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Resumen

El concepto de fitness parece ser una invencion moderna, sin embargo, se remonta a la
época primitiva donde las personas realizaban ejercicio sin tener en cuenta que lo estaban
haciendo. Por las exigencias de sobrevivir en un mundo salvaje, donde los hombres
satisfacian sus necesidades a través de la naturaleza, para garantizar su supervivencia el
hombre primitivo tuvo que desarrollar habilidades para correr, saltar, trepar, luchar evitando
asi amenazas y aprovechando oportunidades de supervivencia para él y su familia. A
medida que el mundo ha ido evolucionando, la manera de trabajar y la forma de
desplazarse ha ido cambiando, volviendo a las personas mas sedentarias, haciendo que
el ser humano vea en el entrenamiento fisico una opcion ideal y una parte esencial de su
formade vida tratando de tener un equilibrio entre mentey cuerpo.

En la actualidad, considerando el impacto econdmico que ha generado el Covid 19 en
todas las economias, vemos que tanto la industria fitness como la poblacion en general
fue bastante afectada por el aislamiento y la cuarentena impuesta para evitar el contagio,

obligando a las personas a mantener una vida sedentaria.

Teniendo en cuenta estos antecedentes, el presente proyectobusca realizar un andlisis de
la industria fitness con el fin de elaborar un plan de negocios para la creaciéon de una
comunidad fitness virtual enfocada a mejorar el estilo de vida de la poblacion colombiana,
inicialmente en Bogotd4, incluyendo un diferencial frente a los modelos actuales, que
permita la integracién de servicios de salud y servicios de entrenamiento fisico para
mejorar la vida cotidiana de sus afiliados, gracias al acompafiamiento de personal

especializado que permite influir positivamente en la salud fisica y mental.

Podemos ver la oportunidad que se presenta a la hora de cambiar la manera de ofrecer
servicios pasando de un canal presencial a un canal virtual, basados en la aceleracion del
uso de la tecnologia debido al Covid 19, el desarrollo y crecimiento del e-commerce en el
canal moderno colombiano.

Este documento contendra los resultados de los estudios de mercado, técnico, financiero,
administrativo y de sostenibilidad, que permitira identificar la viabilidad de implementar esta

comunidad fitness.

Palabras clave: Fitness, tendencias fitness, sedentarismo, salud, comunidad.
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Abstract

The concept of fitness seems to be a modern invention; however, it goes back to the
primitive era where people exercised without considering that they were doing it. By the
demands of surviving in a wild world, where men met their needs through nature, to survive
primitive man had to develop skills to run, jump, climb, fight, thus avoid threats and take
advantage of survival opportunities for him and his family. As the world has evolved, the
way they work and the way they move has changed, making people more sedentary,
causing humans can see in physical training an ideal option and an essential part of their
way of life trying to have a balance between mind and body .

Currently, considering the economic impact that covid-19 has generated on all economies,
we see that both the fithess industry and the general population were quite affected by the
isolation and quarantine imposed to prevent contagion, forcing people to maintain a

sedentary life.

Taking into account this background, this project seeks to carry out an analysis of the fithess
industry in order to develop a business plan for the creation of a virtual fithess community
focused on improving the lifestyle of the Colombian population, initially in Bogota, including
a differential compared to current models, which allows the integration of health services
and physical training services to improve the daily life of its members, thanks to the
accompaniment of specialized personnel that allows to positively influence physical and

mental health.

We can see a business opportunity now, changing the way we offer services moving from
face-to-face channel to a virtual channel, based on the accelerating use of technology due
to Covid-19, the development and the growth of the e-commerce inthe modern Colombian
channel.

This document will contain the results of market, technical, financial, administrative and
sustainability studies, which will identify the feasibility of implementing this fithess

community.

Keywords: Fitness, fithess trends, sedentary lifestyle, health, community.
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1. Introduccioén

El concepto de fitness, tal como se conoce en la actualidad parece ser una invencion
moderna, de nuestros dias. Sin embargo, el ejercicio fisico se remonta a una época donde
la gente no tenia idea de cdmo hacer ejercicio, pero el ejercicio era parte de su dia a dia.

Un ejemplo de este comportamiento se puede observar en la época primitiva en donde el
desarrollo fisico era determinado por las exigencias de sobrevivir en un mundo salvaje,
donde los hombres satisfacian sus necesidades a través de la naturaleza, siendo sus
principales actividades la recoleccion, la caceria y el desplazamiento a través de areas

extensas de manera constante.

Aqui vemos como la fuerza y la movilidad se desarrollaron a través de la practica diaria e

instintiva que mantiene al hombre primitivo entrenado.

Sin embargo, a través de la historia, se ve un cambio frente a la forma de vivir de las
personas, Y la relacién con el ejercicio fisico. Si hacemos un recorrido podemos ver qué
durante el periodo Neolitico, afio 8.000 antes de cristo, intervienen nuevos factores, el
hombre aprende a dominar la naturaleza, desarrolla su habilidad para ejercer la agricultura
y el pastoreo, volviéendose mas sedentario. Sus movimientos empiezan a ser repetitivos y
limitados, mientras que entre el afio 4000 a. C. y la caida del Imperio Romano en el siglo
V, debido a las conquistas y guerras, se les imponia a todos los hombres adultos y jovenes
un programa fisico con el fin de entrenarlos para la batalla. Aqui se vuelve a tener un

entrenamiento fisico, pero de manera menos intuitiva y mas estructurada.

Viendo el desarrollo y evolucién a través de la historia, a partir de la revolucion industrial
la manera de trabajar y la forma de desplazamiento cambia volviendo a las personas mas

sedentarias y esto se puede ir observando a través del tiempo hasta nuestros dias.

Teniendo en cuenta este cambio que va desde el ejercitarse como parte de la rutina diaria,
hasta llegar a un punto de sedentarismo debido a las nuevas tecnologias, transporte y
forma de trabajo, se comienzan a desarrollar iniciativas para hacer deporte por placer o
para mejorar el estado fisico de las personas. A nivel global se desarrollan equipos de

fitness y poco a poco se va extendiendo la industria del fithess por todo el mundo.
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Es asi como en la actualidad y segun el informe de la Asociacion Internacional al servicio
de lasalud y los gimnasios IHRSA, se encontr6 que los clubs de salud en el mundo generan

6 billones de ddlares por afio.

En Colombia el panorama no es diferente, la industria fitness crece cada vez masy aunque
el pais aun no es considerado una potencia para el mercado del fitness a nivel mundial, se
ha comenzado a trabajar para fortalecer esta linea de negocio viendo un desarrollo

incremental en las principales ciudades del pais.

Viendo la importancia del ejercicio fisico en el mantenimiento de la salud, la necesidad de
la poblacién para tener opciones que le permitan salir del sedentarismo y el potencial de
esta industria en Colombia, con este proyecto se quiere desarrollar una alternativa que
pueda llegar a toda la poblacion, con un modelo de negocio online, basando este objetivo
en el cambio de mentalidad de las personas frente al entrenamiento fisico, la aceleraciéon
del uso de la tecnologia, el desarrollo y crecimiento del e-commerce como canal moderno

colombiano.
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2. Modelo de Negocioy Validacion

A continuacion, se podra ver el modelo de negocio de Fitness4you a través del modelo Canvas:

Key Partners

*Instituto distrital de recreaciéon
y deporte

*Ministerio de Salud

*Universidades con programas
de entrenamiento fisico,
nutricién, psicologia,fisioterapia
* Agencias de publicidad y
programacién

* Entidades de Financiacion
*EPS

*Cajas de Compensacion
Familiar

* Importadores/proveedores de
equipos, maquinas, insumos de
entrenamiento fisico
*Proveedores de suplementos
Alimenticios

*Marcas deportivas

reconocidas (Nike, Adidas, etc.)

Key Activities

* Creacion de marca

* Campafias de
posicionamiento

* Creacion de planes de
fidelizacion

* Generacion de contenido
de valor

* Generacion de alianzas
con diferentes sectores:
Salud, cajas de
compensacion, otras
cadenas de gimnasios,
entrenadores fisicos.

* Selecciony retencion del
personal que prestara los
diferentes servicios

* Negociacién con
importadores/proveedores
de equipos de
entrenamiento para que
utilicen la plataforma para
vender sus productos

Resources

* Personal calificado en

Value proposition
Fitness4you ofrece
servicios de
entrenamiento, nutricion,
medicina del deporte,
fisioterapia, psicologia a
través de una plataforma

tecnolégica, que permite la

eleccion de personal
calificado, diferentes
sesiones de
entrenamiento de acuerdo
conla condiciéndela
persona (salud), edad, e
interés.

