercado y las condiciones de entorno que pueden

potencializar o dificultar el crecimiento del segmento y el cumplimiento de la estrategia de
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Bodytech al afio 2024, mediante la consulta de fuentes secundarias y el uso de las

siguientes metodologias:

e Analisis de variables del macroentorno (PESTEL).
¢ Analisis de variables del microentorno (5 fuerzas de Porter).
e Analisis del Modelo de negocio (Lienzo Canvas).

e Matriz DOFA para el segmento.

2. Estudio y caracterizacion del cliente a través del analisis de fuentes primarias, con el fin de

redefinir la propuesta de valor de Bodytech, mediante las siguientes actividades (Figura 2):

o Disefio del instrumento para las entrevistas de actuales o potenciales clientes del
segmento corporativo, con base en las referencias bibliograficas y la informacion
entregada por Bodytech. El instrumento se estructuré en 2 partes, la primera para la
caracterizacion del cliente y la segunda para establecer la percepcion de los clientes

actuales con respecto al servicio que esta ofreciendo Bodytech en ese segmento.

e Validacion del Instrumento mediante el método de juicio de expertos V de Aiken. Una
vez se consolidaron y analizaron los resultados de la validacién, se realizé el

correspondiente ajuste al instrumento de entrevista.

o Aplicacion del Instrumento de entrevista ajustado a los funcionarios relacionados con

Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST) de varias empresas.

o Procesamiento y analisis de la informacion, mediante la cuantificacion y generacion de
graficas para las preguntas cerradas y un analizador de textos (www.wordclouds.com)

para las preguntas abiertas.

e Caracterizacion del cliente mediante la construccién del Lienzo de Propuesta de valor,
con el fin de identificar las necesidades, trabajos, alegrias, oportunidades, pérdidas y

frustraciones del cliente.

3. Redefinicién de la propuesta de valor para el segmento corporativo.
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4. Elaboracién del plan de mercadeo para la propuesta de valor definida, bajo las 7 P’s del
Marketing. Como entradas para la elaboracién de este plan se cuenta con los siguientes
insumos:

o Entrevista con la gerente del segmento corporativo de Bodytech.

¢ Informacioén secundaria del segmento fitness corporativos.

e Resultados de las metodologias de analisis del entorno interno y externo.

o Sistematizacién y analisis de los resultados de las entrevistas a los potenciales clientes
de Bodytech para el segmento corporativo.

e Propuestas de valor redefinida para el segmento corporativo.

5. Definicién de la estrategia general para la implementacién del plan de mercadeo y

posicionamiento.

Figura 2
Metodologia para el Andlisis de Fuentes Primarias

» Referencias Bibliograficas Caracterizacion del

Disefio * Informacion y entrevista de Bodytech cliente
Instrumento * Parte A: Caracterizacion del cliente
» Parte B: Percepcion satisfaccion

Identificacion de
necesidades,

motivaciones, alegrias,
5 Validaciones » Profesores, usuarios, Responsables de SGSST oportunidades,
VdeAiken » Ajuste de Instrumento pérdidas y

frustraciones del
Cliente
Apllcauon de Entrevistas a funcionario responsable del SGSST de:
Instrumento a 8 ADEMINCOL SA, Bancolombia, Bureau Veritas,
empresas Comercial Colombiana, Elastomeros, INSPEQ,
(Muestreo por. conveniencia) Pearson Editorial, UNIMINITO.
o
o
L J
Procesamiento '
slisis d * Uso de herramientas: wordclouds.com -
* Cuantificacion de preguntas cerradas /calidac g <
y analisis ae ficacién d g jas /calidad
Resultados * Andlisis de Resultados A 1

Nota. Descripcioén del contenido de la figura: elaboracién propia.
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Diagnéstico Organizacional

Con el fin de realizar una valoracion acertada de la situacion actual de la organizacion y
del mercado, que permitiera redefinir la propuesta de valor y establecer soluciones ajustadas a

las necesidades de la empresa, se realiz6 el analisis en las siguientes 2 fases.

Fase 1. Se hizo la consulta y el analisis de fuentes primarias y secundarias para
entender la situacion actual de la empresa y del mercado mediante las siguientes

metodologias:

Analisis de variables del macroentorno (PESTEL).

Las 5 fuerzas de Porter.

Analisis del Modelo de negocio (Lienzo Canvas).

Matriz DOFA.

Fase 2. Se realizé la caracterizacién del cliente corporativo a través del analisis de
fuentes primarias, siguiendo la metodologia de Mapa de valor y Perfil del cliente, propuesta por
Osterwalder et al. (2014), lo cual permitié identificar las necesidades, trabajos, alegrias,
oportunidades, pérdidas y frustraciones del cliente. Asi, este ejercicio fue la base para definir
los productos y servicios que atienden los requerimientos y necesidades del cliente, cudles le

crean alegria y/o le alivia los dolores.

Procesamiento de datos

En cada una de las 2 fases se recolect6 y proceso informacion y datos provenientes de

fuentes primarias y secundarias, los cuales se presentan a continuacion:
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Informacion secundaria sobre la empresa, la cual permitié tener una comprension inicial
sobre la historia y la condicién actual de la empresa, asi como las condiciones de
entorno que pueden potencializar o dificultar el crecimiento del segmento y el
cumplimiento de su estrategia al afio 2024. Adicionalmente, se lograron identificar
diferentes analisis de expertos sobre las perspectivas del mercado.

Informacion primaria recibida de funcionarios de la empresa que permitieron analizar y
evaluar las cifras de la empresa.

Entrevista disefiada y aplicada a la Gerente de ventas del Segmento Corporativo (Paola
Gbémez), para conocer en forma detallada la estructura de negocio del segmento
corporativo, la propuesta de valor actual y las estrategias planteadas para lograr
cumplirla y alcanzar los objetivos estratégicos planteados. En el Anexo A se presenta la
trascripcién de la entrevista realizada.

Validacion realizada al instrumento de entrevista a los clientes actuales o potenciales.
Para asegurar la asertividad y eficacia de las preguntas disefiadas, se elaboré la
validacion mediante el método de juicio de expertos V de Aiken, aplicado a 5 jueces con
conocimientos en mercadeo o usuarios del segmento corporativo. En la tabla 4 se
presenta un perfil de los jueces y en el Anexo B se presentan los resultados
consolidados de la validaciéon. Con base en los resultados obtenidos, se ajusto el
instrumento de entrevista, eliminando una pregunta y modificando la redaccion de 2 de

las preguntas iniciales.

Tabla 4

Listado de jueces que realizaron las validaciones al instrumento de entrevista.

No. Nombre Cargo Entidad / Empresa
1 José Luis Salas Hinestroza Profesor de Direccion de Mercadeo Universidad EAN
2 Luis Carlos Castellanos Ingeniero Integral Cenit

3

Docente magister en docencia de la

Daniel Medina P
matematica

Secretaria de Educacion de Bogota
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Ruth  Esperanza  Barrera

T Profesional de Calidad Académica Corporacion Universitaria Minuto de Dios
Villazén

Subdirector Calidad de Vida (responsable

Mayra Giraldo Vasquez del SGSST)

Corporacion Universitaria Minuto de Dios

Nota.

Descripcion del contenido de la tabla: elaboracion propia.

Entrevista realizada a clientes actuales o potenciales del segmento corporativo, con el fin
de realizar su caracterizacion mediante la identificacion de sus necesidades, trabajos,
alegrias, oportunidades, pérdidas y frustraciones. Por otra parte, teniendo en cuenta la
dificultad de la empresa Bodytech para apoyar esta etapa de la consultoria, se decidié
realizar un muestreo por conveniencia, buscando 8 empresas de conocimiento y
cercania a los autores del presente documento que cumplieran los criterios del segmento
corporativo, de las cuales solo 3 tenian convenio activo con Bodytech. En la tabla 5 se
presenta el listado de personas entrevistadas, las cuales tenian un rol de
responsabilidad en el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST)

de las empresas.

Tabla 5

Listado personas entrevistadas.

Tiene
No. Empresa Sector convenio Funclqnarlo Rol de funcionario Fecha.de
con entrevistado entrevista
Bodytech
1 ADEMINCOL SA Oil & Gas No Jeimy Mamby Coordinadora HSE 25-abr-22
2 BANCOLOMBIA Financiero Si Claudia Suarez Coordinador Horario Extendido 30-abr-22
3 BUREAU VERITAS Oil & Gas Si Catalina Ramirez GES-RRHH 28-abr-22
COMERCIAL COLOMBIANA . Directora Financiera y
4 LTDA Seguros No Adriana Administrativa 28-abr-22
5 ELASTOMEROS PVM SAS Oil & Gas No Caterine Buitrago ~ Asesora Comercial 25-abr-22
6 INSPEQ Oil & Gas Si Martha Escobar Funcionaria RRHH 25-abr-22
7 PEARSON EDUCACION Educacién No Alvaro Riveros Operaciones Warehousing, 29-abr-22
Health & Safety
8 UNIMINUTO Educacion No Mayra Giraldo Subdireccion Calidad de Vida 29-abr-22
Nota. Descripcion del contenido de la tabla: elaboracion propia.

En el Anexo C se presenta el instrumento de entrevista aplicado, el cual estuvo dividido

en 2 partes; la Parte A, orientada a la caracterizacion general del cliente y la Parte B,
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encaminada a identificar la percepcion de clientes actuales, como un medidor de las
satisfacciones o frustraciones que se estan presentando y que complementan la parte A. El
procesamiento y analisis de la informacion, para poder identificar cada uno de los aspectos que
permitieran caracterizar al cliente, se realiz6 mediante la cuantificacién y generacion de graficas
para las respuestas a las preguntas cerradas y el tratamiento de las respuestas abiertas se
ejecuto por medio de un analizador de textos (www.wordclouds.com). En el Anexo D se

presenta en forma grafica los resultados de las entrevistas realizadas.

Analisis de los resultados

Con base en la informacién primaria y secundaria presentada en el numeral anterior, se
logro identificar la situacion actual de la empresa y del mercado y se realizo la caracterizacion

del cliente corporativo, utilizando las metodologias de las siguientes herramientas:

Analisis de variables del macroentorno (PESTEL)

El analisis PESTEL es un instrumento que ayuda a tener un mejor contexto de los
factores externos que pueden influir dentro de la compafiia, con esta herramienta se realiza un
analisis del macroentorno de sector Fitness en Colombia y se evaluan los siguientes factores:
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales (environment) y legales. En la tabla

6 se presenta el analisis realizado dentro del marco de la consultoria.
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Factores

Factor

Valoracion del
Factor

Politicos

Estabilidad del Gobierno Colombiano dentro de un marco politico democratico y estable

Amenaza

Percepcion de altos niveles de corrupcion

Amenaza

La Politica Publica en Colombia reconoce al deporte, la recreacion y la actividad fisica y
el aprovechamiento del tiempo libre como elementos fundamentales en la transformacion del
tejido social y la Paz en Colombia. Fuente:
https://www.mindeporte.gov.co/normatividad/politica-publica

Oportunidad

Ley 100 de 1993, en la que se garantiza el acceso del afiliado al servicio de salud de manera
integral, sin dejar de lado la administracion del riesgo financiero. Fuente: MINSALUD

Oportunidad

El articulo 52 de la Constitucion Politica de Colombia reconoce el derecho que tienen todos los
colombianos a larecreacion, el deporte y al aprovechamiento del tiempo libre. Fuente:
Constitucion Politica de Colombia.

Oportunidad

Formalizar la union de los sectores empresariales y gobierno en lucha de la obesidad, con el fin
de promover el desarrollo de politicas publicas y de leyes que fomenten la actividad fisica.
Fuente: Organizacion Panamericana de la Salud-OPS

Oportunidad

Econémicos

Aumento del PIB en Colombia: 2021: 10,6% Vs 2020: -7,0 %. Actividades de entretenimiento y
recreacion 2021 38,6% en 2021 Vs 2020 (-11,4%). Fuente: DANE, Datosmacro.com,
https://www.oecd.org/

Oportunidad

La composicion de gasto de los hogares colombianos destinada a bienestar, ha disminuido del
8.27% en abril-19 al 7.71% en el abril-22. Igualmente, el destinado a entretenimiento disminuy6
del 6.48% al 5.89% en el mismo periodo. Fuente: Consumer Reporte Abril-2022. Recuperado de
https://raddar.net/informes/

Amenaza

Se ha presentado una disminucion en la capacidad de inversion por parte de las empresas para
programas de bienestar por la afeccion que ha generado la pandemia por la Covid-2019.

Amenaza

De acuerdo con los resultados de la Encuesta de Calidad Vida (ECV) del DANE para el 2021,
cada hogar gast6 un promedio al mes de $1,7 millones, es decir, 12,1% mas que en 2020, cuando
la cifra se ubicé en $1,5 millones. Fuente: https://www.elnuevosiglo.com.co/articulos/06-14-
2022-hogares-colombianos-gastaron-por-mes-1700000-el-ano-pasado

Oportunidad

Sociales

De acuerdo con la Encuesta Nacional de Situacién Nutricional (ENSIN-2015), el 56,4% de la
poblacién presenta exceso de peso, lo que significa un incremento de 5,2 puntos porcentuales con
respecto al 2010. Fuente: https:/www.icbf.gov.co/bienestar/nutricion/encuesta-nacional-
situacion-nutricional#ensin3

Oportunidad

Cambios en los habitos de sedentarismo y actividad fisica de trabajadores que pasaron a
teletrabajo durante la contingencia por la Covid19. Fuente Pino-Casal (2021)

Oportunidad

De acuerdo con la Organizacién Mundial de la Salud, Las cardiopatias siguen siendo la primera
causa de mortalidad. En el ailo 2020, las cardiopatias representaban el 16% del total de muertes
debidas a todas las causas. Fuente: https://www.who.int/es/news/item/09-12-2020-who-reveals-
leading-causes-of-death-and-disability-worldwide-2000-2019

Oportunidad

La tasa de desempleo a 12 meses es del 11,30% (jun-22), lo cual reduce la capacidad econdomica
de clientes potenciales. Fuente: www.larepublica.co/indicadores-economico

Amenaza

Tecnolégicos

Desarrollo de nuevas tecnologias e industria 4.0-tendencias tecnologicas para la industria fitness.

Oportunidad

El uso de las redes sociales como formas de entrenamiento fisico, aplicaciones como Instagram
YouTube o Meta, se han convertido en una clara competencia para los gimnasios.

Amenaza

Entrenamiento online, se convirtié en una reinvencion para los gimnasios, permitiendo llegar a
mas gente de manera personal y ofreciendo los mejores planes de entrenamiento a distancia.

Oportunidad

Facil consecucion en el mercado de maquinaria y equipos de tltima tecnologia.

Oportunidad

E - Medio
Ambiente

Tendencia de las compafias para impulsar el Plogging: hacer running y recoger basura.

Oportunidad

Tendencias en actividades ambientalmente sostenibles: generacion de energia en clases de indoor
clying.

Oportunidad
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Cumplimiento de las leyes de proteccion medioambiental, regulaciones sobre los consumos de
agua y energia y el reciclaje de los residuos.

Normatividad laboral- Resolucion 0312 de febrero de 2019. Bajo esta resolucion se definen los
estandares minimos del SGSST, con el fin de proteger la seguridad y salud de los trabajadores. Oportunidad
Fuente: MINSALUD — MINTRABAJO

Decreto 464 del 23 de marzo de 2020 por el cual se disponen medidas con el fin de atender la

situacion de emergencia econdmica, social y ecoldgica de la que trata el decreto 417 de 2020. Amenaza
Fuente: MINSALUD.

Oportunidad

Resolucion 0001313 agosto 3 de 2020. Por medio de la cual se adopta el protocolo de
Legales bioseguridad para el manejo y control del riesgo del coronavirus COVID-19 en las actividades Amenaza
relacionadas con los centros de entrenamiento y acondicionamiento fisico. Fuente: MINSALUD

Ley 1273 de 2009. Establece el manejo de datos personales y las sanciones por manejo
inapropiado de los mismos. Es acompaiada de la Ley Estatutaria 1581 de 2012, por la cual se Amenaza
dictan disposiciones generales para la proteccion de datos personales. Fuente: MINTIC

Disposiciones de la Superintendencia de Industria y Comercio respecto a publicidad en las
promociones y ofertas, las condiciones negociables generales de los contratos de adhesion, y las Amenaza
ventas a distancia mediante métodos telefonicos respecto a la proteccion del consumidor.

Nota. Elaboracién propia, con base en la informaciéon de la consultoria realizada por la
Universidad Ean a Bodytech (2022).