La plataforma ofrece la
posibilidad de comprar o
alquilar equipos de
entrenamiento e insumos,
planes de nutricion,
suplementos alimenticios.

Customer Relationships

* Servicios personalizados
para cada persona de
acuerdo con su interés
(entrenamiento, fisioterapia,
medicina del deporte,
nutricion, psicologia)

*Como es una plataforma
virtual tiene amplia cobertura
no sélo anivel nacional
también internacional

* Personal altamente
confiabley calificado.

* Se llegara a tener un
servicio las 24 horas del dia,
los 7 dias a la semana.

* Proveedores confiables que
realizaran la entrega del
equipo de entrenamiento.

Channels

* Portal web Responsive

Customer Segments

* Poblacién de nivel
socioecondémico medio
alto, estratos 3 en
adelante.

* Personal calificado en
entrenamiento fisico,
nutricién, psicologia,
fisioterapia, medicina
del deporte

* Empresas
importadoras o
proveedores de
equipos /insumos de
entrenamiento
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entrenamiento, nutricion,
medicina del deporte,
psicologia, fisioterapia,
mantenimiento

* Fabricas de software
*Creadores de contenido
* Infraestructura
tecnoldgica

* Canal telefénico (Atencién
de cliente)
* Publicidad

Cost Structure

* Salarios / Comisiones
* Mantenimiento de la plataforma e infraestructura
* Publicidad

Revenue Streams

* Alianzas con gimnasios, empresas del sector salud y
cajas de compensacion que promueven este servicio.
* Ingresos por los planes de entrenamiento adquiridos
porlos clientes (paquetes, sesiones individuales, etc)
* Ingresos por publicidad a través de la WEB

* Ingresos por alquiler o adquisicién de equipos de
entrenamiento fisico, insumos, kits (% de
intermediacion).

*Ingreso por la venta de planes nutricionales,
suplementos alimenticios (% de intermediacion).

Tabla 1: Modelo Canvas, fuente: Creacion propia
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2.1. Validacion delmodelo

Hipotesis de cliente

Hipétesis de problema

Hipotesis de la solucion

Design Experiment Risk Assumptions

Con Fitness4you, las personas
podran acceder a una
plataforma completa donde
podran encontrar opciones de
entrenamiento atractivas que
les motive para la ejecucion de
ejercicio fisico.

Fitness4you brindara la
posibilidad de alquiler de
magquinas de ejercicio y el
acceso a diferentes
suplementos alimenticios con
el que los usuarios puedan
combinar sus rutinas de
ejercicio

Pivote 1
Debido a la pandemia las
personas requieren una
alternativa para entrenar

Pivote 2

Mujeres y hombres entre los
20 y 60 afios

Pivote 4
Personas con una condicion
clinica que requieren entrenar

para mejorar

Pivote 3

Personas de estratos 3, 4 v
superiores

Muchas personas no
consideran como opcion el
entrenamiento virtual

Debido a la pandemia cada
vez so0n mas las personas
que requieren opciones para
mantener rutina de ejercicios

Personas de estratos 3, 4 y
superiores no cuentan con un
lugar con entrenamiento
virtual confiable que les
motive a continuar con su
entrenamiento fisico

Las personas no confian en
entrenamiento virtual para
mejorar su condicién fisica

Crear una solucion virtual
donde las personas
encuentren todo lo que
buscan al momento de
entrenar.
Explicar como funciona la
comunidad.

Identificar las principales
motivaciones para entrenar
en la poblacién, con el fin de
ofrecer servicios que motiven
el uso aplicaciones virtuales

Crear una pagina web interactiva que permita a las personas
tener contacto con sus entrenadores y garantizar las rutinas de
ejercicio fisico

Funcionamiento de la
plataforma Fitness4you, si el
usuario no cuenta con buena

velocidad de internet

La condicién clinica de las
personas que accedan a la
plataforma seran sequidas
por un especialista, se espera
gue el usuario siga las
indicaciones dadsas para
evitar riesgos.

Método

Fitness4dyou contara con
personal certificado que
permita la prestacion de un
servicio de calidad.

Resultado

—)

Hipotesis Validada

Hipétesis Invalidada

De la poblacidn encuestada el

La motivacion de la poblacién 45% no asicte a un gimnasio

para asistir a un gimnasio es
el mantener o mejorar su
salud con un porcentaje del
70,40% sobre lo que se
esperaba que fuera por
estética y verse bien, item
que tuvo un 47,30%

El 91% de las personas
encuestadas aceptarian tener
una opcion vitual que le permita
de entrenarse y el 83% le
gustaria pertenecer a una
comunidad fitness virtual.

Se esperaba tener un mayor
namero de personas
interesadas en el alquiler de
maquinas de gimnasio, sin
embargo solo el 58% de la
poblacion accederia a este
senvicio

75% de la poblacion encuestada
consume o ha consumido
suplementos alimenticios.

Tabla 2: Validacion Modelo -Pivotes, fuente: Creacién propia
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De acuerdo con la encuesta aplicada se encuentra que el modelo de negocio es viable ya
gue hay un mercado potencial, el cual estaria interesado en acceder a los servicios

ofrecidos por la comunidad virtual.

El 91% de las personas encuestadas aceptarian tener una opcion virtual que le permita de

entrenarse y el 83% le gustaria pertenecer a una comunidad fitness virtual.

El 75% de la poblacion encuestada consume o ha consumido suplementos alimenticios,
por lo cual accederian a adquirir estos suplementos a través de la comunidad.

Aungue se esperaba tener un mayor numero de personas interesadas en el alquiler de
maquinas de gimnasio, s6lo el 58% de la poblacion accederia a este servicio. Es un

servicio incipiente que puede ir madurando con el tiempo.
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3. Analisis del sectory el entorno

Para el analisis del sector y el entorno se utilizé la herramienta PESTEL dentro de la cual
se identifican las cinco fuerzas de Porter, que nos permiten identificar los factores externos
gue pueden afectar la implementacién del modelo de negocio, de esta manera se podran
aminorar los efectos de las amenazas identificadas e incrementar los efectos de las
oportunidades a las cuales se podra acceder.

A continuacion, se podra observar el resultado del andlisis realizado:
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3.1. Analisis PESTEL yCinco fuerzas de Porter

Foliticos

Faliticas de salud poblica
aplicadas a la prestacion de
servicios en gimnasios

Paliticas de bioseguridad
oriemtsdas para
pravenaian, conbencicn y
mitigacidn del coranavirus
covid-18,

= Resolucionn 668 de 2020 por medio de la cual se adopta el profecalo general de bissequidad para mitigar,

Economicos
COVID: Decreta Leay 457 Presidencia

COVID: Resolucian 464 Min Salud

Ley 527 de 1959: Lay de Camencia electranics. la cual se aplica para [a compra y venta de productos y sarvicios a
Iraves da canales digitales, ya sean plataformas weab, aplcacianes movikes y redes sociales,

Ley 266 del 2004: Habeas data

Resalucion 536 de 2020 Plan de Accidn para la Prastacian de Servicios de Salud duranta las Etapas de Conbancian
y Mitigaciin de la Pandemia por SARS-CoV-2 (COVID-13)

= Laindusina del fitness an Cokembia ba venide an incremento en los
Gltimos afics. Calombia genera 222 millones de ddlanes al afo
[Miltan Vasoa, Expoftness 2017).

= Laindustia del fimess ha sido afectada negativamente par el cavid
19, Dersce el 16 de marzo de 2020 ks establecimmientas ceranon.

contralar y realizar el manejo adecsado de la pandemia

Palitica de sequridad y salud
en &l trabaja

Paliticas gubemamentales
para la impartacién de
BaUipas, insumas, eenolagia
fitness

Tratados comenciaas

I 3

» Proveadornss de squipos, insumas, tecnologia finass
= Proveedores de alimentos nutricionales y suplemenios.

= Debide a la pandemia se encuenira an
crecimianto la digitallizacian de inidades
productheas de la scanomia.

“Pragramas de [as alcakdias locale

ejercicios en espacas abiertos sin costo

“Health & Fitness: Clages y practicas guiadas onling, venta da
suplementos alimenticios y accesorios deportivos

“Bodytech: Platafarma virual gue ofrecs nutricion en linea,
entranamienio en lirea, coach an lineas.

Entrenadares espedalizadaos que ralicen programas acondes
can |a pobilacian a atender

Rivalidad

Al ofrecar el servicio de
entrenamiento @ través de la web
se disminuye el consums de
energia &n comparacion con el
Enbranamie nio &0 un espacie
fisico.