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Corresponden a las fuerzas cercanas a la empresa que afectan su capacidad para
ofertar a sus clientes y obtener un beneficio, y le permite anticiparse e influenciar a la
competencia. Mediante el analisis de las 5 fuerzas de Porter logramos identificar la

competitividad de Bodytech en el mercado.

1. Amenaza de ingreso de nuevos competidores. Siempre esta latente la entrada de
nuevos competidores al mercado para el sector fitness, sin embargo, para el segmento
corporativo enfocado a la prestacion de servicios de Salud, la amenaza no es tan alta como
se presenta en el segmento B2C (del inglés Business-to-Consumer) debido a los siguientes

factores:

e Se requiere una alta inversion inicial para la adquisicion de plantas fisicas, equipos,
tecnologia e implementos necesarios para prestar el servicio. Adicionalmente, se debe

incurrir en un alto costo de operacion relacionados con personal especializado en salud,
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mantenimiento de instalaciones y garantizar una actualizacién tecnolégica en esta era

digital.

o Existe un alto nivel de tramites para funcionar como un gimnasio y una IPS nivel |. Las

barreras legales para entrar al negocio son relativamente altas.

e Se requiere una curva de aprendizaje y un nivel de competencia y tecnologia para

posesionarse en el mercado.

A pesar de estas barreras, existe una alta probabilidad de que ingresen a Colombia
empresas del sector fithess con gran capital, con amplio conocimiento en el tema y un nivel de
posicionamiento internacional que les permitiria ser una competencia directa de Bodytech en
poco tiempo. Esto estaria impulsado, en mayor o menor grado, por las condiciones financieras

del mercado, que podrian motivar a los inversionistas extranjeros a invertir en el pais.

Teniendo en cuenta los aspectos analizados, la amenaza de nuevos competidores para
el segmento corporativo, asociados a la prestacion de servicios de salud, se pude clasificar

como Medio-Alta.

2. Larivalidad entre los competidores existentes. La rivalidad va en aumento a medida que
aparecen mas empresas en el mismo sector econémico, pero que cuentan con mayor
tamafio y capacidad. Por esto, se compite constantemente con precios, calidad y variedad

de servicios, tecnologias y promociones.

En la figura 3 se puede apreciar la comparacién de precios, instalaciones, servicios y
condiciones de los principales competidores de Bodytech y en la figura 4 se presentan las
diferencias de la empresa en mencion con sus competidores. De esta informacién se puede

establecer que los principales competidores son Smart Fit y Spinning Center Gym, los cuales
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han tenido un aumento significativo por la variedad de productos ofrecidos (sobre todo

digitales) y la diversidad de tarifas que estan ofreciendo a sus clientes.

De acuerdo con lo anterior, la rivalidad entre competidores puede considerarse Alta.

Figura 3

Comparacion entre los principales competidores de Bodytech

smart fi{ Famscym STARK:- fitforall
115 25 7 4
20 6 1 1
$29.000 Plan $69.000 Stark Virtual App Fitforall App no

$89.000 especifica plan
Carolina Manrique

Coach y personal trainer

Plan Plus$89.000
Spinning Center App

Smart Fit Go App
Spa en sus sedes

Descuentos Nutricién Nutriologia Deportiva
en establecimientos Medicina Deportiva Plan Golden Years
Spa en sus sedes para afiliadosen Fisioterapia Masaje Deportivo

comida saludable y Terapia Fisica Box de Crossfit

Turismo 10%-20%-30% IPS
12M Smart $59.900 | 12M Mensual $69.000 | 12M Mensual $79.900 TMrfm"Z‘S’fr'e gggg'ggg
Black $79.900 | Semestre $498.798 | 06M Mensual $89.900 S $569 '000
| i 79. Afio: ! Plan Flex: ! 5 ’
Black Corporativo $79.900 fio $798.996 an Flex $99.900 Anualidad  $840.000

Membresia Vitalicia

Acceso a todos los Membresia SO

Plan Corporativo sin
cldusula de permanencia

gimnasios y clases
grupales excepto Cross
Training

Inscripcion SO
Plan Flex sin cldusula de
permanencia

Inscripcién $105.500
Excepto para el plan
Anual

Nota. Universidad Ean, consultoria realizada a Bodytech (2022). Los competidores incluidos se
identificaron en las reuniones de la consultoria con los representantes del segmento corporativo
de Bodytech y la informacién presentada se tomoé de las paginas web de los gimnasios.
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Figura 4

Comparacién entre Bodytech y sus principales competidores
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3. Amenaza de entrada de productos sustitutos. Consiste en analizar la aparicion de
nuevas empresas que ofrecen productos que pueden llegar a reemplazar los que se
ofrecen en el segmento, con el fin de tomar acciones que reduzcan el riesgo de que los
clientes opten por los productos sustitutos, tales como: delimitar el precio, mejorar las
ofertas, innovar la estrategia de marketing y los canales de ventas, redefinir las propuestas

de valor y cambiar la estrategia de los productos.

Al elaborar el estudio de mercado, se encontraron los siguientes productos sustitutos:

e Actividades fitness virtual sin costo.

o Modelos de gimnasios por internet: ejemplo plataformas gratuitas en Zum, YouTube
con videos de diferentes entrenamientos.

e Entrenadores virtuales con plataformas propias.
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e Entrenamientos en zonas verdes al aire libre.

o Actividades fisicas grupales ecoldgicas para las compafdias.

e Entrenador personalizado en casa o en linea.

e Entrenador y servicios Online gratis.

o Clases especializadas: yoga, zumba, CrossFit, artes marciales, pilates.

o Clases grupales, aerdbicos, running.

o Masaje del deporte.

e Servicios médicos fitness.

e Otros deportes especializados de alto rendimiento y escuelas deportivas.

o Retos virtuales de ejercicios en 30 dias.

e Aplicaciones para entrenamiento fisico; Adidas, Nain, Openfit.

e Retos nutricionales sin deporte; Herbalife.

Estos productos representan una amenaza Alta al ser opciones atractivas para que las
empresas gestionen la salud y el bienestar de sus trabajadores. Razoén por la cual, una
alternativa adecuada para enfrentar esta amenaza es la redefinicién de la propuesta de valor

qgue se le ofrece a los clientes.

4. Poder de negociacioén de los proveedores. Gracias al aumento de proveedores de
productos y servicios para el segmento fithess, como maquinarias y equipos, se garantiza la
obtencion de mejores precios en el mercado. En afios pasados, la competencia era minima
y practicamente se manejaba un monopolio, lo que les permitia a los proveedores especular
con los precios en el mercado. Algunos productos basicos para los gimnasios tienen muy

pocos sustitutos, por lo cual, se deben lograr buenos acuerdos con los proveedores.
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De acuerdo con lo anterior, el poder de negociacion de los proveedores puede

considerarse Medio.

5. Poder de negociacion de los clientes. En este punto se analiza el cliente y su efecto
sobre los precios y la calidad. Cuanto mas conocimiento y organizacién tengan los clientes,
y mayor oferta exista, mas exigencias y condiciones se impondran en la relacién de precios,
calidad o servicios. Por lo tanto, la empresa contara con menos margen y el mercado sera
entonces menos atractivo. A continuacion, se listan algunas condiciones que definen el
poder de negociacion de los clientes del segmento corporativo:

e Se establece la decision de compra bajo criterios de bienestar para los
colaboradores (usuarios).

e Eleccion de planes de acuerdo con el valor agregado y los resultados que genere
con impacto en salud de la poblacion asignada.

e Los clientes estan bien informados sobre los servicios requeridos y las ofertas del
mercado.

e Se buscan organizaciones que generen confianza y ofrezcan un valor agregado para

la salud de los usuarios.

De acuerdo con lo anterior, el poder de negociacion de los clientes puede considerarse

Alto.

Analisis del Modelo de negocio (Lienzo Canvas)

Con el fin de entender el negocio del segmento corporativo y comprender las

condiciones actuales de la prestacion de servicios, se realizé el analisis y la construccion del
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modelo de negocio, con base en la informacion presentada por Bodytech en las reuniones y
entrevistas del proceso de consultoria (Bodytech, 2022), utilizando la herramienta de Lienzo
Canvas (figura 5). Este modelo esta orientado a grandes y medianas empresas que cuentan
con programas de bienestar y salud para sus colaboradores, ofreciendo como propuesta de
valor programas para la identificaciéon y acompafamiento de su poblacion de riesgo, mediante
la oferta de servicios complementarios como acondicionamiento fisico, nutricion y

rehabilitacion. Adicionalmente, se establecen actividades, alianzas y recursos claves para llegar

a sus clientes.

De esta manera, un aspecto importante que puede mejorar la promesa de valor es
resaltar que Bodytech potencializa mejores resultados para los clientes corporativos, al mejorar
la eficiencia de sus colaboradores mediante la promocion de su salud, bienestar y calidad de
vida, generando un equilibrio entre la vida laboral y personal. Adicionalmente, se identificé en
las entrevistas realizadas a clientes actuales o potenciales, la importancia de incluir en el
modelo de negocio actividades especificas que atiendan las necesidades particulares de las

empresas y se mitiguen los riesgos a los que estan expuestos sus trabajadores.
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Figura 5

Analisis del modelo de negocio — Lienzo Canvas
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primero de afinidad mediante venta directa

Nota. Elaboracion propia, con base en informacién primaria y secundaria de Bodytech.
(Bodytech, 2022)

Matriz DOFA

Una vez finalizado el analisis general de las variables del macro y microentorno, asi
como el modelo de negocio, se procede a definir las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades, por medio de la construccién de la Matriz DOFA, la cual brindara una vision
clara para la redefinicion de la propuesta de valor del segmento corporativo y la elaboracion de
las recomendaciones de implementacion del plan de mercadeo que considere las 7P del

marketing.
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En la Figura 6 se presenta la matriz definida, listando en cada uno de los cuadrantes el

detalle de las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades identificadas en el estudio.

Figura 6
DOFA Segmento Corporativo.

v Club médico deportivo e IPS (Garcia, 2017) La pagina de Bodytech no cuenta con un propésito

v Profesionales en la medicina del deporte (Garcia, 2017) claro (no estd la misién, vision y valores actualizados)

v Trayectoria y Posicionamiento de la marca (Bodytech, 2022) * Desconocimiento interno de servicios empresariales (Bodytech,

v’ Mas de 150 maquinas en las sedes (Bodytech, 2022) 2022)

v' APP disefiada para servicios fitness y planes de entrenamiento * Indisponibilidad de recursos para posicionamiento del segmento
(Bodytech, 2022) (Bodytech, 2022)

v’ Construccion de soluciones a la medida con capacidad para * No se identifica una estrategia directa enfocada al segmento
integrar otros actores (Bodytech, 2022) Corporativo que llegue a las empresas (Bodytech, 2022)

v Sedes corporativas (Bodytech, 2022). * Confia del reconocimiento que lleva actualmente en el mercado

(Bodytech, 2022).

Mercado que desconoce los atributos de servicios Bodytech
como IPS (Bodytech, 2022)
* Avance tecnolégico en servicios fitness digitales
* Implementar y promover una politica de RSE orientada a
: de bi tar (Bodytech, 2022) las necesidades de los usuarios (Propdsito superior identificable)
empfes;.as PeiS EVEees = er.\es SFicocytedh, * Crecimiento de la demanda de los servicios de bienestar, salud
* Continuidad de modelo teletrabajo para las empresas . orE
mental y prevencion de enfermedades no transmitibles
(Bodytech, 2022)

. s (Bodytech, 2022)
* Portafolio robusto entregado por Aliados de las empresas i :
Arl’s. Cai P d | idad * Necesidad de empresas para cumplir la Ley 50 de 1990 y el
COMO L&, Lajas ¥ FTepagadas que Supe st necesica Decreto 1172 de 2015, con lo relacionado al SGSST para mejorar
(Bodytech, 2022).

la salud y bienestar de sus empleados.

* Amplia variedad de servicios sustitutos ofrecidos por los
competidores a un mejor precio (Paginas web de
competidores)

* Disminucion en capacidad de inversion por parte de las

Nota. Elaboracion propia, con base en Informacién interna de Bodytech y fuentes secundarias
(04-abril-2022).

Andlisis para la construccion del Perfil del cliente (Lienzo Propuesta de valor Canvas)

La figura 7 muestra la parte derecha del Lienzo de propuesta de valor de Canvas, el
cual se construyo con los resultados procesados y analizados de las entrevistas realizadas a
clientes potenciales o actuales del segmento corporativo (Anexo D). En esta figura se

presenta:

¢ Necesidades y trabajos. Corresponden a las actividades que los clientes
requieren resolver o las necesidades que tienen con respecto a la salud y bienestar

de sus trabajadores.
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e Alegrias. En este grupo se listan los aspectos identificados como beneficios
concretos que buscan los clientes o los resultados que quieren conseguir.
¢ Frustraciones. Son los aspectos identificados como generadores de malos

resultados, riesgos y obstaculos relacionados con las necesidades de los clientes.

Cada uno de los aspectos identificados se tomaron como base para la estructuracion

del mapa de valor y la redefinicion de la propuesta de valor del segmento corporativo.

Figura 7.

Perfil del cliente corporativo (Caracterizacion)
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Frustraciones

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados procesados y analizados de las entrevistas
realizadas a clientes potenciales o actuales del segmento corporativo (Anexo D).
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Resultados de la Solucion

Como lo considera el autor Kotler (2016) la propuesta de valor intangible se hace fisica
a través de una oferta, la cual es una combinacion de productos, servicios, informacion y
experiencias.

Ademas, la propuesta de valor esta comprometida a identificar la necesidad real de los
clientes del Segmento Corporativo, y las inconformidades que presentan con respecto a la

prestacion del servicio ofrecido por la compaifiia.

Por tal razén, determinar las alegrias, frustraciones y lo que esperan recibir los clientes
por los servicios contratados, permite llegar a identificar problemas y oportunidades;
desarrollando estrategias y una propuesta de valor, para la generacién de una vida mas
saludable, combatiendo las enfermedades no transmitibles (ENT) y garantizando la

sostenibilidad del negocio.

Por otra parte, un entorno cambiante acarrea dificultades, que abren multiples
oportunidades de solucién; los mercados actuales cambian a menudo los estilos de vida, los
gustos, creencias, habitos y también, las necesidades de las personas. Lo anterior hace que los
negocios estén vigilando constantemente las transformaciones, permitiendo innovar y generar
soluciones que contrarresten las amenazas del entorno y en este mismo sentido, diferenciarse

de sus competidores (Kotler 2006).

A continuacion, se presenta el Mapa de valor elaborado de acuerdo con la metodologia

presentada por Osterwalder et al. (2014):
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Figura 8

Mapa de valor identificando lo que buscan satisfacer los clientes del segmento corporativo.
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Nota. Elaboracién propia con base en los resultados procesados y analizados de las entrevistas realizadas a clientes actuales o
potenciales del segmento corporativo (Anexo D), siguiendo la metodologia presentada por Osterwalder et al. (2014)
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En primera instancia, dentro del cuadrante izquierdo se describe cémo se pretende dar
valor, asegurando el encaje entre la circunferencia que contiene la informacién recolectada del
segmento de mercado, identificando su necesidad y los productos o servicios que espera
recibir de Bodytech.

A continuacion, se define cada cuadrante dentro del mapa de valor (Método Gas -

Disefiando la propuesta, 2018):

Creadores de alegria: es una descripcién de coémo los productos y servicios crean
alegrias al cliente.

Productos y servicios: es una lista alrededor de la cual se construye una propuesta de
valor.

Aliviadores de dolor: describen como los productos y servicios aplacan las

frustraciones del cliente.

De acuerdo con los hallazgos de las encuestas realizadas a distintas industrias, se
pueden considerar nuevas oportunidades y amenazas a causa de ambientes dinamicos,
significando para el segmento corporativo de la empresa Bodytech, una rigurosa vigilancia,
prevencion y adaptacion en los entornos macroecondémicos con base en las herramientas

utilizadas.

Por lo tanto, partiendo de la propuesta de valor de Bodytech (ver figura 6) se han
incorporado los hallazgos de los entornos macroecondémicos identificados en el Disefo
Metodolégico de la Consultoria y en el analisis de las respuestas del gremio del segmento
corporativo encuestado; donde se evidencian multiples oportunidades para responder a las

tendencias y necesidades no satisfechas encontradas.
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En la actualidad la tendencia esta dirigida en mejorar la calidad de los estilos de vida de
las personas, generando conciencia sobre la salud y una adecuada nutricion. Es por esto que
la OMS (Organizacion Mundial de la Salud, 2021) menciona la obesidad y el sobrepeso, como
consecuencia del sedentarismo, la falta de activad fisica y los habitos alimentarios

inadecuados.

Por consiguiente, se redefine la propuesta de valor haciendo hincapié en las
oportunidades de mercadeo con base en los macroentornos, sus tendencias y al lienzo de la

propuesta de valor desarrollado (ver figura 9).

Redefinir la propuesta de valor del segmento corporativo

Para la redefinicion de la propuesta de valor se parte del resultado identificado en el
mapa de valor, siguiendo la metodologia presentada por Osterwalder et al. (2014) y
distinguiendo entre cinco tipos de necesidades (Kotler & Keller, 2016), mencionadas a
continuacion:

o Necesidades expresadas: el segmento corporativo desea mitigar los riesgos
laborales a causa del sedentarismo y el estrés.

o Necesidades reales: las empresas del segmento corporativo buscan la
sostenibilidad del negocio, eficiencia por parte de sus colaboradores y una
adecuada calidad de vida.

o Necesidades no expresadas: las grandes y medianas empresas esperan
recibir un servicio de excelente calidad al hacer el convenio con Bodytech.

o Necesidades de placer: adecuar sedes satélites en las instalaciones de los

segmentos corporativos promoveria la realizacion de actividad fisica.
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o Necesidades secretas: tanto las empresas como los colaboradores desean ser
reconocidos por sus acciones, buscando bienestar y un adecuado

acondicionamiento fisico.

Por otra parte, la Responsabilidad Social Corporativa es un concepto que ha
tomado mayor relevancia en los ultimos afios, en donde las compafiias buscan lograr un
equilibrio econdémico, social y ambiental, dejando una posicion centrada unicamente en
los actores de la empresa (accionistas y colaboradores), ampliando su vision hacia
todos los grupos de interés que intervienen en su proceso, sin dejar atras la importancia

de proteger los recursos naturales (Raufflet, 2017).

De igual manera, el enfoque de responsabilidad social empresarial también se
encuentra alineado con la agenda de desarrollo sostenible para el 2030 de las Naciones
Unidas, en donde en el afio 2015 se definieron 17 objetivos para combatir algunos
problemas sociales y ambientales, como el cambio climatico, pérdida de recursos
naturales, pobreza y desigualdad, con el fin de mejorar la vida de las personas a nivel

mundial.

Por lo tanto, ya identificadas las distintas necesidades y el enfoque de responsabilidad
social empresarial, se redefine la propuesta de valor dirigida para el segmento corporativo,

como se presenta a continuacion:

En Bodytech, como IPS y aliado estratégico, contribuimos con la sostenibilidad y
eficiencia de las empresas al mejorar la calidad de vida de sus colaboradores, mediante la oferta

de productos y servicios que promuevan la salud mental y corporal a través del entrenamiento
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fisico, el monitoreo y la mitigacion primaria de los riesgos para la salud, promoviendo estilos de

vida saludables y equilibrados, de acuerdo con las necesidades de cada compaiiia.

Justificacion de la redefinicion de la propuesta de valor del segmento corporativo

Para la realizacién de la redefinicion de la propuesta de valor del segmento corporativo
es indispensable mencionar la politica de Sostenibilidad y Emprendimiento sostenible de la
universidad EAN (s.f.).

Por afos la universidad EAN, ha implementado los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS) en su politica de sostenibilidad, con el fin de mejorar las condiciones de vida del planeta
centrandose en la accion climatica, la conservacion de la biodiversidad, el enfoque del género,
la inclusion y la resiliencia econémica.

Por otro lado, la politica de emprendimiento se orienta en la Educacion de desarrollo
Sostenible, que busca desarrollar competencias en cada individuo, para reflexionar sobre los
efectos de las acciones humanas en términos de lo social, econémico y ambiental.

Por lo tanto, para la universidad EAN la sostenibilidad, la innovacion y el
emprendimiento son los pilares estratégicos para la transicién hacia la sostenibilidad y la
adopcion del emprendimiento sostenible, impactando positivamente al pais y a la sociedad.
Como ultimo componente se establecen aspectos relevantes que resaltan la redefinicion de la
propuesta de valor del segmento corporativo teniendo en cuenta los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (Gamez, 2022). Este se orienta bajo el tercer y octavo Objetivo de Desarrollo
Sostenible (ODS) que corresponde a Salud y Bienestar, garantizando una vida sana y la
promocién del bienestar para todos, impulsando el progreso de las empresas y creando empleo
decente para el colaborador (Gamez, 2022).

La redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de Bodytech se

basa en los siguientes aspectos:



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 63
una empresa del sector fitness en Colombia

Sostenibilidad: de acuerdo con Hart y Milstein (2003) utilizar el término de
sostenibilidad empresarial, es referirse a la empresa que crea valor en el nivel de estrategias y

practicas para avanzar hacia un mundo mas sostenible.

Por otro lado, la orientacion de Gil y Barcellos (2011), estda encaminada a que el
rendimiento de la sostenibilidad de una empresa puede considerarse como una medida de la

eficiencia operativa y que las medidas proactivas pueden producir ganancias a largo plazo.

Eficiencia: la capacidad de lograr las metas y los objetivos fijados en las compadias a

través del menor tiempo posible y con el minimo uso de los recursos. Andrade (2005, p. 253).

Calidad de vida: con nuevas experiencias, habitos de ejercicio y expectativas de vida a
través de las actividades: fithess, emocionales, sociales, econdmicas y la generacién de equilibrio

entre la vida laboral y personal, aumentan la calidad de vida del trabajador.

Productos ofrecidos: en el segmento corporativo, se resalta la importancia de la forma
en que se satisfacen las necesidades de los colaboradores con los productos y servicios
ofrecidos por Bodytech. Asegurando cumplir con la promesa de valor en programas para la
identificacion y acompafiamiento de su poblacion en riesgo, mediante servicios complementarios
de acondicionamiento fisico, nutricion y rehabilitacion. Adicionalmente, establece actividades,

alianzas y recursos claves para llegar a sus clientes.

Salud mental y bienestar: en el ambiente laboral hay riesgos que son importantes
controlar como la salud mental y el bienestar de los trabajadores en las compaiiias, con el fin de
evitar el estrés, la depresion, la desconcentracion, la ansiedad y el agotamiento laboral, para no

generar un bajo rendimiento en las actividades o funciones que desempefien.
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Monitoreo constante para reducir riesgos en la salud: realizar el seguimiento y
monitoreo oportuno y constante a los colaboradores de las companias disminuye los riesgos de
enfermedades a los que estan expuestos, esto se consigue con entrenamiento fisico, monitoreo

de riesgo y la promocién de vida sana.

Vida sana y equilibrada: mantener activos y dinamicos a los trabajadores es aumentar
los resultados para los clientes corporativos, ademas, mejora la eficiencia de sus colaboradores
mediante una vida sana y equilibrada prefiriendo a Bodytech como IPS de primer nivel y como

un aliado estratégico.

Por lo tanto, como parte de la justificacién de la redefinicion para la propuesta de valor
del segmento corporativo, es importante mencionar que esta propuesta esta orientada a resaltar
los beneficios que obtienen los potenciales clientes del segmento como la sostenibilidad de sus
negocios y la eficiencia de los procesos, mediante la alta productividad de colaboradores

competentes, motivados y con una adecuada salud fisica y mental.

Para el desarrollo de la propuesta se utilizaron varias herramientas, como la lluvia de
ideas, los analisis de los resultados de las entrevistas, variables del macroentorno, variables del
microentorno, el Modelo de negocio, la Matriz DOFA y el planteamiento de las siguientes
preguntas (Ortega, 2022).

e A qué clientes vas a servir?

R/: A las empresas del segmento corporativo.

e ;Cual es el usuario del servicio de la soluciéon?

R/: Los colaboradores de las empresas.
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e ;Qué necesidades vas a satisfacer?

R/: Potencializando los programas para la identificacién y acompafamiento de su
poblacion en riesgo, mediante productos y servicios complementarios de acondicionamiento

fisico, nutricidn, la prevencién de enfermedades no transmitibles (ENT) y manejo de estrés.

e ;Con qué productos o servicios se atienden?

R/: Productos o servicios ajustados a cada compafiia, que promuevan el bienestar mental y

la salud.

e ¢Qué caracteristicas?

R/: A través del entrenamiento fisico, el monitoreo y la mitigacion de los riesgos que

afectan la salud y la promocion de una vida sana y equilibrada.

Elaboracion del plan de mercadeo para la propuesta de valor definida, bajo las

7 P’s del Marketing

El plan de marketing segun el autor Kotler (2016) es descubrir las necesidades y deseos

que no existian anteriormente, obteniendo un beneficio para la empresa y sus clientes.

De acuerdo con la concepcion anterior, para la elaboracion del plan de mercadeo se conté

con cada aspecto identificado en la justificacion de la redefinicion de la propuesta de valor.

Posteriormente, teniendo en cuenta las necesidades y deseos identificados, se plantea
un conjunto de tareas necesarias para tener una direccion de Marketing exitoso que incluye las

7P’s.
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Por lo tanto, se pretende crear la mejor mezcla del Marketing Mix, de manera que el
segmento corporativo reciba un mayor beneficio, como se enumera a continuacion, teniendo

como referencia el cuadrante de mapa de valor.

1) Personas:

En la figura 9 se hace una relacion con cada cuadrante del mapa de valor segun
corresponde, explicando la relacion existente para las 7 P's de marketing, que para el
ejemplo seria:

Figura 9

Modelo de las 7Ps del mercadeo: Personas, enfocado en el Plan de Accion.

~
1.Capacitar al

l. Creadores de personal para

alegrias que ofrezcan

un servicio de
calidad.

PERSONAS 1.Capacitar al

personal de
Bodytech, para
brindar un
servicio de
calidad.

2. Mejorar el
tiempo de
respuestaalas
sugerencias
hechas por los
clientes.

IIl. Aliviadores de
dolor

Nota. Elaboracion propia.
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Capacitaciéon y motivacion periddica al personal de Bodytech por parte los lideres y altos
mandos dirigentes, provoca y promueve la incursion a la innovacion y el desarrollo de nuevas
estrategias que impactan en la mejora continua de la prestacion de un servicio de calidad.
Buscando sensibilizar a sus colaboradores ante los clientes, en una prestacién de servicio de

excelencia con:

Mayor atencién a las observaciones de los clientes.

Mejora en el tiempo de respuesta a las sugerencias.

Mas acompanamiento en el entrenamiento.

2) Proceso

En la figura 10 se ejecuta una relacion con cada cuadrante del mapa de valor segun
corresponde, explicando la relacion existente para las 7 P's de marketing, que para el

ejemplo seria:
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Modelo de las 7Ps del mercadeo: Proceso enfocado en el Plan de Accion.

~
1.0frecer paquetes
especializados
— enf_ocados a
mejorar los estilos
de una vida sana.

II. Productos y
Servicios

2. Incluir
innovaciones
tegnoldgicas para
———————| medir el para
entrenamiento fisico,
con consejos en
manejo de estrés.

PROCESO \

3. Establecer un
programa de
acercamiento al

9 | ysuario a través del

uso de sedes

satélites
lll. Aliviadores de
dolor )
5. Ofrecer los servicios de

IPS de primer nivel, con
enfoque en calidad de vida,

incremento de expectativa
6.Apertura de sedes de vida y reduccion del

satélites. nivel de estrés.

Nota. Elaboracion propia.

Mejorar el proceso del servicio de entrenamiento personalizado en los
gimnasios.

Optimizar la aplicacion (App) para orientar a los colaboradores afiliados de los
convenios corporativos, en el uso de requerimientos a citas médicas basicas a
través de la IPS nivel 1 que ofrece Bodytech.

Cada usuario puede conocer su avance, resultados de examen, préximas citas, y

solicitar citas de salud a través de la aplicacion (App).



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 69

una empresa del sector fitness en Colombia

Establecer un programa de acercamiento al usuario con la implementacién de
Sedes satélites que cuenten con entrenadores, pausas activas, visitas
domiciliaras, jornadas deportivas y salud.

Contar con paquetes especializados por empresa o grupo de colaboradores.
Disponer entrenadores virtuales con plataformas propias.

Incluir aplicaciones para entrenamiento a través de aliados estratégicos que

inspiren al entrenamiento fisico como Adidas, Nain, Openfit, etc.

Precio:

En la figura 11 se elabora una relacion con cada cuadrante del mapa de valor segun

corresponde, explicando la relacion existente para las 7 P's de marketing, que para el

ejemplo seria:

Figura 11

Modelo de las 7Ps del mercadeo: Precio, enfocado en el Plan de Accion

) 2. Descuentos y
l. Creadores de Ly promociones por
pREClO alegrias adquirir programas y
convenios

Nota. Elaboracion propia.

Bonos de regalo al cliente o usuario por fidelidad o cumpleanos para redimir en

servicios adicionales al plan.

Mejorar las opciones de descuentos por convenios en tiempo, antigiiedad y que

sea aplicable a su grupo familiar.
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o Dar a conocer a los colaboradores las alternativas de precios segun su necesidad
dentro de los gimnasios y persuadirlos para que utilicen los servicios contratados,

garantizando beneficios econémicos.

e Actividades de fitness virtual sin costo.

4) Posicionamiento:

En la figura 12 se hace una relacion con cada cuadrante del mapa de valor segun
corresponde, explicando la relacion existente para las 7 P's de marketing, que para el
ejemplo seria:

Figura 12

Modelo de las 7Ps del mercadeo: Posicionamiento, enfocado en el Plan de Accion

~

3. Implementacion

estrategias que

~ promuevan: habitos

alimenticios,

I. Creadores de actividad fisica y
alegrias reduzca el

sedentarismo.

y
e
6. Implementacion de
un modelo de
asistencia medica
para prevenir y
reducir enfermedades
no transmisibles
(morbimortalidad)

POSICIONAMIENTO:

~ 5. Ofrecer los servicios de

IPS de primer nivel, con

IIl. Aliviadores de enfoque en calidad de vida,
dolor incremento de expectativa

de vida y reduccion del

nivel de estrés.

Nota. Elaboracion propia.
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1. Se proponen tres Blogs interactivos dentro de la pagina principal de Bodytech, que
busquen identificar las necesidades y unifiquen informacion del segmento

corporativo para dar a conocer:

¢ Informacion nutricional o factores que influyen en la pérdida de peso sin deporte.

e La forma de combatir enfermedades no transmisibles asociadas al sedentarismo.

e Manejo del estrés.

2. Uso de Marketing Dirigido. Bodytech puede incrementar la marca con el uso
adecuado de la web; identificando clientes potenciales que estan a la esperan de
recibir ofertas a través de cookies y tecnologias similares, considerando una
oportunidad de mercado exponencial en el crecimiento de las ventas dirigidas al

segmento corporativo con un enfoque en:

o EI aumento de la presencia de Bodytech a través convenios corporativos

empresariales que anualmente brinden nuevos beneficios.

o El incremento de la imagen percibida de la marca y la fidelizacion del segmento

corporativo.

5) Producto

En la figura 13 se hace una relacion con cada cuadrante del mapa de valor segun
corresponde, explicando la relacion existente para las 7 P's de marketing, que para el

ejemplo seria:



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 72
una empresa del sector fitness en Colombia

Figura 13

Modelo de las 7Ps del mercadeo: Producto, enfocado en el Plan de Accion

4. Ampliacion los
servicios de los
I. Creadores de canales digitales.
alegrias /

3. Implementacion
estrategias que
promuevan: habitos
alimenticios,
actividad fisicay
reduzca el
sedentarismo.
N ——
—_—————
5. Ofrecer planes que

estimulen a perseguir
PRODUCTO | metasdeseadasy
una conciencia de

vida sana.
N

Ofrecer paguetes
especializados enfocados
a mejorar los estilos de
una vida sana.

Il. Productos y
Servicios

Ofrecer los servicios de IPS de
primer nivel, con enfoque en
calidad de vida, incremento de
expectativa de vida y reduccion
del nivel de estrés.