En los sitivs de entrenamiento
peneralmente las luces esidn
encanddas 24 haras, bs
pantallas de felevision, las

miguinas ioda este consume
energia. Esta modallidad virbual

CONSUME UM pOcs Menos, la ques
apoya el cuidadas del meadia
ambienie.

Meadicambientales

Fitpal: Plataforma que permite obbener clases filmess an viva,
dande se los afiliados benen acceso a dases viruales ilimitadas,
mids de 40 lipas de anirenamisnta, a

Gym virtual: Platatorma que permibe a los afilisdos acoeder .
entrenamientas virlsales, programas de nutricion y compra de
insumos fitnass.

El usa del infermet ya no hens coma
ahjetivo pramover e eniretenimienio sina
gue se ki venido diversificanda pars
wfracar sarvicios de sducacion,
transaccionalidad, compras, e,

Eiuzt'rtuh:l51 ‘

Prafesionales de enfrenamiento, nuincicnistas, isiatarsgis,
medicina del departs

+  Familias de estratas 3 en adelante

= Adultos en edasdes de 20 & B0 afios

= Personas interesadas en el alguier de equipa de enftrenamisnto
fisica y compra de suplementos alimanticios

Wideas de entrenamienta an plataformas gratuitas en inbermet o .

¥outube

+ Grandes coporadanes de snirenamients fisos que pueden
realizar ajusies a su infraestruciura para la prestacion del servicio

+ Oiros modelos de gimnasios viruales en inbermet

+ Oiras camunidades de deporles (Ciclismo, patinaje, running, aic)

*  Durante el ofio 2018 s presantd un
aumenia deal 101% can respacta al 2017,
w0 el nimero de suscriptores del segmento
comporativs y residencial (Mintic, 2016).

*  Elentrenamiente fisios le permite al individuo desarrolarse a si misma.

*  Dominio del antoma: Capacidad de elege ambientes favorables para su
desempafio dario.

*  El entrenamients fisics genara un estalus social gue olonga a los practicanies
cierta valar sacial.

*  El entrenamigenta fisicn es una practica iransformadara del seér humana. Las
prachcantes aprendan a camulgar con SuU cusmo, su espinbu, Su ments,
reflejando su bisnestar en la comunidad donde s encuenine.

+ Esie proyects tiene camo objetiva afrecer & fravés de una pagina web
[responsive | servicias de enfrenamiento fisico, fisiclerapia, venta de
articules deportives ¥ alquiler ¥ venta de maguinas y equipos para
Entranamianis,

+  Servicio de telemedicina- Deportdlogo nﬂ

7

&

Tabla 3: Andlisis de PESTEL y 5 Fuerzas de Porter, fuente: Creacion propia
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Dentro del analisis realizado algunos de los puntos mas relevantes a trabajar con este
modelo de negocio, es el aprovechamiento del crecimiento de la cultura de lo saludable.
Es un mercado que aun no estd saturado por lo que se ve una oportunidad en la

penetracion de este tipo de servicios.

Adicionalmente, la incertidumbre debido a la situacion de pandemia por la que se atraviesa
ofrece una oportunidad de ingreso en el mercado con un modelo virtual completo para que
las personas puedan ejercitarse sin salir de casa. Ofrecer servicios con mayor

personalizacion para que los usuarios se sientan acompafiados durante el entrenamiento.

Este modelo de negocio cambia la forma en que entrenadores y profesionales de la salud
prestan sus servicios, exigiendo una prestacion de servicios con esquemas mas

innovadores que motiven al usuario a acceder a esta comunidad fitness.

Mantener un area de innovacion y desarrollo que permitan disefiar servicios atractivos que
nos diferencien de la competencia y los principales rivales ya identificados. Esto es
importante ya que en la actualidad existen plataformas virtuales que estan tomando fuerza
en la prestacion de sus servicios por ejemplo la plataformay APP de Fitpal y el ingreso de

Bodytech al esquema virtual, principales rivales de nuestro negocio.
Realizando un andlisis de las fuerzas de Porter se puede observar:

e Clientes: Poder de negociaciéon con los clientes: Alto.

Debido a la competencia existente, cadenas low cost que ofrecen precios asequibles a
los usuarios, la definicion del precio del producto serd impuesto por el cliente y el precio
del mercado. Adicionalmente, existen productos sustitutos que hace que el poder de
negociacion con los clientes sea alto ya que existen organismos gubernamentales que
ofrecen entrenamiento al aire libre de manera gratuita.

e Clientes: Poder de negociacion con los afiliados ala plataforma: Bajo

Teniendo en cuenta que la pandemia del Covid 19 afect6 el sector fithess muchaos
entrenadores de establecimientos pequefios tuvieron que buscar opciones para seguir
subsistiendo, es por esto que Fithess4you ofrece una oportunidad de seguir logrando
un ingreso que puede volverse atractivo para esta poblacion.
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Proveedores: Poder de negociacion con los proveedores: Bajo

Teniendo en cuenta que Fitness4you serd un promotor del consumo de suplementos
alimenticios y el alquiler y compra de maquinas de gimnasio, se vuelve una opcion
atractiva para los proveedores de estos productos. Fithess4you apoyara en Su proceso
de ventas a un costo asequible.

Competencia: Amenaza de nuevos competidores: Alto.

Con la pandemia las grandes cadenas estan ingresando en la modalidad online con el
fin de mantener su negocio, esto hace que cada dia mas plataformas de marcas
reconocidas, con campafas de publicidad muy atractivas afecten el volumen de

usuarios que se espera tener en Fitness4you.

Productos Sustitutos: Amenaza de productos sustitutos: Alto.

Cada vez mas se pueden ver comunidades que promueven el entrenamiento en las
personas; deportes como ciclismo, patinaje entre otros, motivan el ejercitar en grupo,
creando modas, que van mas alla, haciendo que las personas que practican estas
rutinas utilicen accesorios llamativos, particulares que los identifican como parte de

estas opciones de ejercicio.

Asi mismo, como se mencioné anteriormente, entidades gubernamentales ofrecen

servicios gratuitos al aire libre que pueden afectar el acceso a la plataforma.
Rivalidad: Competidores actuales: Alto.
El ingreso de los servicios online para las cadenas existentes como Bodytech, fitpal,

hacen que el servicio de Fitness4you deba estar enmarcado en la innovacion para

garantizar que los usuarios eligen esta plataforma.
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3.2. Estrategiadel OcéanoAzul

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos de este proyecto, se implementara una
estrategia del océano azul que estar4 enfocada en crear una experiencia Unica para el
usuario, creando una diferencia tangible frente a los servicios que ofrece la competencia.
Inicialmente, se realiz6 un andlisis basado en la matriz ERIC que se presenta a

continuacion:

Eliminar Incrementar
e Marketing Tradicional e Participacion de la poblacion en actividades fitness
e Prestacion del servicio tradicional virtuales

e Horarios rigidos para acceder al | e Participacion de la familiaen las actividades fitness
servicio e Profesionales del sector salud para realizar
acompafamiento en las actividades fitness.

e Ofrecer productos y tecnologia que acomparie el
entrenamiento fisico.

e Presencia en redes sociales

e Clases con entrenadores personales para mayor
acompafiamiento al usuario

e Costos administrativos e Sistemas de entrenamiento con realidad aumentada

e Costos operativos e Sistema de afiliacion y compraen linea.

e Procesos de afiliacion e inscripcion | ¢ Clases interactivas on line con horarios flexibles.
tradicionales e Conceptos tematicos en cada clase/ servicio

e Ambientes que motiven a ejercitarse (musica,
energia, flexibilidad).

e Espacios de venta y alquiler de equipos/elementos
fitness, tecnologia, venta de suplementos
nutricionales.

e Puntos de trabajo para profesionales del sector

fitness y el sector salud

Tabla 4: Matriz Eric, fuente: Creacion propia
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Las estrategias de océano azul en laimplementacién de este modelo de negocio buscaran:

Crear espacios innovadores utilizando realidad aumentada para garantizar una

experiencia Unica en el usuario.

¢ Creary captar nueva demanda ya que como observamos anteriormente, al realizar el
analisis del sector, solo el 1% de la poblacién colombiana hace parte del mercado
fitness.

¢ Cambiar el paradigma en la manera que los usuarios pueden acceder a los servicios
fitness, ya que se propone encontrar nuevos nichos de mercado.

e Lograr un modelo competitivo y diferenciador empresarial que permita la penetracion
en el mercado con un servicio innovador.

e Realizar una exploracion de la cadena de compradores, ofertas de productos y

servicios complementarios para dar una variedad y opciones a los usuarios que le

hagan sentir la facilidad de encontrar todo en un solo sitio.
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4. Estudio piloto de mercado

4.1. Andlisisy estudiode mercado

Para la realizacién del andlisis y estudio de mercado se utilizd6 como instrumento de
recoleccion de datos una encuesta, la cual fue aplicada a la poblacion adulta femenina 'y
masculina ubicada en la ciudad de Bogota que cumplen con las caracteristicas que se
mencionan a continuacion:

Usuario Perfil Cualitativo Perfil Cuantitativo

Mujeres y hombres entre 20| Nivel socio econdémico| Persona que dedica parte

y 60 afios que pertenezcan | medio - alto. de sus ingresos en el

a los estratos 3, 4y 5. Muy interesados en su | cuidado personal (estética,

Son usuarios que viven en| aspecto personal. nutricion, peluqueria, moda,

diferentes sectores de| Valora la asistencia | etc).

Bogota. personal como guia para| Generalmente su salario es
realizar actividades. mayor $3.000.000

Suelen tener una carrera
universitaria, en ocasiones
con postgrados y
maestrias.

Se ocupan en cargos de
jefatura, semi directivos y
directivos.

Usuarios asiduos a utilizar
internet

Buscan en el entrenamiento
un momento para relajarse
del estress del trabajo o de
la famila y ven en el
deporte una opcion para

mantener su salud.

Tabla 5: Perfil de usuario, fuente: Creacion propia
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La encuesta cuenta con una serie de preguntas que permitirAn conocer las motivaciones
para realizar entrenamiento fisico, alquiler de equipos y consumo de suplementos
alimenticios, sobre las cuales se determinara la mejor estrategia aimplementar para lograr

la vinculacién de esta poblacion a la comunidad virtual fitness.

La encuesta contiene 21 preguntas de las cuales:

e 12 preguntas cerradas en las cuales las personas deben marcar la o las respuestas
gue se encuentran previamente delimitadas.

e 8 preguntas dicotdmicas, es decir que la respuesta se limita a un Sl o un NO.

e 1 pregunta abierta donde la persona puede dar una respuesta abierta de acuerdo con

Su experiencia.

En la seccion de Anexos de este documento se podra observar la estructura de la encuesta
aplicada a la poblacion definida.

4.1.1. Muestreo

La unidad de muestreo selecciona a los individuos, identificados dentro de la categoria
femeninay masculina, con edad mayor a 20 afios y menores de 60 afios que viven en los

diferentes sectores de Bogotd, pertenecientes al estrato 3, 4y 5.

Para realizar la delimitacion de la poblacion a definir, se basé en un muestreo
probabilistico, ya que cualquiera de los hombres o mujeres que viven en Bogotd, en los
estratos 3, 4 y 5, que tienen las caracteristicas definidas, podran ser elegidas para llenar

la encuesta.

De acuerdo con lo anterior, se debe conocer que Bogota es la capital de Colombiay del
departamento de Cundinamarca. En el Censo del afio 2018 se identificé que se tenia una
poblacion de 7.181.469 de habitantes de los cuales el 52,2% de la poblacion es femenina
y 47,8% es masculina. Dane (2018).

Asi mismo, la estructura de la poblacién por sexo y grupos de edad se puede observar en
la siguiente grafica:
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Grupos de edad

100+
95-99
90-94
85-89
80-84
75-79
T0-74
65-69
60-64
55-59
50-54
45-49
40-44
35-39
30-34
25-29
20-24
15-19
10-14
5-9
0-4

2 ‘IIII--_

s
&
w
*
#
=)
o
[~}
2 IIII—
[
Ed
w
#
IS
S

Il Hombres B riujeres

llustracién 1: Grafica publicada por el DANE (2018) conla relacion de
poblacién Bogota

Teniendo en cuenta el objeto de investigacion de este documento, se encuentra:

Poblacion en Bogota en el rango de edad de 20 a 60 afios

Total de la %Hombres %Mujeres Hombres Mujeres

poblacion 20-60 afios 20-60 afios 20-60 afios 20-60 afios

7.181.469 31,58% 28,92% 2.076.881 2.267.908

Tabla 6: Poblacién rango de edad 20 a 60 afios, fuente: Creacién propia

Poblacion por estratos en Bogota

Seguidamente se identifican la poblacion que hace parte de los sectores estratos 3,4y 5
en los cudles se encuentra la poblacion objetivo a encuestar:
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Estratos Poblacién Viviendas Hogares Manzanas ' Predios >
Sin estrato * 105.153 21479 24.185 6.475 4917
1. Bajo - bajo 688.109 170.355 195.280 7.001 1.638
2. Bajo 2.886.445 710.517 801.124 15.523 1.023
3. Medio - bajo 2.661.313 740.317 809.946 11.937 388
4. Medio 693.738 247 .231 248.545 2.378 178
5. Medio - Alto 198.973 73.743 72.719 1.028 193
6. Alto 130.051 53.588 51.050 846 474
Total 7.363.782 2.017.230 2.202.849 45.188 8.811

Tabla 7: DANE, SDP - Direccion de Informacion, Cartografia y Estadistica
(DICE) Proyecciones de poblacion de Bogota por localidades 2005-2015

Para la definicion de la muestra a la cual se aplicara esta encuesta, se realizara un analisis

cruzado con los datos de edad y estratificaciéon tomando:

Poblacion Hombres Mujeres Poblacion a aplicar

estratos 3,4y 5 20-60 afos 20-60 afos la encuesta

3.554.024 31,58% | 1.122.361 | 28,92% | 1.027.824 2.150.185

Tabla 8: Poblacion a aplicar la encuesta, fuente: Creacion propia

4.1.2. Calculo del tamano de la muestra

A continuacion, se definird una muestra representativa de acuerdo con la poblacion
identificada, que se encuentran viviendo Bogota en los estratos 3, 4 y 5.

Tamano del universo: 2.150.185
Error Maximo Aceptable: 5%
Nivel deseado de confianza: 95%

Se utiliza la herramienta analitica STATS para calcular la muestra. El tamafio de la muestra
representativa de la poblacion es de 384. Es decir, se deben aplicar 384 encuestas.
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llustracién 2: Imagen de herramienta analitica utilizada para la definicion
de la muestra

4.1.3. Muestra probabilistica estratificada

Como se vio anteriormente, Bogota cuenta con una poblacion de 7.181.469 habitantes
entre hombres y mujeres. Teniendo en cuenta que el objeto de esta investigacion son las
mujeres mayores de 20 afios y menores de 60, que viven en los diferentes sectores de
Bogot4, la estratificacion esta dada sobre este nicho de la poblacion.

Universo de la muestra: 2.150.185
Muestra representativa: 384

Muestra representativa = 384 /2.267.908= 0,000179
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4.1.4. Resultados de la encuesta aplicada

Pregunta 1:

Poblacion Encuestada

64% de la poblacion
encuestada
corresponde a
poblacion femenina.

®Hombre =Mujer

llustracion 3: Poblacion encuestada, fuente: Creacion propia

Pregunta 2:

Poblaciénpor edad De la poblacion

1% encuestada 47% esta
en edad entre 31y 40
afos y 30% esta en
edades entre 41y 50
anos. En estas edades

es donde se concentran

mas personas de

=a.20a 30 afios =b. 31 a40 afios = c. 41 a 50 afios acuerdo con la muestra

d.51 a 60 afios d. Mayor de 50 afios definida.

[lustracion 4: Poblacion por edad, fuente: Creacién propia
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Pregunta 3:

Salarios poblacionencuestada

66% de la poblacion
encuestada tiene un
salario mayor a
$4.000.000 teniendo en
cuenta el perfil del

usuario seleccionado.

= a. Un salario minimo SMMLV = b. SMMLV a $2.500.000
c. $2.501.000 - $4.000.000 =d. Mayor a $4.000.000

llustracion 5: Salarios poblacién encuestada, fuente: Creacion propia

Pregunta 4:

Nivel de estudios poblacion encuestada
= De la poblacion

ay encuestada 38% son

V universitarios, 27%

tienen un postgrado y
7% tienen una maestria.

Es decir que el 72% de

la poblacion cuenta con

* a. Primari = b. Bachillerato = c. Postgrad .z .
a. Primaria achillerato = c. Postgrado educacion superior.

= ¢. Universitario = d. Maestria = d. Postgrado

llustracion 6: Nivel de estudios poblacion encuestada, fuente: Creacién propia

Las primeras 4 preguntas confirman el perfil identificado para la poblacion a la cual se le
ofreceran los servicios de Fitness4you. La mayoria de las personas encuestadas tienen
una edad entre 30 y 40 afios, con un salario superior a $3.000.000 y con un nivel de
estudios superiores. Este perfil nos permite identificar un potencial de poblacion interesada
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en acceder a servicios de ejercitamiento fisico y por su nivel profesional pueden pagar el

costo de los servicios ofrecidos.