1Il. Aliviadores de
dolor

Nota. Elaboracion propia.

o Ofrecer paquetes especializados para empresas o grupos de colaboradores que
tengan como estrategia cambiar los comportamientos sedentarios e implementar la

actividad fisica y buenos habitos alimenticios en su vida cotidiana.

e Contar con programas gratuitos, que aporten a la mejora de la calidad de vida, el

incremento de expectativa de vida y la reduccion del nivel de estrés.

e Incluir asesorias virtuales por medio de profesionales en el Sistema de Gestién de
Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST, con el fin de mejorar habitos de vida

saludables y pausas activas dentro de la organizacion.

e Contar con entrenador personalizado en casa o en linea.
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e Concejos nutricionales que no incluyan el deporte, con aliados estratégicos como

Herbalife.

e Entrenador y servicios Online gratis.

e Incluir aplicaciones tecnolégicas que ofrezcan: concejos nutricionales en
entrenamiento y que conformen comunidades permitiendo compartir informacion

entre las mismas.
6) Plaza

En la figura 14, se elabora una relacién con cada cuadrante del mapa de valor segun
corresponde, explicando la relacion existente para las 7 P's de marketing, que para el

ejemplo seria:

Figura 14

Modelo de las 7Ps del mercadeo: Plaza, enfocado en el Plan de Accién

) 6. Contar con la

s realizacion de
PLAZA ik AI“S:&TGS a8 actividad fisica en

distintos espacios

Nota. Elaboracion propia.

Establecer programas que incluyan e integren a las empresas y a sus
colaboradores a ser parte de la comunidad de Bodytech participando activamente en el
Dia Mundial de la Actividad Fisica, celebrado el dia 6 de abril de cada afo, estrategia

implementada a través de:

¢ Entrenamientos en zonas verdes al aire libre.
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e Modelos de gimnasios por internet.

7) Promocioén

En la figura 15 se hace una relacion con cada cuadrante del mapa de valor segun
corresponde, explicando la relacién existente para las 7 P's de marketing, que para el

ejemplo seria:

Figura 15

Modelo de las 7Ps del mercadeo: promocién, enfocado en el Plan de Accién.

f H
3. Piezas publicitarias
dirigidas alos
Segmentos
corporativos,
informando los
convenios y sus
beneficios.

I1l. Aliviadores de
dolor

PROMOCION

P Ny

5
4. Publicidad
enfocada en
programas de salud y
buenos habitos.

N

Nota. Elaboracion propia.

Optar por piezas publicitarias que permitan conocer los convenios y ofertas para el

segmento corporativo.
o Emplear el modelo AIDA en su fuerza de ventas, identificando las necesidades del

segmento y dando solucion a ellas.

e Patrocinar a deportistas de alto rendimiento que promuevan la realizacion de

actividades fitness

o Realizar otros deportes especializados de alto rendimiento dentro de las escuelas

deportivas.
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o Ejecutar retos virtuales de ejercicios en 30 dias que incentiven a los colaboradores a

perseguir sus metas en acondicionamiento fisico.

e Patrocinio de ligas juveniles, clubes locales y equipos nacionales que impulsen el

reconocimiento de la marca.

Estrategia de implementacion para el plan general de mercadeo y

posicionamiento elaborado para Bodytech.

Se elabora un plan general de mercadeo y posicionamiento enfocado en el Mapa de
valor, identificando lo que buscan satisfacer los clientes del segmento corporativo y la
redefinicion de la propuesta de valor, implementando factores de mercadeo del marketing mix,
sus objetivos, el plan de accién para su desarrollo, los tiempos estimados para su
implementacién, las areas responsables, los presupuestos y cudles seran los resultados
esperados.

Es importante aclarar que, la empresa Bodytech se identifica con el nombre
INVERSIONES EN RECREACION DEPORTE Y SALUD S.A. bajo el numero de NIT
830.033.206 y reconocida ante el registro Unico empresarial (RUES - Registro Unico
Empresarial, s. f.).

Por lo tanto, para la implementacion del plan general de mercadeo se determina en los
ingresos netos por ventas en sus estados financieros para el ano 2021 de la empresa con
razén social INVERSIONES EN RECREACION DEPORTE Y SALUD S.A. (Bodytech)

equivalentes a $143.603 millones de pesos colombianos (COP) (EMIS, 2022).
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Por consiguiente, se estima una inversion maxima de $500 millones de pesos (COP),
cifra que se fragmenta en 4 segmentos que son: corporativo, colaborativo, asociativo e
individual.

Por consiguiente, cada segmento cuenta con un rubro por valor de $125 millones de
pesos (COP), el cual se divide porcentualmente segun la implementacién de los factores de

mercadeo como se presenta a continuacion, enfocado en el modelo de la 7P’s de mercadeo.

En la siguiente tabla se realizd el analisis previé para implementar los planes de accion

segun la perspectiva para los resultados obtenidos del perfil del cliente y el mapa de valor.

Ademas, se recomienda que Bodytech incluya indicadores de desempefio, herramientas
de control y seguimiento como Power Bl, incorporando elementos de analitica de datos,
ecosistema digital y formacion en habilidades de poder como: comunicacion y negociacion en

ventas para el cliente / usuario postpandemia.

Tabla 7

Estrategia de implementacion para el plan general de mercadeo y posicionamiento elaborado

para Bodytech
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Objetivo

Capacitar y motivar periédicamente
al personal de Bodytech por parte los
lideres y altos mandos dirigentes,
provocando y promoviendo la
incursion a la innovacion y el
desarrollo de nuevas estrategias,
buscando calidad del servicio,
identificando las necesidades de los
clientes y disminuyendo los costos
de formacion y desarrollo.

Por otro lado, se debe tener en
cuenta que es importante contar con
una vision de 360° para cada cliente,
que faciliten identificar qué tipo de
segmento es, sus gustos y
preferencias, conocer cuales son sus
objetivos y oportunidades y
determinar qué podemos ofrecer
segun su categoria.

Acciones

Uso de plataformas tecnolégicas que incluyan
contenido de la marca con anuncios, noticias,
informacion histérica y vinculos de
capacitacion que impulsen a la mejora
continua de la prestacién de servicio.
También, es importante incluir plataformas
interaccién con los empleados, a través de
aplicativos tecnoldgicos como un chart Bot
para resolver dudas de sus empleados, en
donde puedan desarrollar competencias y
habilidades, permitiendo:

. Capacitarse en distintas areas de interés.

. Preguntarse unos a otros.

. Buscar consejos y mejorar la informacion.

. identificar observaciones de los clientes.

Incluir un visor interactivo 360°, que contenga
informacion relacionada al cliente del
segmento corporativo con los siguientes
items:

1) Quién es tu cliente
*Segmento del cliente.
*Numero de empleados.

*Nivel de categoria.

*Cadigo de convenio.

*Fecha de vinculacion.
*Gustos e intereses.
*Informacién de cumpleafos
*Fecha de ultima actualizacion.

2) Localizar a tu cliente

*Autorizacion de canales de contacto con el
cliente: canales electrénicos, teléfonos,
mensajes de texto, comunicacion con
terceros.

3) Contacto

*Autorizacion de canales de contacto con el
cliente: canales electrdnicos, teléfonos,
mensajes de texto, comunicacion con
terceros.

*El cliente permite ser contactado a través de:

canales electronicos, teléfonos, mensajes de
texto o comunicacién con terceros.

4) Uso de los canales

*Uso los servicios prestados: instalaciones
fisicas y virtuales.

*Grafica de uso de los servicios prestados.

Tiempos
requeridos
(meses)

7

Responsable

Departamento
de recursos
humanos y

Departamento

de I&D

Monto de
presupuesto
pesos (COP)

25.000.000

%Presupuesto

20%

Resultados

*Aumenta la
participacion.
*Incrementa la
productividad de los
empleados.
*Disminucion de costros
por formacién y
desarrollo de
capacidades y
habilidades.

*Aumenta la eficiencia
del desempefio laboral.
*Mitiga el ausentismo
laboral.

*Mejora la prestacion de
servicio al cliente.
*Incrementa las ventas.
*Permite conocer al
cliente de manera
holistica.
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Proceso

Precio

1) Mejorar el proceso del servicio de
entrenamiento personalizado en los
gimnasios.

2) Mejorar la aplicacion (App) para
orientarla a los colaboradores
afiliados de los convenios
corporativos, en el uso de
requerimientos de citas médicas
basicas a través de la IPS nivel 1 que
ofrece Bodytech. Cada usuario
puede conocer su avance, resultados
de examen, proximas citas y solicitar
citas de salud a través de la
aplicacion (App).

3) Establecer un programa de
acercamiento al usuario con la
implementacion de Sedes satélites
que cuenten con entrenadores,
pausas activas, visitas domiciliaras,
jornadas deportivas y salud.

1) Entregar bonos de regalo al cliente
o usuario por fidelidad o cumpleafios,
para redimir en servicios adicionales
al plan.

2) Mejorar las opciones de
descuentos por convenios en tiempo,
antigliedad y que sea aplicable a su
grupo familiar.

3) Dar a conocer a los colaboradores
las alternativas de precios segun su
necesidad dentro de los gimnasios y
persuadirlos para que utilicen los
servicios contratados, garantizando
beneficios econdémicos.

1) Entrenadores especializados en cada
nivel: Fuerza, Cardiovascular, Flexibilidad y
Coordinacion, que monitoreen el avance que
se ha tenido en los cuatro niveles a través del
diario de entrenamiento digital (ésta
aplicacién se puede descargar o alimentar
dentro de la APP de Bodytech) que
documenta informacién de la actividad fisica
realizada sobre dias trabajados y permite
realizar un analisis y control en los resultados
que se desean alcanzar (Grosser, 1991).

2) Adecuar la APP Bodytech como una
herramienta para recordar, y solicitar:
*Consulta prioritaria.

*Consulta de nutricion.

*Consulta de psicologia.

Ademas, que el usuario tenga la posibilidad
de compartir sus resultados médicos con
otras personas o la empresa vinculada al
convenio.

3) Instalar sedes satélites (el montaje de
estas es gratuito) dentro de las instalaciones
de las empresas que faciliten el acceso a
estos programas de actividad fisica y animen
a la vinculacién o uso del convenio.
Promoviendo la marca de Bodytech y sus
gamas de servicios ofrecidos a los
empleados. Se basa en la disponibilidad y
area en metros cuadrados que cuente la
empresa mejorando el rendimiento en el
trabajo reduciendo el desplazamiento y
costos.

Generar reconocimientos a las empresas y a
sus empleados a través de incentivos
econdémicos, obsequios y certificados en el
Sistema de Gestion y SST por adquirir el
convenio con Bodytech. Estos
reconocimientos se generarian a las
empresas segun el tamafio empresarial
(Clasificacion de Empresas en Colombia,
2022), como se menciona a continuacion:
Microempresa: Personal no superior a 10
empleados y con activos totales inferiores a
500 SMMLV.

Empresa pequefa: Personal entre 11 y 50
empleados y con activos totales mayores a
501 SMMLV.

Empresa mediana: Personal entre 51 y 200

78

Departamento
de Marketing

Departamento
de ventas

$
25.000.000,00

$
25.000.000,00

20%

20%

*Recopilacion de
informacion de la
actividad fisica.
*Entrenadores
especializados para
cada nivel de fuerza,
flexibilidad,
cardiovascular y
coordinacion.

*Facilitar a los usuarios
la solicitud y recordacién
de citas de nutricion,
prioritarias y psicologia
por medio de las
aplicaciones
tecnoldgicas como la
APP Bodytech.
*Incentivar al segmento
corporativo a incorporar
en sus instalaciones
sedes satélites.

*Segmentar a las
empresas segun el
tamafio empresarial.
*Motivar al segmento
corporativo a la
inscripcion del convenio
con Bodytech donde se
entregara una
certificacion en sistemas
de gestion SST por el
cuidado de la salud
fisica y mental de sus
empleados.

*Transmitir un mensaje
de amor por parte de la
marca, con el objetivo
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empleados y con activos totales por valor de de acompanfar a sus
5001 a 3000 SMMLV. empleados en los retos

1 0 metas propuestas, con
Partiendo de lo anterior, se implementa la la entrega de la tula todo
estrategia en las siguientes categorias: en uno.

*Descuentos por

*Bronce: Para las Microempresas. Se dara fidelidad y confianza a la
como bienvenida un obsequio que consta de marca.

una tula todo en uno con accesorios

deportivos: gorra, camisa, termo para el agua

y una toalla contramarcados con el logo de

Bodytech para los empleados que se hayan

inscrito a través del convenio que tenga su
organizacion y que, ademas, hayan

descargado la aplicaciéon APP Bodytech.

Y a la empresa se le entrega un certificado en

sistemas de gestion SST por el cuidado de la

salud fisica y mental de sus empleados. 6

*Plata: Descuento del 10% a los
colaboradores de empresas Micro pymes y
empresas pequefas, que hayan sido
constantes durante los primeros seis meses,
ademas se otorgara una insignia por su
persistencia y esfuerzo.

12
*Oro: Descuento del 25% en los convenios o
combos asociados para los colaboradores
pertenecientes a empresas pequefias. Este
descuento se aplicara cuando los empleados
refieran a un miembro de su grupo social o
familiar, o participen en actividades como
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torneos de futbol, caminatas ecoldgicas y
carreras 3K, 6K, 10K o 12k.

*Diamante: Los colaboradores de las
empresas en convenio con Bodytech que se
afilien a un término de contrato igual o mayor
a un afo con pago adelantado, seran
beneficiadas en un descuento del 30% en el
costo del convenio por el primer afio de
afiliacion. Ademas, se dara como bienvenida
un obsequio que consta de una tula con
accesorios deportivos: gorra, camisa, termo
para el agua y una toalla, contramarcados
con el logo de Bodytech para los empleados
que se hayan inscrito a través del convenio
que tenga su organizacion y que, ademas,
hayan descargado la aplicacion APP
Bodytech y se enviara mensajes de texto o
correo electronicos felicitandolos por sus
cumpleanos.

Y ala empresa se le entrega un
reconocimiento e insignia en sistemas de
gestion SST por el cuidado de la salud fisica
y mental de sus empleados
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Posicionamiento

Se proponen tres Blogs interactivos
dentro de la pagina principal de
Bodytech, que busquen identificar las
necesidades y unifiquen la
informacién del segmento corporativo
para dar a conocer:

1) Informacién nutricional o factores
que influyen en la pérdida de peso
sin deporte.

2) Combatir enfermedades no
transmisibles asociadas a
sedentarismo.

3) Manejo del estrés.

Implementar el uso de Marketing
Dirigido. Bodytech puede
incrementar la marca aun mas con el
uso adecuado de la Web;
identificando clientes potenciales que
estan a la esperan de recibir ofertas
a través de cookies y tecnologias
similares, considerando como una
oportunidad de mercado exponencial
en el crecimiento de las ventas
dirigidas al segmento corporativo con
un enfoque en:

1) Aumentar la presencia del
Bodytech a través convenios
corporativos empresariales que
brinden nuevos beneficios cada afio.
2) Aumentar la imagen percibida de
la marca y la fidelizacion del
segmento corporativo.

Facilitar a los colaboradores de las empresas
a interactuar y conocer diferentes puntos de
vista, a través de plataformas como Tumbilr,
que habilita blogs dentro de la pagina
principal de Bodytech, acerca de:

1) Informacién nutricional o factores que
influyen en la pérdida de peso sin deporte.

2) Combatir enfermedades no transmisibles
asociadas al sedentarismo.

3) Manejo del estrés.

Por otro lado, se plantea recopilar
informacién del gremio del segmento
corporativo, por medio de foros y opiniones,
encontrando debilidades y fortalezas del
servicio ofrecido. A continuacion, se
consideran los siguientes tres foros
fundamentales para el segmento de clientes
potenciales, clientes habituales y
proveedores:

1) Foros independientes: estos foros se usan
por fuera de la pagina principal de Bodytech y
logran identificar la percepcion de la marca
de posibles clientes potenciales.

2) Foro de opinién de proveedores y
distribuidores: este foro se usa para
identificar el nivel de satisfaccion de los
proveedores y distribuidores, a través de

herramientas tecnolégicas que ayuden a
comentar sus experiencias con Bodytech.

3) Foros con comentarios de suscriptores y
expertos: Este foro esta dirigido al segmento
corporativo para asesorar a los suscriptores
en temas de precios, servicios,
caracteristicas y beneficios de los convenios
ofertados por Bodytech. En este foro
participaran expertos que orientaran a los
suscriptores en temas relacionados al
servicio ofrecido por Bodytech.
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Departamento
de Mercadeo

$
6.250.000,00

5%

*Permitir la interaccion
con diferentes grupos de
interés a través de los
foros.

*Compartir informacién
de interés para combatir
ENT, manejo de estrés
e informacion nutricional
por medio de Blogs.
*Conocer los
comentarios y
percepciones del
segmento corporativo,
acerca de temas
formulados en los Blogs
*Reducir el estrés.
*Concientizar de las
posibles enfermedades
asociadas al
sedentarismo.