Pregunta 5:

Estrato al que pertenece la poblacién
encuestada

=c. Estrato 3  =d. Estrato 4 e. Estrato 5 o superiores

71% de la poblacién
encuestada pertenece al
estrato 4 y 14% al estrato
5y superiores y el 15% al

estrato 3. Con estos
porcentajes se delimita el
publico objetivo inicial al

gue ir4 dirigida esta
iniciativa.

llustracion 7: Nivel de estudios poblacion encuestada, fuente:

La mayoria de las personas encuestadas pertenecen al estrato 4

Creacion propia

y superiores, debido a la

poblacion a la cual se le dirigi6 la encuesta, sin embargo, no se debe olvidar que personas

del estrato 3 cumplen con el perfil y ahi se tiene una poblacién potencial que debe ser

considerada.

Pregunta 6:

Poblacion que asiste a un gimnasio

*No =Si

55% de la poblacion
encuestada asiste a un
gimnasio, es decir que son
personas que ya tienen un
habito de entrenamiento.
Hay un mercado potencial
en el 45% restante que
podrian ingresar a esta
comunidad fitness.

llustracion 8: Poblacion que asiste a un gimnasio, fuente: Creacion propia
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Al tener un porcentaje del 55% que ya asiste a un gimnasio y tiene el habito de ejecitarse,
da una posibilidad que acepte el servicio online para acceder a opciones que le permitan
continuar con su rutina de ejercicios. Para que esta poblacién acepte los servicios de
Fitness4you se debe considerar la estrategia para ofrecer opciones atractivas que le lleven

a ejercitar en casa en lugar que en un gimansio.

Asi mismo, se debe crear la estrategia para que el 45% que no tiene un habito de
entrenamiento, acceda a los servicios de Fitness4you, creando un habito que se mantenga

en el tiempo.

Pregunta 7:

Poblaciénque acepta ejercitarse 91% de la poblacion
virtualmente encuestada aceptaria

ejercitarse virtual o
presencialmente, para este
porcentaje de la poblacion
es importante no perder el

habito o crear el habito de

entrenamiento con el fin de

mejorar su salud.

*No =Si

llustracion 9: Poblacion que acepta ejercitarse virtual o presencialmente,

fuente: Creacion propia

El 91% de la poblacion encuestada aceptaria ejercitarse ya sea virtual o presencial, lo que
da una opcién para ofrecer nuestros servicios. Aqui para las personas lo mas importante
es entrenar sin importar el medio. Por lo tanto, se corrobora la necesidad de tener
estrategias innovadoras Yy atractivas para la prestacion del servicio. Aqui lo importante es
lograr posicionar el servicio online frente al servicio presencial.

Pregunta 8:

El monto de la inversion actual para asistir a un gimnasio va desde cero pesos ($0) hasta
paquetes que pueden costar $700.000. La mayoria de los encuestados invierten en un
rango entre $100.000 y $200.000, costo que se debera tener en cuenta al momento de
definir cuanto pagara el usuario por cada uno de los servicios ofrecidos.
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Pregunta 9:

Frecuencia de asistencia a un gimnasio

=a.Entre 1y 2 veces =b.Entre 3y 4 veces =c. Mayor a4 veces * No asisto

De la poblacion
encuestada; 45% no asiste

a un gimnasio

26% asiste entre 3y 4
veces a la semana, 19%
asiste entre 1y 3 vecesala
semanay el 9% asiste 4

vVeces.

llustraciéon 10: Frecuencia con que asiste a un gimnasio, fuente: Creacién propia

Pregunta 10:

Tiempo de entrenamiento en el gimnasio

=a.Entre 1y 2 horas =b.Entre 2a 3 horas = c. Mayora 3 horas = No asisto

43% de la poblacion

encuestada entrena entre 1y

2 horas cuando asiste al
gimnasio. Generalmente las

personas que asisten entre 1

y 3 veces a la semana o mas

de 4 veces demoran menos
tiempo dentro del gimnasio.

llustracion 11: Tiempo de entrenamiento en el gimnasio, fuente: Creacién propia

Las preguntas 9 y 10 dan informacion acerca de la frecuenciay el tiempo que asiste una

persona a un gimnasio. Generalmente las personas que asisten con mayor frecuencia en

la semana demoran menos tiempo realizando su rutina de ejercicios. Mientras que los que

vas con menos frecuencia demoran un poco mas. Esto es importante para garantizar una
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oferta de servicios que permita al usuario entrenar con la frecuenciay el tiempo que cubre
sus necesidades.

Pregunta 11:

Motivacion para ejercitarse

f.otro ||
e. Alto rendimiento (Competencia) [l
d. Socializar con otras personas | INNEGE
¢. Mantener o mejorar su salud [ IREEGEGEGEEEEEE—
b. Condicion clinica (Recomendacion médica) [INEGTININGGGE
a. Estética (moldear el cuerpo, tonificar masculos) [ NGNS

0,0 50,0 100,0 150,0 200,0 250,0 300,0

llustracion 12: Motivacion para ejercitarse, fuente: Creacion propia

Como parte de la validacién a realizar con esta encuesta se esperaba que el mayor
porcentaje de respuestas estuviera en mantenerse bien estéticamente. Sin embargo, en
este momento para la poblacién encuestada es mas importante mantener su salud y

mejorar su condicion fisica.
Los porcentajes mas significativos fueron:
70,4% le motivair a un gimnasio para mantener o mejorar la salud

47,3% le motivair a un gimnasio por estética (moldear cuerpo, tonificar masculos)
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Pregunta 12

Servicios a los que accede en un gimnasio

g. Otros

f. Nutricion

e. Pilates

d. Yoga, Taichi, rutinas orientales

¢. Rutina definida (cardiovascular, pesas)

b. Clases grupales (zumba, danzas, kickboxing)

a. Médico deportélogo

0,00 50,00 100,00 150,00 200,00 250,00 300,00

llustracion 13: Servicios a los que accede en un gimnasio, fuente: Creacion propia

De la poblaciéon encuestada:
65% tiene una rutina definida (cardiovascular, pesas), 48,8% Clases grupales,
39,9% Médico deportblogo y 27,1% Nutricion.

Estos resultados son importantes para la definicion de los servicios que se podran prestar a

traves de la plataforma.

Es comldn que en los gimnasios se definan rutinas que tengan un componente de
entrenamiento cardiovascular, seguido por un entrenamiento con pesas, para garantizar
un equilibrio entre la disminucion de grasa en el cuerpo y un incremento de musculo, que
lograra un cuerpo saludable y una mejor condicion fisica. Por lo tanto, dentro de los
servicios a ofrecer por Fitnessdyou, es importante la inclusion de estas dos formas de

entrenamiento.
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Pregunta 13:

Tomaria clases virtuales con un entrenador personal

*No *Si

llustracion 14: Aceptacién de clases online, fuente: Creacion propia

En la actualidad hay un gran potencial para prestar servicios de entrenamiento fisico de
manera Online. Con este porcentaje de aceptacion, y una plataformarobusta con servicios
innovadores, de facil acceso, se generara una opcién para las personas al momento de

ejercitarse.

Pregunta 14:

Le gustaria pertenecera una comunidad fitness virtual

*No *Si

llustracién 15: Aceptacion a pertenecer en una comunidad fitness virtual,

fuente: Creacion propia
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Pregunta 15:

Motivaciones para acceder a un gimnasio

g. Entrenadores certificados
f. Horario sin restricciones
e. Equipos modernos

d. Precio accesible

c. Instalaciones

b. Variedad de clases

a. Atencion personalizada de entrenadores

0,00 50,00 100,00 150,00 200,00 250,00

300,00

llustracion 16: Motivaciones para acceder a un gimnasio, fuente: Creacién propia

Es muy importante para la poblacion sentirse guiado y atendido durante el tiempo que se
encuentra en un gimnasio. Esta premisa hace parte de la promesa de valor de Fithess4you,
por lo que las clases seran impartidas por entrenadores certificados, con el fin de brindar
un acompafamiento constante a los usuarios y garantizar el cumplimiento de sus metas de

entrenamiento.