*Motivar a consumir
alimentacién saludable.
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Producto

Plaza

1) Ofrecer paquetes especializados
para empresas o grupo de
empleados que tengan como
estrategia cambiar los
comportamientos sedentarios e
implementar la actividad fisica y
buenos habitos alimenticios en su
vida cotidiana.

2) Contar con programas gratuitos,
que aporten a la mejora de la calidad
de vida, incremento de expectativa
de vida y reduccién del nivel de
estrés.

3) Incluir asesorias virtuales a través
de profesionales en el Sistema de
Gestion de Seguridad y Salud en el
Trabajo SG-SST, con el fin de
mejorar habitos de vida saludables y
pausas activas dentro de la
organizacion.

4) Contar con entrenador
personalizado en casa o en linea.

5) Concejos nutricionales que no
incluyan el deporte, con aliados
estratégicos como Herbalife.

6) Entrenador y servicios Online
gratis.

7) Incluir aplicaciones tecnolégicas
que ofrezcan: concejos nutricionales,
en entrenamiento y que conformen
comunidades permitiendo compartir
informacion.

1) Establecer programas que
incluyan e integren a las empresas y
a sus empleados a ser parte de la
comunidad de Bodytech participando
activamente en el Dia Mundial de la
Actividad Fisica, celebrado el dia 6
de abril de cada afio, estrategia
implementada a través de:

2) Entrenamientos en zonas verdes
al aire libre.

3) Modelos de gimnasios por
internet.

una empresa del sector fitness en Colombia

Se propone la comercializaciéon de una
pulsera que mida la actividad fisica, que
tenga como principal objetivo reducir el
sedentarismo, implementar buenos habitos
alimenticios y que incluya pausas activas en
ciertos periodos de tiempo, en la vida
cotidiana del colaborador, mejorando su
calidad de vida y mitigando el nivel de estrés,
permitiendo al colaborador contar con un
monitoreo de su actividad fisica y perdida de
calorias.

Programa de citas en la plataforma de APP
Bodytech con profesionales en el Sistema de
gestion SST, para prevenir riesgos asociados
por la no realizacion de pausas activas.

Tanto en la plataforma de APP Bodytech o de Departamento $
manera presencial se puede contar con un 1 de compras
entrenador personalizado. Por medio de APP vent‘;s v 12.500.000,00

Bodytech se puede acceder con un
entrenador de cada nivel: Fuerza,
Cardiovascular, Flexibilidad y Coordinacion,
para realizar preguntas o acompafamiento
en la rutina de ejercicio. Esta programacion
se debe agendar segun la disponibilidad del
colaborador y no tardar méas de 15 minutos.
Se pretende realizar alianzas estratégicas por
ejemplo como Herbalife que implementa
métodos para adelgazar sin hacer ejercicio.
Por ultimo, se propone incluir en la pagina
principal de Bodytech un Blog de Informacién
nutricional y factores que influyen en la
pérdida de peso sin deporte.

A partir de programas que integren a
diferentes colaboradores de distintas
empresas en la participacién del Dia Mundial
de la Actividad Fisica, dadas a conocer por
correos electronicos, App Bodytech, anuncios
en la pagina principal de Bodytech y redes

sociales.
Estos programas se dividiran en dos
categorias. 12 Departamento $
de logistica 6.250.000,00

1) Empleados pasivos que no realizan
actividad fisica.

2) Empleados activos que realizan actividad
fisica.

Este programa sera llevado a cabo en zonas
verdes, en las instalaciones de Bodytech, en
las sedes satélites o por medio de internet.

10%

5%

*Medir la actividad fisica
realizada a través de
dispositivos
electronicos.

*Combatir el
sedentarismo.
*Implementar en la
rutina diaria buenos
habitos alimenticios.
*Incluir pausas activas
dentro de la jornada
laboral.

*Monitorear el
desempefio de la
actividad fisica sobre los
dias trabajados.
*Prevencion en la
adquisicion de
enfermedades laborales
a través de
agendamientos con
entrenadores
especializados en
Sistemas de Gestion y
SST.

*Concientizar a las
empresas sobre la
importancia de la
actividad fisica para sus
empleados
*Segmentacion de
empleados de acuerdo
con los ya realizan
actividad fisica y atin no
realizan

*Distintas instalaciones
para el desarrollo de
acondicionamiento fisico
y mental.
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Promocién

1) Emplear el modelo AIDA en su
fuerza de ventas, identificando las
necesidades del segmento y dando
solucion a ellas.

2) Patrocinar a deportistas de alto
rendimiento que estimulen a realizar
actividades fitness.

3) Realizar otros deportes
especializados de alto rendimiento
dentro de escuelas deportivas.

4) Patrocinio de ligas juveniles,
clubes locales y equipos nacionales
que impulsen el reconocimiento de la
marca.

Total

Nota. Elaboracion propia.

Incluir el modelo AIDA (Santander
Universidades, 2022) Atencion, Interés,
Deseo y accion en el marketing digital y las
estrategias de ventas de Bodytech. Es asi,
que para la implementacién de este modelo
se sugiere:

1)Atencion: por medio de un mensaje creativo
a través de las piezas publicitarias que llame
la atencién a potenciales clientes y el uso de
cookies en plataformas de internet.

2)Interés: En esta etapa es fundamental
comunicar las ventajas al contratar el
convenio con Bodytech centrandose en los
beneficios y cualidades del servicio que
ofrece Bodytech para la empresa y sus
empleados.

3)Deseo: El representante del segmento
corporativo desea obtener mas informacién
del servicio ofrecido por Bodytech, para cubrir
las necesidades presentadas en la
organizacion.

4)Accién: Se propone una muestra gratuita al
representante del segmento corporativo ya
sea en las instalaciones de Bodytech o
charlas sobre la importancia de tener un
convenio con Bodytech, al mejorar su
rendimiento laboral, reducir el estrés y
generar bienestar a sus empleados. De esta
manera, se dinamiza su cultura
organizacional y se proyecta la sostenibilidad
del negocio.

Patrocinar a deportistas y entrenadores de
alto rendimiento y gran influencia como Ya
iran Sofia Tysforod Rivas la nueva sensacion
de las pesas en Colombia. (Hurtado, 2022), y
a clubes locales y equipos nacionales que
impulsen el reconocimiento de la marca.
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Departamento
de Finanzas y
ventas

$ 125.000.000,00

*Prestacién de servicio
de calida.

*Incremento de las
ventas, a través de
modelo AIDA

*Impacto en RSE, al
patrocinar a deportistas
y entrenadores de alto
rendimiento, y distintos
clubes locales y equipos
nacionales.

*Incentivar a incursionar
en la actividad fisica.

20%

100%
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Conclusiones y Recomendaciones

A continuacion, se presentan las conclusiones de la consultoria académica desarrollada

en Bodytech, asi como las recomendaciones de cierre del trabajo.

Conclusiones

El presente estudio cumple con los objetivos trazados en la consultoria, redefiniendo la
propuesta de valor del segmento corporativo de la empresa Bodytech, estableciendo un analisis
de mercado y de las condiciones de entorno, caracterizando al cliente corporativo, estableciendo
un plan general de mercadeo y posicionamiento de Bodytech como aliado en programas de
bienestar, recreacion y salud empresarial y estructurando una estrategia de implementacion del

plan de mercadeo.

Las bases tedricas y practicas adquiridas en los diferentes modulos de la maestria
permitieron disefiar y aplicar un modelo metodolégico para poder cumplir con los objetivos

definidos por Bodytech en el brief de la consultoria.

La pandemia ocasionada por la Covid-19, llevé a las empresas del sector fithess a
redisefiar la forma de ver su modelo de negocios, utilizando tendencias del mercado vy
herramientas de innovacién con el fin de generar una serie de servicios virtuales que les

permitieran satisfacer los requerimientos de sus clientes y garantizar su sostenibilidad.

La estructura del sistema de salud en Colombia y las leyes laborales actuales ofrecen
una gran oportunidad para las empresas del sector fithess que quieren consolidarse como IPS

nivel 1, como el caso de Bodytech. Esta oportunidad es mayor en el segmento corporativo,
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teniendo en cuenta el bajo nivel de penetracidon que existe en este segmento y que las empresas
estan avidas de contar con aliados estratégicos que las apoyen en programas de bienestar,
recreacion y salud empresarial, para cumplir con la reglamentacion colombiana y lograr un

ambiente laboral que potencialice el aumento de la productividad de sus trabajadores.

Como resultado del estudio realizado se presenta una propuesta de valor orientada a
mostrar los beneficios que pueden obtener las empresas al contar con Bodytech como aliado
estratégico en el bienestar, recreacién y salud de sus colaboradores. Este producto se logré
mediante el procesamiento y analisis de fuentes primarias y secundarias para poder entender la
situacién actual de la empresa y del mercado, y lograr la caracterizacién del cliente corporativo,

identificando sus necesidades, trabajos, alegrias, oportunidades, pérdidas y frustraciones.

El presente documento le brinda a Bodytech herramientas adicionales para superar los
retos que ha identificado y también para cumplir con los objetivos que ha establecido en su
planeacion estratégica, con el fin de: posicionarse como lider del sector fithess en el segmento
corporativo en Colombia, lograr un crecimiento sostenible y reconocerse como una marca con

propésito.

Por ultimo, se identificaron los siguientes hallazgos claves a mejorar para la empresa

Bodytech:

e No cuenta con un propésito claro, y no menciona en su pagina corporativa la

definicion de su misidn, visién y los valores organizacionales.

¢ No se identifican estrategias directas para el segmento corporativo que puedan

aplanchar su rentabilidad financiera.
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Recomendaciones

A continuacion, se presentan las sugerencias que nacen de la presente consultoria a la

empresa Bodytech, categorizadas por su orden de priorizacion para su implementacion.

Es importante que Bodytech se alinee internamente con toda la informacion sobre la
empresa, pues se encontré que la pagina web de la compania no cuenta con un propésito claro,
no estan la mision, vision y valores actualizados, aspectos que aportan a que él publico objetivo

crea en la organizacion y su crecimiento.

De acuerdo con los resultados, conclusiones y recomendaciones del estudio realizado,
se sugiere redefinir la propuesta de valor y enfocar la estrategia a las 7 P’s de marketing en

Bodytech, con el fin de aumentar el porcentaje de ventas en el segmento corporativo.

Respecto al manejo de la publicidad, se recomienda resaltar mas los beneficios de los

convenios con sus afiliados, ya que actualmente la publicidad se enfoca mas en las ventas.

Bodytech debe revisar las tarifas que ofrece con base en el analisis de competencia,

presentado en el estudio de consultoria, con el fin de ser mas competitivo en el mercado.

De acuerdo con la consultoria realizada, Bodytech confia en el reconocimiento que tiene
actualmente en el mercado y eso no es bueno, porque pierde de vista las experiencias de los

afiliados y los nuevos enfoques.
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Con el fin de obtener mas éxito en el segmento corporativo, él equipo de Bodytech debe
realizar una estrategia directa para que llegue a las empresas, pues no se identifica y es muy

relevante en este sector tan grande en convenios y afiliados.

Mantener comunicacion con las empresas mas seguido y sus colaboradores, ya sea para
solucionar dudas o algun tema en especial, ya que esto favorece a las dos partes y hay una

reciprocidad para llegar a excelentes beneficios y buenos acuerdos entre ambas organizaciones.

Todas las recomendaciones que se desprenden de la respectiva consultoria fueron objeto
de aplicacién en la propuesta de la implementacion del plan de mercadeo realizado en el presente

trabajo.

Adicionalmente, se elaboran las siguientes sugerencias que pueden ser implementadas
de acuerdo con la estrategia organizacional y la disponibilidad de recursos del segmento

corporativo de Bodytech:

o Establecer Normas Técnicas ISO que busquen garantizar la calidad de los bienes
y servicios ofrecidos por la organizacion.

o Ampliar los servicios por canales digitales. Incluir plataformas tecnolégicas que
estén orientadas a buenos habitos alimenticios.

o Realizar cambios en los estilos de vida debido a la modalidad de trabajo en casa,
donde se han desarrollado habitos sedentarios.

o Implementar estrategias pedagodgicas, que promuevan los buenos habitos

alimenticios, la actividad fisica y que reduzcan el sedentarismo.
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o Implementar la ley de proteccién de datos a través de la Ley 1273 de 2009.

o Contar con una Responsabilidad Social y Ambiental orientada a las necesidades
de los usuarios.

o Implantar un de modelo de atencion y orientacion para proveer enfermedades no
transmitibles, que constituyen la principal causa de morbimortalidad en el
mundo.

e Generar patrocinios a distintos atletas.

e Las empresas en Colombia deben cumplir la Ley 50 de 1990 y el Decreto 1172
de 2015, con lo relacionado al Sistema de gestién de Seguridad y Salud en el
Trabajo (SGSST), aplicandola de forma eficiente, para mejorar las condiciones

de salud de sus colaboradores.



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 89
una empresa del sector fitness en Colombia

Referencias

Anoénimo. (2013). Lienzo del Modelo de Negocio.

http://materialmercadeo.blogspot.com/2013/02/lienzo-del-modelos-de-negocio.html

Arroyo, J. C. (2016). Co-creacion y nuevos modelos de negocios en contextos emergentes.
Invenio, 19(37), 47-55. Universidad del Centro Educativo Latinoamericano. Rosario,

Argentina. https://www.redalyc.org/pdf/877/87747436004.pdf

Avella, R., & Medellin, J. (2012). Conceptos y componentes de la actividad fisica y el fitness.

EF Deportes.com, Revista Digital. Buenos Aires, 16, 164.

Bodytech (2022). Presentacion del Segmento Empresa.

Calvo Rojas, J., Pelegrin Mesa, A., & Gil Basulto, M. S. (2018). Enfoques teoricos para la
evaluacion de la eficiencia y eficacia en el primer nivel de atencion médica de los

servicios de salud del sector publico. Retos de la Direccién, 12(1), 96-118.

Castillo, B., & Sandoval, M. (2012). CASO BODYTECH: emprendimiento, estrategia y retos.
https://www.regent.edu/acad/global/publications/real/vol1/num1/REAL_Vol1Num1_pp3

2-42.pdf

Castrillon, M. A., & Mares, A. |. (2014). Revisién sobre la sostenibilidad empresarial. Revista de

estudios avanzados de liderazgo, 1(3), 52-77.

Colmena ARL (s.f). ABECE de entendimiento del Decreto 1072 de 2015.

https://www.colmenaseguros.com/legislacion/Normas/ABECE-Decreto-1072-02.pdf



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 90
una empresa del sector fitness en Colombia

Cruz, A. (2017). Complejo de fitness integral, formacién y salud fisica. Universidad Mayor de

San Andrés. La Paz, Bolivia.

Chaffey, D., & Ellis, F. (2014). Marketing Digital estrategia, implementacion y practica (Pearson
ed., Vol. 5) [Libro electronico]. Always learning. https://www-ebooks7- 24-

com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/stage.aspx?il=&pg=&ed=

Clasificacion de Empresas en Colombia. (2022, 2 septiembre). Bancoldex. Recuperado 12 de
octubre de 2022. https://www.bancoldex.com/es/sobre-bancoldex/quienes-

somos/clasificacion-de-empresas-en-colombia-200

Decreto 1127 de 1991. Por el cual se reglamentan los articulos 3 y 21 de la Ley 50 de 1990. 29

de abril de 1991. Publicado en el Diario Oficial N. 39810 de abril de 1991

Decreto 1072 de 2015. Por medio del cual se expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector

Trabajo. 26 de mayo de 2015. Publicado en el Diario Oficial N. 49523. Mayo de 2015.

Pérez, E. (2011). El diario de entrenamiento: una herramienta para el control de la preparacion
fisica. Recuperado 30 de septiembre de 2022. https://www.efdeportes.com/efd152/el-
diario-de-entrenamiento-para-el-
control.htm#:~:text=E|%20diario%20de %20entrenamiento%3A%20una,control%20de%
20la%20preparaci%C3%B3n%20f%C3%ADsica&text=Se%20presenta%20un%20instru

mento%20que,entre%200tras%20cosas%20el%20sobreentrenamiento.

EMIS. (2022, 9 mayo). Estados financieros de Inversiones En Recreacion Deporte y Salud S.A.
(Colombia). https://www-emis-

com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/php/companies/index?pc=CO&cmpy=1201118



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 91
una empresa del sector fitness en Colombia

Gamez, M. J. (2022, 24 mayo). Objetivos y metas de desarrollo sostenible. Desarrollo
Sostenible. https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-

sostenible/

Garcia, H., & Sierra, D. P. R. (2017). Identificacién de los recursos y capacidades de los
centros de acondicionamiento fisico y si estos contribuyen a una ventaja competitiva:
Caso Club Medico Deportivo Bodytech. Universidad Tecnologica de Bolivar.

https://biblioteca.utb.edu.co/notas/tesis/0073222.pdf

Gil, J. (2016). Empresariado en Colombia. Bodytech. Universidad de los Andes.

Gil Lafuente, A. M., y Barcellos, P. L. (2011). Los desafios para la sostenibilidad empresarial no

século XXI.
Geldes, C. (2021). ;Qué es una empresa sostenible? GESTION Y TENDENCIAS, 6(1), 2-4

Glaser, BG. 1978. “Theoretical sensitivity: Advances in the Methodology of Grounded Theory”.

Sociology Press, California.

Howarth, J. (2022, 25 febrero). 8 Massive Fitness Industry Trends (2022—2025). Exploding

Topics. https://explodingtopics.com/blog/fithess-industry-trends

Hurtado, J. D. (2022, 20 junio). Con 16 afios, Ya iran ya luce tres medallas de oro mundiales |
El Colombiano. www.elcolombiano.com. Recuperado 5 de octubre de 2022.
https://www.elcolombiano.com/deportes/yairan-tysforod-rivas-reino-en-el-mundial-de-

pesas-sub-17-en-mexico-EK17846301

Kotler, P., y Keller, K. (2016). Direccion de Marketing (Person Edu).



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 92
una empresa del sector fitness en Colombia

Leau, A. (2018). Propuesta de estrategias de marketing mix ampliado (7 PS) para incrementar
los clientes de la empresa Top Power Gym en la ciudad de Trujillo, 2017 .
http://200.62.226.186/bitstream/20.500.12759/4294/1/RE_ADMI_OSCAR.ABANTO_E

STRATEGIAS.DE.MARKETING_DATOS.PDF

Martinez, E (2014). El Modelo de Negocio como base del éxito empresarial: una revision

tedrica. Universidad de Almeria. Espana

Mejia, C. (2003). La propuesta de valor. Documentos Planning. Publicacion periddica

coleccionable. http://planning.com.co/bd/mercadeo eficaz/Julio2003.pdf

Método Gas - Disehando la propuesta de valor de tu restaurante. (2018, 26 diciembre). Método
Gas. Recuperado 23 de septiembre de 2022. https://metodogas.com/disenando-la-
propuesta-de-valor-de-tu-
restaurante/#:%7E:text=Productos%20y%20servicios%3A%20es%20una,servicios%20c

rean%20alegr%C3%ADas%20al%20cliente.

Ministerio del Trabajo de Colombia (Mintrabajo, 2022). Sistema de Gestion de Seguridad y
Salud en el Trabajo. https://www.mintrabajo.gov.co/relacioneslaborales/riesgos-

laborales/sistema-de-gestion-de-seguridad-y-salud-en-el-trabajo

Ministerio de Salud y Proteccion Social (Minsalud, 2022). Cifras de aseguramiento en salud.

https://www.minsalud.gov.co/proteccionsocial/Paginas/cifras-aseguramiento-salud.aspx

Ministerio del Trabajo de Colombia (Mintrabajo, 2022). Sistema de Gestion de la Seguridad y
Salud en el Trabajo (SG-SST). Guia Técnica de Implementacion para MIPYMES.
https://www.mintrabajo.gov.co/documents/20147/51963/Guia+tecnica+de+implementaci

on+del+SG+SST+para+Mipymes.pdf/e1acb62b-8a54-0da7-0f24-8f7e6169¢178



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 93
una empresa del sector fitness en Colombia

Monterrey, M., Pardo, H., & Sanchez V., (2021). Disefio y construcciéon Bodytech Centro

Comercial Gran Plaza El Ensuerfio Bogota. Universidad Piloto de Colombia.

Munguia Flores, S. M., Munoz Mejia, X. D. L. A., & Palacios Jarquin, J. C. (2020). Disefio de
estrategias basado en las 7 Ps del Marketing Mix, que permitan incrementar el
posicionamiento en Billar Ducho's pool, ubicado en la ciudad de Jinotega (Doctoral

dissertation).

Mufoz Bodnar, S. (2005). Estrategia de internacionalizacion caso Bodytech. Universidad de los

ANDES.

Osterwalder, A., Pigneur, y., Tucci, C. (2005). Clarifying Business Models: origins, present, and
future of the concept. Communications of the Association for Information Systems. Vol.

15, pp. 1-25

Osterwalder, A., Pigneur, Y., Bernarda, G., & Smith, A. (2014). Value proposition design: How
to create products and services customers want. John Wiley & Sons, Inc, Hoboken, New

Jersey.

Organizacion Mundial de la Salud. (2021). Obesidad y sobrepeso.
https://www.who.int/es/news-room/fact-sheets/detail/obesity-and-overweight#:~:text=A

menudo los cambios en,ambiente%3B el procesamiento%2C distribucion y

Ortega, C. (2022, 9 agosto). ¢ Qué es una propuesta de valor y como crearla? QuestionPro.
Recuperado 23 de septiembre de 2022.

https://www.questionpro.com/blog/es/propuesta-de-valor/




Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 94
una empresa del sector fitness en Colombia

Palacios, M., & Duque, E. (2011). Modelos de Negocio: Propuesta de un Marco Conceptual

para centros de productividad. Administracion& Desarrollo. Vol. 53, num. 39, pp. 23-34.

Paredes, M., Moreno N., Teran, P. E., & Salgado, D. J. (2019). Marketing de servicios.

Ediciones Grupo Compas. Ecuador.

Pfizer. (2020, 14 octubre). El Sistema de Salud en Colombia.

https://www.misaludmemueve.com/el-sistema-de-salud-en-colombia

Pino-Casal, V., y de-Pedro-Jiménez, D. (2021). Cambios en los habitos de sedentarismo y
actividad fisica de trabajadores que pasaron a teletrabajo durante la pandemia de
Covid19. Revista de la Asociacién Espafiola de Especialistas en Medicina del Trabajo,

30(4), 436-442.

Prado, M., (2013). Propuesta de un Modelo de Negocio Sostenible para Emprendedores.
Instituto Politécnico Nacional, México.
https://www.repositoriodigital.ipn.mx/bitstream/123456789/25649/1/MODELO-

DENEGOCIO-SOSTENIBLE.pdf

Portafolio. (2019, 5 febrero). Bodytech completara este ario las 100 sedes en Colombia.
Portafolio.co. https://www.portafolio.co/negocios/empresas/bodytech-completara-este-

ano-las-100- sedes-en-colombia-526035

Raufflet, E. (2017). Responsabilidad, ética y sostenibilidad empresarial. Pearson Educacion.
https://www-ebooks7-24

com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/stage.aspx?il=&pg=&ed=



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 95
una empresa del sector fitness en Colombia

Resolucion 5261 de 1994. Por la cual se establece el Manual de Actividades, Intervenciones y
Procedimientos del Plan Obligatorio de Salud en el Sistema General de Seguridad

Social en Salud. 05 de agosto de 1994.

Revista Semana (2022). Bodytech abrira nuevas sedes en primer semestre de 2022: ;En
donde quedaran? (12 de 1 de 2022).
https://www.semana.com/economia/empresas/articulo/bodytech-abrira-nuevas-sedes-

enprimer-semestre-de-2022-en-donde-quedaran/202247/
RUES - Registro Unico Empresarial. (s. f.). https://www.rues.org.co/

Rosado Salgado, L. A., & Osorio Londofio, A. A. (2020). El impacto del modelo de negocios en
las capacidades dinamicas. Revista de Economia del Caribe, (25), 66-81.

http://www.scielo.org.co/pdf/ecoca/n25/2145-9363-ecoca-25-66.pdf

Santander Universidades. (2022, 25 agosto). Qué es el método AIDA | Blog. Becas Santander.
Recuperado 5 de octubre de 2022, de https://www.becas-

santander.com/es/blog/metodo-aida.html

Toniut, H. R. (2020). E/ uso del modelo de negocio para la innovacion empresarial: Aportes de
los principales autores. Palermo Business Review, (22), 139-156.

https://www.palermo.edu/negocios/cbrs/pdf/pbr22/PBR_22_08.pdf

Universidad Ean. (s. f.). Politica de Sostenibilidad y Emprendimiento sostenible. Universidad
EAN. https://universidadean.edu.co/politica-de-sostenibilidad-y-emprendimiento-

sostenible?utm_source=google



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de
una empresa del sector fitness en Colombia

Velandia, S. M. (2021). Plan de negocio para la creacién de una comunidad fitness virtual

enfocada en el bienestar de la poblacién. Universidad EAN.

96



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de 97
una empresa del sector fitness en Colombia

Anexos

Anexo. A. Trascripciéon de la entrevista realizada a la Gerente de ventas del

Segmento Corporativo.

Fecha de la Entrevista: 12 de abril de 2022

Nombre y cargo de la funcionaria: Paula Gomez, Gerente de ventas Segmento
Corporativo

Nota: La informacién contenida en la presente entrevista se utilizara solo para fines

académicos, en ningun momento se publicara o difundira.

1. ¢Cudl es su experiencia dentro de la empresa y en el segmento Corporativo?

Respuesta: Maneja tres subsegmentos colaborativos como lo son las cajas de
compensacion, las ARL, las Prepagadas, los puestos de salud, que son empresas que nacieron
para brindar bienestar a sus afiliados o sus colectivos, asi mismo a sus colaboradores a través
de programas de SGSST. Ademas, a ellos busca entregar un bienestar y salud real a sus
colaboradores. Por ultimo, se cuenta con tercer segmento para los fondos o cooperativas que
deseen una disminucién en la tarifa o descuento que les otorguemos para fidelizar o atraer a

sus grandes colectivos.

2. ¢Cual es la estrategia actual de BODYTECH para el segmento Corporativo y cuales

son las metas a mediano y largo plazo?
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Respuesta: Hoy se tiene una meta para Colombia de 29 mil millones de pesos es muy
similar a la meta del 2019, pero, como consecuencia a la pandemia los ingresos de este
segmento se cayeron entre un 70% a un 50% donde para este afo se ha tenido una
recuperacion del 70% del ingreso que se deberia tener. Se pretende recuperar en dos marcos
de accién: el primero es recuperar el ingreso y hacerlo crecer; el segundo es posicionarnos en
el segmento empresarial no como un GYM sino como una IPS de primer nivel, lo que hace
contar con una propuesta de valor y un diferenciado de su competencia frente a los servicios de

Bienestar y Salud que puede otorgar a las grandes compafiias.

3. ¢Cuales cree que serian las principales restricciones o retos que tiene BODYTECH

para llegar a feliz término con esta Estrategia?

Respuesta: Cuenta con varios retos: 1) El mercado Fitness viene creciendo en
Colombia, se identifica que existe una tendencia importante de crecimiento donde el identifica
el poder adquisitivo de la poblacién colombiana es menos de 4 SMLV, por lo tanto, se cuenta
con cadenas Low Cost como Smart Fit, que hacen que los servicios premium que ofrece
Bodytech tengan un limitador o un competidor por el perfil de afiliado y el perfil de ingresos que
tiene la poblacion en Colombia. 2) Hay un engagement que es la cultura del Fitness en
Colombia, donde se crean comunidades con diferentes perfiles y como se proyecta Bodytech
mas como un GYM como una cadena premium que se enfoca en buscar la salud de las
personas y para eso Bodytech cuenta con equipamiento de ultima tecnologia con un area de
entrenadores capacitados y profesionales sino ademas con un area médica que es la
estructura de la propuesta de valor desde la parte médica que acompana toda la evolucién de

los afiliados que no lo hace una cadena Low Cost.
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4. ¢Cual es el Target que buscan dentro del segmento Corporativo?

Respuesta: La propuesta de valor es: Bodytech con su equipo de profesionales, amplias
y modernas sedes y ecosistemas digitales te guian cuando quieras y donde sea que estes,
para que logres tu propésito de manera saludable, divertida y efectiva como la oferta de
experiencias programadas de entrenamiento mas completa y diversa del mercado. Esto es con
la idea de que las personas ya no entrenen en un espacio fisico especifico, sino que lo hagan
desde otros espacios, por medio de una unidad digital para ofrecer ese portafolio a los

diferentes perfiles de afiliados que puedan existir.

5. ¢Cual es ese Proposito Superior que hace que los clientes Corporativos se sientan

afiliados con Bodytech?

Respuesta: Bodytech cumple 25 afnos donde se encuentran diferentes actividades para
lograr un mayor posicionamiento en esta propuesta de valor y ese reconocimiento, por lo tanto,
se van a manejar ferias y durante toda la campana por ejemplo este es el mes de la salud
donde la campania esa dirigida a somos salud somos vida y asi posicionar la marca en el
mercado. En Bodytech somos conscientes que las personas que realizaban actividad fisica con
frecuencia fueron las personas que menos se afectaron con el Covid-19 por eso cada vez mas

se trabaja con temas de salud.

6. ¢Este Propédsito se tiene oficializado y como se lo comunica a los clientes?

Respuesta: campafias que estan dirigidas a somos salud somos vida y asi posicionar la

marca en el mercado. En Bodytech somos conscientes de que las personas que realizaban
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actividad fisica con frecuencia fueron las personas que menos se afectaron con el Covid-19 por

eso cada vez se trabaja mas con temas de salud.

7. ¢Qué estudios o andlisis realizaron para identificar que la Promesa atendia las

necesidades de los clientes y usuarios?

Respuesta: En la presentacién de la junta directiva se realizé una validacion de las
tendencias del mercado de como se estaba comportando y de cara a eso, nace esa propuesta
de valor, se estima que desde el 2012 al 2019 se estima que ha crecido el mercado Fitness en
el mundo y se espera que en el 2024 se llegue a tener 96.6 millones doélares en inversiones en

el mercado Fitness en el mundo.

8. ¢Coémo se mide la eficacia de la Promesa ofrecida, encuestas de satisfaccion,

entrevistas o algun otro método? ; Podemos tener acceso a los resultados?

Respuesta: No se cuenta con encuestas al entendimiento de la propuesta de valor, pero
si al perfil de nuestros afiliados y sus preferencias, se debe validar con Carlos que es el gerente
de marca. Y mas alla con relacién al top of maid es enfocado al crecimiento de la compafiia y
el resultado de ventas; lo mediria en dos maneras: uno en términos de ingreso y dos en
crecimiento de afiliados, en estos momentos Bodytech cuenta con una penetracion en el

mercado del 1% y se estima que lleque al 7% donde hay un espacio grande para crecer.

9. ¢Con los cambios que se han presentado a nivel mundial, producto de COVID-19, qué
modificaciones se han realizado a la Estrategia y a la Promesa de valor para el

segmento Corporativo y como han medido si han sido eficaz y efectivo?
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Respuesta: A causa del Covid-19 se generaron varios fendmenos: 1) manejo de la
ansiedad, 2) el manejo del sedentarismo, las personas no se desplazaban y comian
demasiado, eso generd una inquietud de la organizaciones frente al manejo de sus
colaboradores en teletrabajo como consecuencia de eso se dio un foco a programas de Salud y
disefiamos bajo la pandemia un programa de bienestar y salud para los colaboradores y las
empresas que se enmarcan en identificar como estaba esa poblacion a través de un indicador
que se llama mi Edad Bodytech que mide 5 variables, aplicado a la poblacién de las empresas
y puede indicar la clasificacion de los niveles de riesgo (alto, medio, bajo) y al colaborador se le
indica la edad bioldgica y se compara con la edad cronoldgica, generando conciencia a las dos

partes.

Con este programa que es la intervencion lo que hacia era combinar equipos virtuales y
presenciales para que las personas pudieran acceder a temas de nutricion acondicionamiento

fisico y de medicina con teleasistencia, y la pudiera recibir desde su casa o presencial.

Como consecuencia, tenian empresas que manejaban un 37% de participacion en sus
colaboradores en programas de bienestar y logramos un 85% de participacion de sus

colaboradores.

El afo pasado intervenimos 1.137 colaboradores en empresas donde se trabajé con
programas de bienestar, y el 86% mejoro su condicion de salud, el 11 % se mantuvo igual y el

2,4% empeoro su condicion.

10. ¢ Cudles son los canales de distribuciéon de los servicios de BODYTECH?

Respuesta: Nuestro principal canal de ventas en el sector colaborativo, es la fuerza de

ventas propias con 25 ejecutivos en Colombia, que atienden los diferentes segmentos que se
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tienen en Bodytech, ellos van a hacer negociaciones directamente con las empresas y los
afiliados son consecuencia de esa negociacion que cierran, bien sea que la empresa envia los
afiliados o a partir de la alianza que establecen generan acciones para que los afiliados se

vayan vinculando como el segmento corporativo,

Se hace una alianza con el fondo, pero luego se tiene que realizar un trabajo de

divulgacion, comunicacion y demas para que los afiliados vayan llegando.