Los resultados significativos para esta pregunta son:

61,10% busca atencion personalizada de entrenadores. El precio es un factor importante
59,60% precio asequible, 53,20% y otros servicios como Variedad de clases y 50,20%
Horarios sin restricciones, son motivaciones que hacen que las personas quieran asistir a

un gimnasio.
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Pregunta 16:

Motivaciones para ingresar a una comunidad fitness

No me interesa [l
f. variedad de clases |
e. Citas con personal médico especializado (Deportélogo, [

nutricionista, fisioterapeuta, psicélogo)

d. Compra de suplementos alimenticios | INEREGEGGE
c. Alquiler de equipos de gimnasio (caminadoras, I
escaladoras, pesas, etc)

b. Entrenadores personales | EE—
a. Sesiones grupales [N

0,0 50,0 100,0 150,0 200,0 250,0 300,0

llustracion 17: Motivaciones para ingresar a una comunidad fitness, fuente: Creacion

propia

En la actualidad la poblacion se siente motivada por:

66,50% Entrenadores personales, 61,60% Citas con personal médico personalizado

(deportélogo, nutricionista, fisioterapia, psicélogo), 49,80% Variedad de clases y 50,20%

Horarios sin restricciones.

Teniendo en cuenta estas necesidades se define el modelo de servicio que puede ofrecer

la comunidad fitness, se establecen los puntos mas significativos que motivarian a la

poblacion. Estos servicios ya se tienen identificados dentro de la propuesta de valor. Clases

dirigidas por entrenadores especializados, citas con personal médico que oriente a los

usuarios a metas concretas que ayuden al mejoramiento de su salud y condicién fisica. Este

portafolio cumplira las necesidades de la poblacion.
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Pregunta 17:

Consumo de Suplementos alimenticios 75% de la poblacion
encuestada no ha
a consumido ningdn tipo de
suplemento alimenticio.
Aqui hay un potencial de

mercado que permitira
ingresar con productos

atractivos para su consumo.

=No =Si

llustracion 18: Consumo de suplementos alimenticios, fuente: Creacién propia

Pregunta 18:

Suplementos alimenticios que consumiria
Ninguno - R
d. Mutivitaminicos - | .
c. Productos para adelgazar [ RN
b. Quemadores de grasa | .
a. proteinas [ ——

0,0 20,0 40,0 60,0 80,0 100,0 120,0 140,0 160,0

[lustracion 19: Suplementos alimenticios que consumiria, fuente: Creacion propia

Algunos de los productos ofrecidos tienen una buena aceptacion entre los usuarios

encuestados. 35,50% consumiria proteinas, 35% consumiria multivitaminicos, 29,60%

consumiria quemadores de grasa y 17,40% consumiria productos para adelgazar. En este

item se esperaba que mas usuarios se inclinaran por productos para adelgazar, pero en

realidad de los encuestados estan mas interesados en consumir proteinas y

multivitaminicos.




41 Trabajo de Grado o -ean

Pregunta 18:

Interés en alquiler de equipos

41,70% de la poblacion
41,70% encuestada estaria

interesada en alquilar un

58,30%

equipo de gimnasio. Por
el contrario, el 58,30%
no esta interesada en

este servicio.
= Sj = No

llustracion 20: Interés en alquiler de equipos, fuente: Creacion propia

Algunas de las personas que no estan interesadas en este servicio manifiestan la falta de
espacio para poder tener un equipo de gimnasio en su vivienda. Es por esto qué prefieren
ir a un gimnasio, asi mismo no los motiva el hecho de utilizar un equipo sin orientacion de
un entrenador. En este caso se debe buscar la forma de ofrecer equipos que no ocupen
mucho espacio, en algunos casos plegables para que puedan ser guardados sin generar
incomodidad para el usuario.

Pregunta 19:

Interés en el alquiler de equipos de gimnasio

otras N
Ninguna [
d. Bicicleta estatica [ NN DD
c. Eliptica | G
b. Escaladora [N

a. Caminadora |

0,0 20,0 40,0 60,0 80,0 100,0  120,0 1400 1600  180,0  200,0

[lustracion 21: Maquinas de interés para ser alquiladas, fuente: Creacién propia
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Se confirmael gusto de los usuarios por entrenar en maquinas caminadoras, seguidas
por elipticas y bicicletas estaticas. Son los equipos que mas utilizan en un gimnasio y si

tuvieran la oportunidad, son los equipos que estarian interesados en alquilar:
A continuacion, los porcentajes:
43,60% caminadora, 27,90% Eliptica, 23,00% Bicicleta estatica.

30,90% sigue siendo exclusiva con alquilar e indica que no alquilaria ninguna de las
magquinas mencionadas.

Pregunta 20:

Condiciones salud

Otros

I
Ninguna
Problemas de sobrepeso [NENEGEGGEN
Problemas de salud mental (Depresion, ansiedad) [l
Problemas oseos (fracturas, osteoporosis, columna, etc) [N
Problemas pulmonares [l

Problemas cardiacos [l

0,0 50,0 100,0 150,0 200,0 250,0

[lustracion 22: Condiciones de salud, fuente: Creacién propia

La poblacion encuestada en genera tiene un buen estado de salud. 50,10% No

presenta ninguna patologia y el 27,50% Problemas de sobrepeso.
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Pregunta 21:

Accederia a tratamiento médico virtual

9,30%

90,70% de la
poblacion
encuestada
accederia a
90,70% tratamiento médico

virtual

=Si =No

llustracion 23: Acceso a tratamiento virtual, fuente: Creacion propia

Actualmente la telemedicina ha tomado muchafuerza y ha logrado cambiar el modelo en
gue se presta el servicio de consulta médica. Esto hace que Fitness4you pueda ofrecer
tratamientos médicos de manera online con un buen nivel de aceptaciéon por parte de los
usuarios. En este punto es muy importante contar con personal médico especializado que
sea muy asertivo con el diagnéstico y tratamiento a formular.

4.1.5. Conclusiones de la encuesta aplicada

Los usuarios a quienes se les aplico la encuesta cumplen con el perfil esperado. De la
poblacién encuestada el 64% corresponde a mujeres y el 36% a hombres. De esta
poblacion el 47% tiene entre 31 a 40 afios de edad y el 30% se encuentra entre los 41y
50 afios, 66% cuenta con un salario mayor a $3.000.000.

El 38% de los encuestados han cursado una carrera universitaria, 27% tiene un postgrado
y 7% cuenta con una maestria. El 71% de la poblacion pertenecen al estrato 4, 15% al

estrato 3y 14% a estratos 5y superiores.
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La mayoria de las personas que tienen un nivel de estudios superior son muy dados a
cuidar su salud y su aspecto personal, no solo por ellos mismos sino por la imagen que

quieren presentar.

El contar con ingresos superiores a $3.000.000, les da la oportunidad de acceder a

entrenamiento fisico y deportivo, como parte de sus actividades de vida.

El 55% de la poblacion encuestada asiste a un gimnasio, por lo que ya cuenta con habitos
de entrenamiento, una ventaja para que quieran seguir su rutina a través de un medio

online.

El 91% de la poblacion aceptaria ejercitarse ya sea de manera online o presencial, para
ellos es mas importante entrenar sin importar el medio. Si se logra la creacién de una
plataforma robusta, innovadora, atractiva, de facil acceso, puede lograrse un cambio para

gue las personas elijan el entrenamiento online sobre el presencial.

La inversion que realizan las personas que se ejercitan esta entre cero pesos porque tiene
un gimnasio en su conjunto, practicaalgun deporte que no requiere ir al gimnasio, o ejercita
al aire libre. Es por esto qué los costos por los servicios que ofrece Fitness4you deben ser
asequibles para los usuarios y mantener un balance frente los costos de los servicios

fithess en el mercado.

Se identifica que las personas que asisten con mayor frecuencia a un gimnasio realizan
entrenamiento en un menor numero de horas que las personas que asisten 1 o0 2 veces a
la semana. Los servicios de Fithessdyou, deben contemplar esta necesidad para que los
usuarios puedan tener la frecuenciay el tiempo que requieren para su rutina de ejercicios.

La mayor motivacion para asistir al gimnasio es mantener o mejorar la salud con un 70,40%
y 47,30% asisten por estética (moldear el cuerpo, tonificar musculos). Aunque se esperaba
gue la mayor motivacion fuera estética, las personas ahora son mas consientes de la
importancia de mantener su salud y su condicién fisica, como consecuencia su estética

corporal mejora.

Dentro de las actividades que se pueden realizar en un gimnasio el 65% de la poblacién
encuestada accede a rutinas definidas (cardiovascular, pesas), el 48,8% ha ingresado a
clases grupales (zumba, danzas, kickboxing) y sélo el 39,9% accede al médico

deportdlogo. Estas opciones de entrenamiento deben ser contempladas dentro de la
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plataforma para que las personas no sientan diferencias entre ir a un gimnasio y acceder
a su entrenamiento de manera virtual.

Se identificaron las principales motivaciones para asistir a un gimnasio, con el fin de
homologar estas necesidades con los servicios que prestara Fitnessdyou. Dentro de las
respuestas se encuentra la importancia de contar con atencion personalizada con un
61,10%, precio asequible 59,60%, variedad de clases 53,20%, horario sin restricciones
50,20%, equipos modernos 47,30%., instalaciones 36%, entrenadores certificados
34,50%.

Teniendo en cuenta el punto anterior, igualmente se preguntaron las motivaciones para
ingresar a una comunidad virtual, siendo sus necesidades muy similares a las que se
tienen como parte del entrenamiento presencial. Aqui los encuestados estarian
interesados en acceder a servicios de entrenamiento personal 66,50%, citas con médicos
especializados (Deport6logo, nutricionista, fisioterapeuta, psicélogo) 61,60%, variedad de
clases 49,80%, sesiones grupales 34,50%, alquiler de equipos 27,60%, compra de

suplementos alimenticios 15,80%.

75% de las personas que no conoce 0 no ha adquirido suplementos alimenticios como
complemento a su entrenamiento fisico, sin embargo, les interesaria conocer sobre estos
productos. Aqui hay un potencial importante para ofrecer este tipo de servicio y dar a
conocer suplementos alimenticios que apoyaran el mejoramiento de su estado de salud.
Los productos que llaman la atencion corresponden a: 35,50% aceptaria consumir
proteinas para mejorar musculatura, 35% multivitaminicos, 29,60% quemadores de grasa
y 17,20% productos para adelgazar.

El 41,70% de la poblacion estaria dispuesta a alquilar algun equipo de gimnasio. Dentro
de los equipos que mas llaman la atenciéon se encuentran: Caminadora con el 43,60%,
eliptica 27,90%, bicicleta estatica 23% y escaladora 13,20%. Este es un servicio que debe
promocionarse para que las personas vean en el alquiler de equipos de gimnasio un
complemento para realizar sus rutinas de ejercicio.

El 50,10% de los encuestados no presentan ninguna condicién clinica. ElI 27,50% indica
sufrir de problemas de sobrepeso. Para esta poblacion se hace atractivo tener el servicio
de nutricionista y psicologia que permita una guia para conseguir metas visibles que

mejoren esta condicion.
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El 90,70% de la poblacion accederia a tratamiento médico de manera virtual. Actualmente
con la pandemia, la telemedicina ha tomado mucha fuerza haciendo que la poblacién
acepte este servicio y no vea limitaciones en las consultas médicas. Sin embargo, es muy
importante que los profesionales de la salud que presten sus servicios a través de la
plataforma sean especializados y asertivos en los diagnésticos y tratamientos. Aqui esta
el éxito de este servicio.

4.1.6. Segmentacion de mercado objetivo

4.1.6.1.Mercado objetivo

La encuesta aplicada confirma el mercado hacia el cual se esta dirigiendo este proyecto.
Mujeres y hombres entre 20 y 60 afios, que pertenezcan a estratos 3 en adelante y que
vivan en la ciudad de Bogota.

De acuerdo con la tipologia de servicios que prestara Fithess4you, se tendrd un mercado
de consumo B2C (Business to Consumer), compuesto por compradores de servicios y
productos fitness para uso particular. Se considera este modelo ya que la venta de bienes

y servicios se realizara a través de internet al consumidor final.

B2C es un modelo de producto que se promovio en internet, siendo el pionero Amazon,
sin embargo, ultimamente este tipo de mercado se ha venido consolidando, siendo el
mismo comparado con dos areas que utilizan establecimientos fisicos para el consumidor
final (Bracho G, Bracho M, Cotte E, Haydon C, Molina M, 2009).

4.1.6.2.Tipos de Segmentos

Para identificar los tipos de segmentos se deben probar diversas variables, solas y
combinadas, con el fin de encontrar la mejor manera de tener la estructura de mercado.
Para esto se evallan las principales variables que se pueden utilizar para segmentar el
mercado consumidor (Kotler P, Armstrong G, 1991). A continuacién, se revisaran las

principales variables:
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4.1.6.2.1. Variables Demogréficas

Las variables demograficas informaran la division del mercado en grupos basadas en
variables como la edad, sexo, tamafio de la familia, ocupacioén, educacion. (Kotler P,
Armstrong G, 1991).

Sexo Masculino /Femenino

Grupo de edad 20 y 60 afios

Generacioén Generacion X (Nacidos entre 1965 y 1979)
Milennials (Nacidos entre 1980 y 1999)
Generacion Z (Nacidos a partir del 2000)

Estado civil Casados / Unién libre con hijos
Casados / Union libre sin hijos

Solteros

Ocupacion Suelen tener una carrera universitaria, en ocasiones
con postgrados y maestrias. Se ocupan en cargos de

jefatura, semi directivos y directivos.

Algunos ya son jubilados o estan en proceso.

Tabla 9: Variables demogréficas, fuente: Creacion propia

4.1.6.2.2. Variables Geograficas

Con estas variables se definen la segmentacion del mercado en unidades geogréficas,

tales como la region, departamento, ciudades (Kotler P, Armstrong G, 1991).

Pais Colombia

Region / Area Urbana

Ciudad Bogota

Sectores Estratos 3y superiores

Tabla 10: Variables Geogréficas, fuente: Creacion propia
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4.1.6.2.3. Variables psicograficas

Con estas variables se identifica el segmento de mercado teniendo en cuenta su clase
social, estilo de vida o personalidad (Kotler P, Armstrong G, 1991).

Estilo de Vida Generacion X — Les gusta las cosas planeadas,
disfrutan planes tranquilos

Milenials — Apasionados por las redes sociales, uso de
tecnologia.

Generacion Z — Buscan contribucion a la sociedad al

medio ambiente. Les gustan los planes grupales.

Personalidad Generacion X — Reflexivos/lentos.
Milenials — Activos. Toman decisiones inmediatas.
Generacion Z — Buscan contribuir, los mueven los

grupos Y las iniciativas con sentido.

Clase Social Media, Media alta, alta

Grupos de referencia Amigos, familia, compafieros de trabajo, grupos

religiosos, lideres de opinion, redes sociales.

Intereses Viajes, deporte, hobbies

Motivacion Generacion X — Logros y metas
Milenials — Socializacion /Disfrute

Generacion Z — Contribucion /Movilidad

Tabla 11: Variables psicogréficas, fuente: Creacion propia

4.1.6.2.4.Variables conductuales

Se identifican las variables conductuales teniendo en cuenta sus conocimientos, actitudes,
costumbres o respuesta ante un producto (Kotler P, Armstrong G, 1991).
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| Frecuencia de uso Usuarios regulares, nunca usuario

| Ocasion de uso Frecuente, irregular

‘ Disposicion de compra Consumidores dispuestos a la compra, Indecisos

| Tasa de uso Consumidores en grande y mediana escala

| Grado de lealtad Lealtad compartida

‘ Conocimiento dela marca a\s[¥]gle

Estilo de compra Disfruta comprando

Tabla 12: Variables conductuales, fuente: Creacién propia

4.1.6.2.5.Ventajao beneficiobuscado

Estas variables permiten identificar un segmento dividiendo el mercado en grupos segun
los diferentes beneficios que buscan los consumidores en un producto determinado (Kotler
P, Armstrong G, 1991).

Tipo de cliente Clientes interesados en los servicios que puede ofrecer
Fitness4you

Clientes relacionales que buscan un servicio y apoyo
integral a lo largo de toda la relaciéon con Fitness4you.

Tipo de canal Clientes que compran por internet

Clientes que compran por catalogo

Tabla 13: Ventaja o beneficio buscado, fuente: Creacion propia

4.1.6.3.Tendenciade crecimientodel mercado

Segun el informe de la Asociacién Internacional al servicio de la salud y los gimnasios
IHRSA, se analizaron 18 mercadosy se encontré que los clubs de salud generan 6 billones
de dolares por afio y se evidencia que cerca de 20 millones de personas en América Latina

estan afiliados a un club de salud.

En Colombia el panorama no ha sido diferente, el fithess como industria se ha desarrollado

incrementalmente. Aungue el pais ain no es considerado una potencia para el mercado
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del fitness a nivel mundial, se ha comenzado a trabajar para fortalecer esta linea de negocio
gue genera en el mundo ganancias por 84.000 millones de dodlares (IHRSA, 2018).

Otra razon del crecimiento del fitness en Colombia es la motivacion. Segun Julian Molina,
entrenador personalizado de Bodytech, la gente simplemente estd motivada para mover su
cuerpo y recuperar la salud. Ademas, actualmente existen muchas maquinas que ayudan
ala gente para lograr sus objetivos, lo cual facilita ain mas el proceso. Maquinas para todo,
desde construir el musculo y la fuerza para lucir bien, hasta para la rutina de estiramiento,
ademas, hoy en dia la gente le agrega vitaminas y suplementos, ayudas para estar

saludable y en forma, asegura el entrenador.