Hay un segundo canal de ventas que es el canal SAC de servicio al cliente, que se
trata de 2 asesores de venta para la atencion telefénica empresarial, basicamente se
direccionan las personas que tienen pendiente su renovacion o que son extra afiliadas del
segmento empresas, se les envian comunicaciones y se direccionan para que puedan comprar
a través de nuestra linea del servicio al cliente, o se les entregan bases de datos a los asesores
de servicio al cliente para que ellos en horas muertas generen llamadas a estos afiliados que

van a renovar o0 que se quieren recuperar, para poder realizar la gestién de ventas.

Tercer canal de atencion WEB, es una pagina WEB, es el portal transaccional para
venta a afiliados, convenios y cajas de compensacion, entonces, si se hace una alianza se
debe divulgar y comunicar para que esos afiliados lleguen de una forma mas facil, que no

ocupen la fuerza de ventas y por lo tanto se auto gestionen a través de la pagina WEB.

Un cuarto canal de atencion que son las agencias comerciales, en el momento
todavia esta “crudo”, se esta desarrollando una agencia local con capilaridad para llegar a
10,000 empresas en Colombia, es decir una agencia externa que realice gestion de ventas

empresarial.
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Un quinto canal de atencion que es el Counter, son las mismas sedes propias, el
cual maneja 85 sedes con atencion de PYMES, entre 5 y 50 colaboradores, son los
responsables en las 85 sedes que hay en Colombia de ir a buscar empresas pequenas y
microempresas que estan alrededor de cada sede para realizar toda la labor de abordaje y de

venta de servicios corporativos.

11. ¢Cual es la oferta del canal digital que tienen actualmente?

Respuesta: Promocionar las tarifas del segmento corporativo, que son tarifas
diferenciales a las que se pueden encontrar en el Counter, cuando es afiliado uno ingresa en la
pagina web de acuerdo con la empresa que es afiliado, cuando es afiliado ingresa a la caja de
compensacion que le corresponda, o si es un convenio corporativo busca la empresa a la cual
esta afiliado y se registra y la persona recibe unas tarifas especiales que estan entre un 5y un
20% por debajo de lo que normalmente manejamos en otros canales de ventas, la persona
selecciona la ciudad donde quiere entrenar y escoge la sede y ahi realiza su proceso de
compra donde se muestran la tarifa del plan mensual y el plan y anual con las condiciones
corporativas, si se quiere afiliar a un plan anual se agrega al carrito y se realiza el pago, luego

la persona recibe el contrato y queda afiliado a Bodytech y ya puede entrenar cuando quiera.

12. ¢ Existen parametros de medicién y control para medir la eficiencia de los canales de

distribucion?

Respuesta: No la encontré.

13. ¢ Cree que la estrategia de distribuciéon y los canales que actualmente tienen es

adecuada o requiere algunos ajustes?
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Respuesta: Se sigue trabajando en algunos frentes, uno tiene que ver con el
posicionamiento de la oferta corporativa para el Counter, como les decia en Colombia existen
mas de un millén de PYMES y pues con 25 ejecutivos nunca vamos a tener la capilaridad de
llagar a estas pequefias empresas y microempresas entonces toca realizar un trabajo ya que
esto se lanzd hace un mes con las sedes para que ellos puedan abordar y traer ese mercado,
entonces ahi se ve una oportunidad lo segundo es que, tecnolégicamente hablando, tenemos
que seguir desarrollando mejor nuestro portal transaccional corporativo, para que sea mas
amigable, mas accesible, mas simple en el proceso de compra y eso nos facilite el acceso de
los afiliados y en los canales de distribucion pues quiero desarrollar un modelo para agentes
comerciales, que es una fuerza de venta externa porque hoy tengo 25 ejecutivos corporativos
que van al perfil mas alto de las empresas, pero todavia en la mitad nos quedan demasiadas

no atendidas.

14. Sobre la estrategia de comunicaciones. ;Cual es la estrategia actual en cuanto a

canales de comunicacion para el segmento Corporativo?

Respuesta: Hoy Bodytech si tiene una estrategia comunicacién y nosotros tenemos un
area de mercadeo interno, tenemos nuestra propia agencia en Bodytech interna los cuales son
los responsables de la comunicacion, elaboracion de piezas, de train marketing de todo lo que
tiene que ver con la estrategia de mercadeo in house, desde corporativo realmente no tenemos
una estrategia de comunicacion clara y posicionada, normalmente lo que hacemos es
alinearnos con las campafias del Counter o las campanas de la compania bajo la sombrilla de
la estrategia de la compaifiia, pero si definitivamente hay una enorme oportunidad en establecer
una estrategia de comunicacion direccionada, estructurada y enfocada hacia el segmento

corporativo porque hoy no existe, hoy en dia operan por demanda, entonces yo les digo este es
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el mes de la salud y quiero comunicarles a las empresas que somos una IPS y me alineo con la
estrategia de mas salud mas vida, que es la estrategia de este mes por ejemplo, pero no hay
algo especifico no hay una planeacion desde el mes anterior, de que medios vamos a pautar
que comunicaciones vamos emitir, si no esto surge del dia a dia, desarrollamos algunas piezas
las comunicamos y ya, pero no generamos FreePress ni nada de valor en la estrategia de

comunicacion corporativa.

15. ¢ La empresa usa telemarketing y/o marketing interactivo?

Respuesta: Hace un mes contratamos una agencia de marketing digital, para el
segmento corporativo principalmente enfocado hacia las cajas de compensacion porque
tenemos que ir a buscar esos afiliados a las cajas para que se vinculen con nosotros, y la

agencia se encarga de todo el proceso de pautas y de busqueda de lead que necesitamos.

16. ¢ Con respecto a la competencia, ¢ qué hace diferente a BODYTECH?

Respuesta: Nosotros no somos un Gimnasio, simplemente somos una IPS de primer
nivel, creo que ahi esta el factor diferenciador de Bodytech frente a la competencia, nosotros
somos un centro médico deportivo que cuida la salud integral de las personas, somos la IPS
con el mayor numero médicos deportdlogo del pais, entonces nosotros acompafiamos de
manera integral a los afiliados, no solamente en el acondicionamiento fisico si no en el area de
nutricién, en rehabilitacion y fisioterapia cuando tienen una condicion de salud especifica, y a
través de los médicos deportdlogo, si es una persona que por su condicion de salud no lo
puede atender un fisioterapeuta si no lo direccionamos a un médico deportdlogo, si me
preguntas nuestro primer diferencial es que somos una IPS en salud y bienestar y lo segundo

somos una marca premium porque Bodytech con los equipos o el equipamiento que tienen son
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importados por una filiar nuestra, que garantizan que son equipos de ultima tecnologia y que
facilitan ese proceso para el afiliado lo hacen mas eficiente y mas efectivo en términos de

resultados. Por eso somos una marca premium.

17. Por ultimo, ¢ desearia usted anadir algo sobre algin tema que no hayamos

conversado y le parece importante mencionar?

Respuesta: Lo mas importante es entender un poco, que es lo que las empresas estan
buscando en términos de bienestar y de cara a eso seguramente verificar si la propuesta de
valor esta alineada o qué tan desajustada esta de esa perspectiva que puedan tener las
organizaciones desde sus areas de bienestar y seguridad y salud en el trabajo en el caso del

corporativo.

18. ; Podemos tener acceso a los convenios y clientes actuales?:

Respuesta: Si, tenemos alrededor de 1100 convenios. Se los estaré haciendo llegar

Muchas gracias por su colaboracion en el estudio académico.

Anexo. B Resultados consolidados de la validacion al Instrumento de entrevista

mediante el método de juicio de expertos V de Aiken

1. Criterios de calificacion:

e Cuando el juez consider6 que la respuesta a la pregunta es afirmativa, se dio un valor de 1.
¢ Cuando el juez consider6 que la respuesta a la pregunta es negativa, se dio un valor de 0.

2. Preguntas orientadas a identificar las necesidades, preferencias, percepciones, habitos,
alegrias y frustraciones del cliente:



Redefinicion de la propuesta de valor para el segmento corporativo de
una empresa del sector fitness en Colombia

Tabla 8
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Resultados consolidados de la validacion al Instrumento de entrevista mediante el método de
Juicio de expertos V de Aiken

5 . Promedio
No. Preguntas Indicadores Juez 1|Juez 2|Juez 3|Juez 4|Juez 5|V de Aiken V de Aiken
¢ Coémo atiende la empresa el requisito establecido en la Ley 50 con referencia a|¢,La pregunta esté claramente redactada? 1 1 0 1 1 0,80
1 [programas recreativos, culturales, deportivos o de capacitacion para los ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00 20%
trabajadores, incluyendo en éstas las relativas a aspectos de salud ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00 °
ocupacional? ¢ La pregunta ayuda a medir la variable de investigacién? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 0 1 1 1 1 0,80
2 ¢ Para ustedes que es lo mas importante en generacioén de programas ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00 85%
recreativos, culturales, deportivos o de capacitacion? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00 °
¢ La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 0 1 0,60
¢La pregunta esta claramente redactada? 0 1 1 1 1 0,80
3 ¢ Para ustedes que es lo mas dificil de atender en programas recreativos, ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00 85%
culturales, deportivos o de capacitaciéon? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00 °
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacién? 0 1 1 0 1 0,60
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
¢ Qué desafios tiene la organizacion en temas de sedentarismo y/o salud de sus|¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
4 - — 95%
empleados? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
¢Cudl es la politica de la empresa con respecto a la morbilidad de sus ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
5 CC - — 95%
funcionarios? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢ La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 0 1 1 1 1 0,80
¢ Para la empresa el estrés de sus empleados se ha convertido en un desafio y |¢La pregunta es comprensible? 0 1 1 1 1 0,80
6 (< ) - — 85%
cémo lo manejan? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacién? 0 1 1 1 1 0,80
; 4 ?
¢ Cudles son los objetivos establecidos en el Sistema de Gestion de Seguridad y cLa pregunta esta claramepte redactada? ! ! ! ! ! 1,00
) N ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
7 |Salud en el Trabajo (SGSST) con respecto a programas de bienestar, saludy [ - — 95%
recreacion para sus trabaiadores? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
P ) i ¢ La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
¢ Como les podria ayudar una empresa o institucion a satisfacer los objetivos ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
8 . . - — 95%
descritos en la pregunta anterior? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
A . L " . ¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
¢ Qué aspectos influyen en la toma de decision para realizar un convenio con “ -
RPN 3 . ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
9 [una institucién o empresa para promover el bienestar, la salud y la recreacioén def“ - — > 95%
sus empleados? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
i ¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacién? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 0 1 1 1 0,80
. y N . ;La pregunta es comprensible? 1 0 1 1 1 0,80
; o A o
101¢Qué le gustaria que tuviera el convenio? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 0 1 1 1 0,80 o=
¢La pregunta ayuda a medir |a variable de investigacion? 0 0 0 1 1 0,40
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
¢ Considera que los descuentos influyen en la toma de decisién para realizar ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
1 ) . - — 90%
convenios, por qué? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 0 1 0,60
X . " . L ¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 0 0 1 0,60
¢Han tenido o tiene convenios con empresas o instituciones para atender los - -
. L. X ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
12 |temas de bienestar, salud y recreacion para sus trabajadores? Favor nos puede [ " — > 85%
indicar cuando y con cuales empresas ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
) ¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacién? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 0 0 1 0,60
¢Los empleados de su empresa han asistidos a los programas establecidos en |¢,La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 1,00
13 ) L - — 85%
los convenios y con que periodicidad? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢ La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
. . . . . ;La pregunta es comprensible? 1 1 0 1 1 0,80
- OuS 5 5 sLapreg p , o
14 | Qué aspectos los dejé o ha dejado satisfecho con el servicio recibido? +La pregunta es apropiada tedricaments? 1 1 1 1 1 1.00 85%
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 0 1 0,60
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
¢ Qué aspectos les causé o les ha causado frustraciones con el servicio ¢La pregunta es comprensible? 1 1 0 1 1 0,80 0
157 - — 85%
recibido? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacién? 0 1 1 0 1 0,60
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
16 ¢Qué oportunidades de mejora identificaron o han identificado en el servicio ¢La pregunta es comprensible? 1 1 0 1 1 0,80 95%
recibido? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00 °
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 1 1 1 1 1,00

Nota. Elaboracion propia.
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3. Preguntas orientadas a identificar la satisfaccion de los clientes de la empresa BODYTECH:

Tabla 9

Preguntas orientadas a identificar la satisfaccion de los clientes de la empresa BODYTECH

Nota. Elaboracion propia.

- Promedio
No. Preguntas Indicadores Juez 1| Juez 2|Juez 3(Juez 4|Juez 5|V de Aiken| \,  “auo
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 0 1 0,80
De 1 a5, 4 como calificarias tu experiencia en general con BODYTECHde 1a |4 La pregunta es comprensible? 1 1 1 0 1 0,80 20%
5?, ¢Por qué? ¢La pregunta es apropiada tedricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢JLa pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 1 1 1 1 1,00
¢JLa pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
2 |¢El servicio ofrecido ha superado sus expectativas?, ¢ Por qué? zt: g::gz:: :: ZSZEESS'E :zcameme? 1 1 1 1 1 188 95%
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢/La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
3 |¢Recomendariaa BODYTECH a otros aliados?, ;Por qué? %t: p:zg:gz Z: [a:ozpir:g:gzgcameme? ;I ;I (1] 1 1 ?gg 90%
¢JLa pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 0 1 0,80
4 |¢Como describiria los beneficios otorgados por BODYTECH? ‘_'t: p::gz:: :: Zozpir:g:'g :zcameme? 1 1 ? g 1 ggg 70%
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 0 1 0,60
Qe 1 at5, Lft’)mc;caliﬁcaria el servicio ofrecido por BODYTECH en los ;La pregunta esté claramente redactada? 1 4 1 1 1 100
siguientes items?: ;
« Calidad del servicio ¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 1 1 100
5 « Costo del servicio . 95%
« Cumplimiento ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 0 1 1 0,80
« Descuentos por convenios N X N .
« Presentacion del personal e instalaciones fisicas ¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 0 0 0 0 0,20
6 [¢Qué tanta es la cercania con BODYTECH? ¢La pregunta es comp.rensmle'? 1 0 0 0 ! 040 40%
¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 0 1 0 1 0,60
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 0 1 0 1 0,40
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
7 [¢Qué es lo que mas le ha llamado la atencién de contar con BODYTECH? cLa pregunta es compfenmblg? ! d ! ! ! 1,00 95%
¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 1 1 0,80
¢La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 0 1 0,80
8 ¢ Por favor, mencione tres cosas que le gustaria mejorar de la relacion ¢La pregunta es comprensible? 1 1 0 0 1 0,60 70%
comercial con BODYTECH? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 0 1 0,80
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 0 1 0,60
¢/La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
9 |¢Qué tan receptivo ha sido BODYTECH con sus sugerencias? -“—Lg—_ t: ::: Eg:: Z: [a:ozpir:g:!belzgcameme? ;I ;I ;I 1 1 188 95%
¢JLa pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 1 1 0 1 0,80
¢/La pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 0 1 0,80
10 ¢ Qué le gustaria encontrar por parte de BODYTECH en termino de servicioal  |¢La pregunta es comprensible? 1 1 1 0 1 0,80 80%
cliente? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 0 1 0,80
¢JLa pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 1 1 0 1 0,80
¢JLa pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 0 1 0,80
11| ¢ Evalué el costo vs beneficio del servicio brindado por BODYTECH? cLa pregunta es comprensible? 1 1 1 U 0,80 80%
¢JLa pregunta es apropiada teéricamente? 1 1 1 1 1 1,00
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 1 1 0 1 0,60
¢/La pregunta esta claramente redactada? 1 0 1 0 1 0,60
12 ¢ Qué piezas publicitarias, ofertas o brochure de servicios ha recibido como ¢JLa pregunta es comprensible? 1 0 1 0 1 0,60 60%
cliente por parte de BODYTECH? ¢La pregunta es apropiada teéricamente? 1 0 1 0 1 0,60
¢JLa pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 0 1 0 1 0,60
¢/La pregunta esta claramente redactada? 1 0 1 0 1 0,60
1 ¢Puede cumplir con los objetivos planteados por SGSST con el servicio ¢JLa pregunta es comprensible? 1 0 1 0 1 0,60 60%
brindado por BODYTECH? ¢La pregunta es apropiada tedricamente? 1 0 1 1 1 0,80
¢JLa pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 0 0 1 0 1 0,40
¢JLa pregunta esta claramente redactada? 1 1 1 1 1 1,00
14 |, Siente que BODYTECH muestra interés por sus clientes? zt: g::gz:: :: ZSZEEg:Ig:zcameme? 1 1 1 1 1 188 100%
¢La pregunta ayuda a medir la variable de investigacion? 1 1 1 1 1 1,00

4. Criterios de evaluacion para el valor promedio de la calificacion de los jueces en los

indicadores establecidos. Estos criterios fueron establecidos por los autores del presente

trabajo.
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e Valor Promedio V de Aiken mayor o igual al 70%. En este caso se incluyeron mejoras a las
preguntas con base en las observaciones presentadas por los jueces.

e Valor Promedio V de Aiken mayor al 50% y menor al 70%. Se hacen modificaciones de
fondo a la pregunta con base en las observaciones presentadas por los jueces.

e Valor Promedio V de Aiken menor o igual al 50%: La pregunta no pasa y se elimina del

instrumento de entrevista.

Anexo C. Instrumento de entrevista a potenciales o actuales clientes del

segmento corporativo de la empresa Bodytech.

Fecha de la Entrevista:
Nombre y cargo del funcionario:

Empresa:

Nota: La informacién contenida en la presente entrevista sera utilizada solo para fines

académicos, en ningiin momento sera publicada o difundida.

Parte A:

A1. ;Cbémo atiende la empresa el requisito establecido en la Ley 50 con referencia a
programas recreativos, culturales, deportivos o de capacitacion para los trabajadores,

incluyendo en éstas las relacionadas a aspectos de salud ocupacional?

A2. ;Para ustedes qué es lo mas importante en generacion de programas recreativos,

culturales, deportivos o de capacitacion?
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A3.

A4.

A5.

AG.

AT.

A8.

A9.

A10.

A11.

una empresa del sector fitness en Colombia

¢ Para ustedes qué es lo mas dificil de atender en programas recreativos, culturales,

deportivos o de capacitacion?

¢ Qué desafios tiene la organizacion en temas de sedentarismo y/o salud de sus

colaboradores?

¢, Cual es la politica de la empresa con respecto a la morbilidad de sus funcionarios?

¢ Para la empresa el estrés de sus colaboradores se ha convertido en un desafio? ; Cémo

lo manejan?

¢, Cuales son los objetivos establecidos en el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en
el Trabajo (SGSST) con respecto a programas de bienestar, salud y recreacién para sus

trabajadores?

¢,Como les podria ayudar una empresa o institucion a satisfacer los objetivos descritos en

la pregunta anterior?

De acuerdo con la situacion de su empresa, ¢ Qué aspectos influyen en la toma de
decision para realizar un convenio con una institucion o empresa para promover el

bienestar, la salud y la recreacion de sus colaboradores?

Con respecto a la pregunta anterior, ; Qué le gustaria que tuviera el convenio?

¢, Considera que los descuentos influyen en la toma de decisién para realizar convenios?,

¢, Por qué?
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A12. ¢Han tenido o tiene convenios con empresas o instituciones para atender los temas de
bienestar, salud y recreacion para sus trabajadores? Por favor nos puede indicar,

¢,Cuando y con cuales empresas?

A13. ¢Los colaboradores de su empresa han asistido a los programas establecidos en los

convenios y con qué periodicidad?

A14. ;Qué aspectos los dejé o ha dejado satisfecho con el servicio recibido en los convenios?

A15. ;Qué aspectos les causo o les ha causado frustraciones con el servicio recibido en los

convenios?

A16. ¢Qué oportunidades de mejora identificaron o han identificado en el servicio recibido en

los convenios?

Parte B: En caso de que tenga convenio con Bodytech, agradecemos dar respuesta a las

siguientes preguntas:

B1. De 1 a5, donde 1 es nada satisfecho y 5 muy satisfecho, ¢cémo calificaria su

experiencia en general con Bodytech?, ;Por qué?

B2. ¢ El servicio ofrecido ha superado sus expectativas?, ¢ Por qué?

B3. ¢Recomendaria a Bodytech a otras empresas?, s Por qué?

B4. ;Como describiria los beneficios otorgados por Bodytech?
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B5. De 1 a5, donde 1 es nada satisfecho y 5 muy satisfecho, ¢ Como calificaria el servicio

ofrecido por Bodytech en los siguientes items?:

Descripcion Calificacion
Calidad del servicio
Costo del servicio
Cumplimiento
Descuentos por convenios
Presentacion del personal e
instalaciones fisicas

B6. ¢Qué eslo que mas le ha llamado la atencion de contar con Bodytech?

B7. Por favor, mencione tres cosas que le gustaria mejorar de la relacion comercial con

Bodytech.

B8. ¢Qué tan receptivo ha sido Bodytech con sus sugerencias?

B9. ¢ Qué le gustaria encontrar por parte de Bodytech en términos de servicio al cliente?

B10. Evalué el costo vs beneficio del servicio brindado por Bodytech.

B11. ¢Recibe periédicamente informacion publicitaria o Bodytech lo mantiene actualizado

respecto a sus servicios?

B12. ¢ Considera que el servicio prestado por Bodytech a los colaboradores de su empresa, le
permite cumplir con los objetivos planteados en el SGSST, orientados a facilitar

programas de salud y bienestar de sus colaboradores?, jPor qué?

B13. ¢Percibe que Bodytech muestra interés por sus clientes?

Muchas gracias por su colaboracioén en el estudio académico.
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Anexo D. Instrumento de entrevista a potenciales o actuales clientes del

segmento corporativo de la empresa Bodytech

En la siguiente tabla se presentan los resultados de cada respuesta procesados en
forma cuantitativa o grafica, junto con su resultado general. Es importante resaltar que solo 3
de las 8 empresas consultadas (37.5%) tienen convenio activo con Bodytech, por lo cual
respuestas de la parte B de la encuesta solo tienen como muestra las siguientes 3 empresas:

Bancolombia, Bureau Veritas e Inspeq.

No. Pregunta Procesamiento grafico o de texto Resultado general

este
¢, Coémo atiende la empresa el bienestay
requisito establecido en la Ley Se crean espacios de
50 con referencia a programas capacitacion, bienestar y salud
recreativos, culturales, para los colaboradores,
A1 deportivos o de capacitacion apalancados por ARL o
para los trabajadores, convenios con instituciones que
incluyendo en éstas las ofrecen programas relacionados
relacionadas a aspectos de con estos espacios.

salud ocupacional?

En general se priorizan
¢ Para ustedes qué es lo més .
) » actividades que promuevan la
importante en generacién de
. salud, el bienestar y la calidad de
A2 programas recreativos,
vida de los colaboradores y le
culturales, deportivos o de
o ayuden a crear un balance entre
capacitacion? .
su vida laboral y personal.
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A3

¢ Para ustedes qué es lo mas
dificil de atender en programas
recreativos, culturales,

deportivos o de capacitacion?

Desarrollar  actividades que
logren captar la atencioén y logren
participacién constante de los

colaboradores.

A4

¢(Qué desafios tiene Ila
organizacion en temas de
sedentarismo y/o salud de sus

colaboradores?

Incentivar a los colaboradores a
permanecer activos para mejorar
su estado de salud y crear una
cultura de autocuidado. Se tiene
un desafio cardiovascular lo que
requiere implementar un

programa de habitos saludables.

A5

¢,Cudl es la politica de la
empresa con respecto a la
morbilidad de sus

funcionarios?

jornada
o

< o
) referen

Promover la salud de los
colaboradores mediante
programas que promuevan de
manera activa el equilibrio
laboral y personal, mediante el
autocuidado y habitos de salud y
bienestar. Adicionalmente, se
establecen programas
preventivos de monitoreo y

valoracion de riesgo a la salud.

A6

¢ Para la empresa el estrés de
sus colaboradores se ha
convertido en un desafio?

¢,Como lo manejan?

psi

co SOCI aI

EmpISRoE eShonDa

resultados )
reestructuracion
cuadro calidag

cwvdm acion
mundial

El estrés se maneja mediante
programas de riesgo psicosocial
y actividades que promueven el
bienestar laboral en las

empresas.
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¢,Cudles son los objetivos
establecidos en el Sistema de
Gestiéon de Seguridad y Salud
en el Trabajo (SGSST) con
respecto a programas de
bienestar, salud y recreacion

para sus trabajadores?

Estan enfocados  en el
cumplimiento de los programas
de bienestar, salud y recreacion
de los trabajadores, mitigar el
riesgo  de enfermedades y
propender por el mejoramiento y
mantenimiento de las
condiciones generales de salud y

calidad de vida.

¢,Como les podria ayudar una
empresa o0 institucion a
satisfacer los objetivos
descritos en la pregunta

anterior?

Mediante programas que
promuevan la salud y el
bienestar de los trabajadores y
estén enfocadas a los riesgos
especificos de la empresa. Se
valora el acompafamiento que
se pueda realizar para lograr los
objetivos en el SGSST.

De acuerdo con la situacion de
su empresa, ¢Qué aspectos
influyen en la toma de decisién
para realizar un convenio con
una institucién o empresa para
promover el bienestar, la salud
y la recreacion de sus

colaboradores?

Se prioriza la calidad del servicio
prestado, tipos de intervencion y
la variedad y eficacia de los
programas ofrecidos para
mejorar la salud de los

colaboradores.

Con respecto a la pregunta
anterior, ;Qué le gustaria que

tuviera el convenio?

Variedad de programas de salud,
actividades vy tarifas, beneficios
para los colaboradores y sus
familiares y convenios que
tengan en cuenta las actividades
realizadas por la empresa y los
riesgos a los que estan

expuestos sus trabajadores.
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A1

¢ Considera que los
descuentos influyen en la toma
de decisiébn para realizar

convenios?, ¢ Por qué?

90%

Si = No

El 90% de los encuestados
indican que, si influye, sin
embargo, queda claro que es
mas importante la calidad del
servicio y el valor agregado que
se ofrezca.

A12

¢ Han tenido o tiene convenios
con empresas o instituciones
para atender los temas de
bienestar, salud y recreacion
para sus trabajadores? Por
favor nos puede indicar,
¢(Cuando 'y con cuales

empresas?

= Si = No

La mayoria de los convenios
estan con las cajas de

compensacion familiar y las ARL.

A13

¢Los colaboradores de su
empresa han asistido a los
programas establecidos en los
convenios 'y con qué

periodicidad?

50%

La mayoria de los colaboradores
asisten a los programas. Con
respecto a la periodicidad, lo
hacen de acuerdo con el tiempo
y espacio que tienen después de
su jornada laboral o incluso fines

de semana.

A14

¢ Qué aspectos los dejo o ha
dejado satisfecho con el
servicio recibido en los

convenios?

Los aspectos mas significativos
resaltados por los encuestados
son:

e Atencion.

o Asistencia.

e Calidad y cumplimiento.

A15

¢ Qué aspectos les causé o les
ha causado frustraciones con
el servicio recibido en los

convenios?

a5 80act vidadessic

Los aspectos mas significativos

resaltados por los encuestados

son:

¢ Falta de informacion.

e Demoras en la atencion.

o Falta de actividades
especificas que atiendan las
necesidades particulares de la

empresa.
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¢, Qué oportunidades de mejora

identificaron o han identificado

Los aspectos mas significativos

resaltados por los encuestado

son:

e Flexibilidad en fechas y
horarios.

o Diversificar las actividades

A16
en el servicio recibido en los ofrecidas.
convenios? * Instalaciones con servicios
mas funcionales y mas cerca
a las empresas.
e Realizar actividades en las
sedes de las empresas.
s El nivel de satisfaccion de las 3
. empresas que tienen convenio
De 1 a 5, donde 1 es nada
. . con Bodytech es de 4 sobre 5,
satisfecho y 5 muy satisfecho, 5
. . ) resaltando el confort de las
B1 ¢,como calificaria su
o 2 sedes, los entrenadores y la
experiencia en general con . o
) dotacion de magquinas
Bodytech?, ¢ Por qué? 1 .
adecuadas como los motivos de
0 e e
Bancolombia Bureau Veritas Inspeq Ia Ca||f|CaC|0n.
2 de las 3 empresas consultadas
manifiestan que los servicios
recibidos de Bodytech no han
¢,El  servicio ofrecido ha superado sus expectativas ya
B2 superado sus expectativas?, que solo cumplen con lo
¢ Por qué? requerido y algunas sedes son
muy congestionadas en horas
pico, lo que desmejora el
= Sisehan superado las expectativas = No se han superado las expectativas serviclo.
2 de las 3 empresas consultadas
i recomendarian a Bodytech por
¢ Recomendaria a Bodytech a L
B3 las maquinas con las que

otras empresas?, ¢ Por qué?

u Si = No Responde

cuentan, el personal calificado

que tiene y sus instalaciones.
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De acuerdo con los encuestados,
los aspectos mas significativos

que describen los beneficios de

¢,Cémo describiria los Bodytech son:
B4 beneficios  otorgados  por ¢ Vida saludable.
Bodytech? e Apoyo para enfrentar el
desafio cardiovascular.
o Disfrutar del convenio.
e Habitos saludables.
5
De 1 a 5, donde 1 es nada | La mayoria de los items son
satisfecho y 5 muy satisfecho, calificados entre 4 y 5, por el nivel
¢, Coémo calificaria el servicio , de cumplimiento, atencion y
B5  ofrecido por Bodytech en los calidad del servicio. Solo el item
siguientes items?: . de descuentos por convenio
sl ool Gt Sncini o oot rogonta un rivel medio  do
E T — e satisfaccion.
m Bancolombia Bureas Veritas ® Inspeq
Los aspectos mas significativos
resaltados por los encuestados
¢(Qué es lo que méas le ha son:
B6 llamado la atencién de contar ¢ El servicio ofrecido como una
con Bodytech? IPS.
o Disponibles de sedes a nivel
nacional.
Se resaltan las siguientes
oportunidades de mejora:
e Tener mas variedad de
servicios. Profundizar en vida
Por favor, mencione tres cosas
sana y alimentacion.
que le gustaria mejorar de la
B7 e Contar con Planes mas

relacién comercial

Bodytech.

con

econdémicos para los
colaboradores.

e Mejor relacion para la
fidelizacion. Ofrecer

beneficios por antigliedad.
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¢, Qué tan receptivo ha sido
B8  Bodytech con sus

sugerencias?

2 de las 3 empresas consultadas
no han presentado sugerencias.
La otra empresa manifiesta que
los tiempos de respuesta a las
sugerencias no son tan rapidos

Como se espera.

¢ Qué le gustaria encontrar por
B9 parte de Bodytech en términos

de servicio al cliente?

Los aspectos mas significativos

resaltados por los encuestados

en términos de servicio al cliente

son:

o Mejores tiempos de respuesta
a las sugerencias o reclamos.

¢ Mejorar los beneficios para la
familia de los afiliados.

e Mas amabilidad en la

atencion.

Evalué el costo vs beneficio del

relacion
Zona:

i

reciben

En general la valoraciéon costo —
beneficios de los servicios se
califica como buena. Se resalta
la necesidad de tener mas
opciones, como zonas humedas,
acompafamiento en el
entrenamiento y  actividades

especificas para la empresa.

B10  servicio brindado por
Bodytech.
¢ Recibe periédicamente

informacién  publicitaria o
B11  Bodytech lo mantiene
actualizado respecto a sus

servicios?

P e

El 100% de empresas
consultadas coinciden en que
reciben informacion por correo
electrénico. En esta entrevista,
no se evidencia la existencia de
atencion personalizada a las
empresas ni el uso de otros
medios de atencion en el

segmento corporativo
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B12

¢ Considera que el servicio
prestado por Bodytech a los
colaboradores de su empresa,
le permite cumplir con los
objetivos planteados en el
SGSST, orientados a facilitar
programas de salud vy
bienestar de sus

colaboradores?, ¢ Por qué?

2 de las 3 empresas consultadas
manifiestan que los servicios
prestados ayudan a cumplir con
los objetivos del SGSST ya que
guian al colaborador en
actividades fisicas para
monitorear y mejorar su salud y
mejorar los indicadores
orientados a los temas de salud
y autocuidado. La otra empresa

no respondio

B13

¢ Percibe que Bodytech
muestra interés por sus

clientes?

2 de las 3 empresas consultadas
manifiestan que, si se percibe
interés por parte de Bodytech,
sin embargo, puede mejorar en
la atencion del cliente
empresarial. La otra empresa no

respondid.