Debido al Covid-19, es necesario crear escenarios y posibilidades para que la poblacion
siga ejercitandose. Esta pandemia obligd a la creacion de nuevas tendencias y nuevos

caminos para que las personas puedan estar activas desde el hogar.

“As we deal with the lasting effects of the pandemic, new systems like online and virtual
training are critical to ensure the continued physical and mental well-being of people around
the world.” ACSM Past President Walter R. Thompson, Ph.D., FACSM, ACSM-CEP®
(2020)

De acuerdo con la encuesta mundial de las tendencias del fitness para 2021, se encuentran
las tendencias a tener en cuenta para este tipo de negocio: Online training, tecnologia
usable como relojes inteligentes, fitness trackers como monitores de corazon, respiracion,

pulso, temperatura, calorias, etc, virtual training, entrenamiento personal, entre otros.

Teniendo en cuenta las motivaciones de la poblacién para seguir ejercitandose y el cambio
gue introduce la pandemia Covid 19 en la vida diaria, se tiene un buen panorama que
permite desarrollar este tipo de proyectos con una proyeccion positiva en el crecimiento de
la poblacién que accederia a ejercitarse de manera virtual, garantizando el cumplimiento

de sus metas (salud, estética, reduccion del stress, etc).

4.1.7. Tendencias del mercado.

Para analizar las tendencias del mercado, tomaremos como base la encuesta mundial de

tendencias del fitness realizada en el 2020 por el colegio americano de medicina del



51 Trabajo de Grado . mean

deporte ACMS (American College of sports medicine) se puede observar que algunas
tendencias se mantienen con los afos, pero adicionalmente se observa la inclusion de
nuevas tendencias. La tecnologia portatii encabeza la lista a la que se suma una
conciencia de bienestar y la preocupacion por la salud en general. Como viene siendo
habitual, la preferencia por contar con profesores e instructores cada vez mas calificados

se mantiene.

Unresumen de los resultados de la encuesta, hacen hincapié en las siguientes tendencias:

Tecnologia usable: Es la tendencia nimero 1 que incluye rastreadores de actividad y
fitness (rastreo de calorias, frecuenciacardiaca, etc), relojes inteligentes, dispositivos de
rastreo GPS.

Entrenamientos a intervalos de alta intensidad (HIIT): Ejercicios que implican rafagas
cortas de episodios de ejercicio de alta intensidad, seguidos de un corto periodo de
descanso.

Formacion en grupo: Definidos como méas de cinco participantes, los instructores de
ejercicios grupales ensefian, dirigen y motivan a las personas a través de clases de
movimiento grupales en persona mas grandes disefiadas intencionalmente. Las clases
grupales estan disefladas para ser sesiones de motivacion efectivas para diferentes
niveles de acondicionamiento fisico con instructores que ensefian muchos tipos de clases
y equipos, desde clases basadas en cardio y ciclismo de interior hasta clases basadas en
baile y clases escalonadas.

Entrenamiento con pesos libres: Los pesos libres, las campanas, las pesas, las
mancuernas y las clases de bolas de medicina no solo incorporan las barras en otra clase
o0 actividad funcional. Los instructores comienzan ensefiando la formaadecuada para cada
ejercicio y luego aumentan progresivamente la resistencia una vez que se logra la forma

correcta. Se afladen nuevos ejercicios periodicamente.

Entrenamiento personal: La formacién uno a uno sigue siendo una tendencia a medida
gue la profesion de la formacion personal se vuelve més accesible en linea, en los clubes


https://www.hola.com/estar-bien/galeria/20191216155546/ejercicios-quitar-contractura-gt/1/
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de salud, en el hogar y en los lugares de trabajo que tienen instalaciones de fitness. El
entrenamiento personal incluye pruebas de acondicionamiento fisico y ajuste de metas con
el entrenador.

Ejercicio como medicina: Ejercicio es Medicina® (EIM) es una iniciativa de salud global
gue se centra en alentar a los médicos de atencién primaria y otros proveedores de
atencion médica a incluir la evaluacién de la actividad fisica y las recomendaciones de
tratamiento asociadas como parte de cada visita de los pacientes, y derivar a sus pacientes
a profesionales del ejercicio

Entrenamiento con pesas corporales: Utilizando una combinacion de entrenamiento de
peso corporal de resistencia variable y movimientos neuromotores que emplean multiples
planos de movimiento, este programa se trata de usar el peso corporal como la modalidad
de entrenamiento. El entrenamiento con pesas corporales utiliza un equipo minimo, lo que
lo convierte en una forma econémica de ejercer con eficacia.

Programas de acondicionamiento fisico para adultos mayores. Esta tendencia sigue
haciendo hincapié en las necesidades de fithess del Baby Boom y de las generaciones
mayores. Estas personas en general tienen mas dinero discrecional que sus contrapartes
mas jovenes, y los clubes de fithess pueden ser capaces de capitalizar en este mercado
en crecimiento. La gente vive mas tiempo, trabaja méas tiempo y permanece saludable y
activa mucho mas tiempo.

Entrenamiento de salud/bienestar: Esta es una tendencia creciente a integrar la ciencia
del comportamiento en los programas de promocion de la salud y medicina del estilo de
vida. El coaching de salud/bienestar utiliza un enfoque individual (y a veces en grupo
pequefio) con el entrenador proporcionando apoyo, establecimiento de metas, orientacion
y aliento. El entrenador de salud/bienestar se centra en los valores, las necesidades, la
vision y los objetivos a corto y largo plazo del cliente mediante estrategias de intervencion
de cambio de comportamiento.

Empleando profesionales de fitness certificados: Debutando el afio pasado como la
tendencia numero 6, la importancia de contratar profesionales certificados del fithess de la

salud a través de programas educativos y programas de certificacion que estan totalmente
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acreditados para los profesionales del fithess de la salud se esta convirtiendo rapidamente
en una tendencia.

Ejercicio parabajar de peso: La mayoria de los programas de dieta incorporan algun tipo
de programa de ejercicio en la rutina diaria de restriccion calérica afadiendo el gasto
caldrico de la actividad fisica. El ejercicio para los programas de pérdida de peso ha sido

una tendencia top 20 desde que comenzé la encuesta.

Entrenamiento funcional de fitness: Esta es una tendencia hacia el uso del
entrenamiento de fuerza para mejorar el equilibrio, coordinacién, fuerza muscular, y la
resistencia para mejorar las actividades de la vida diaria tipicamente para los adultos

mayores, pero también en las poblaciones clinicas.

Actividades al aire libre: Mas actividades al aire libre como paseos en grupo o grupos de
senderismo organizados se estan volviendo populares. Pueden ser eventos cortos,
eventos de un dia o excursiones de senderismo de una semana. Los participantes a
menudo se retnen en un parque local, area de senderismo, 0 en un sendero para bicicletas
por lo general con un lider. Esta tendencia para que los profesionales de la salud y el
fitness ofrezcan actividades al aire libre para sus clientes comenzé en 2010.

Yoga: El yoga ha tomado una variedad de formas en el pasado (incluyendo Power Yoga,
Yogilates, yoga en ambientes calientes, y muchos otros). Los videos y libros bajo demanda
son abundantes, al igual que las certificaciones en los muchos formatos de yoga.

Licencia para profesionales del fitness: Hay algunas profesiones en los Estados Unidos
y en todo el mundo que estan reguladas por la licencia local, estatal o nacional. Por
ejemplo, las personas no pueden llamarse a si mismas un médico o enfermero o, en la
mayoria de los estados, un fisioterapeuta o dietista, sin tener licencia. Esta es una
tendencia en la industria del fithess para perseguir la regulacion de los profesionales del
fitness como entrenadores personales Yy fisidlogos de ejercicio.

Medicina de estilo de vida: La medicina del estilo de vida es la practica basada en la
evidencia de ayudar a las personas y las familias a adoptar y sostener comportamientos

saludables que afectanla salud y la calidad de vida. Algunos ejemplos de comportamientos
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de los pacientes objetivo incluyen, pero no se limitan a, eliminar el consumo de tabaco,
mejorar la dieta, aumentar la actividad fisica y moderar el consumo de alcohol. La medicina
del estilo de vida promueve comportamientos saludables como base para la atencion
meédica, la prevencion de enfermedades y la promocién de la salud

el movimiento mente cuerpo (ejemplo taichi, rutinas orientales), y la medicina del estilo de

vida.

Entrenamiento de circuito: El entrenamiento del circuito aparecio por primera vez en las
20 primeras tendencias en el nimero 18 en 2013, y ocupo la posicién numero 14 en 2015,
frente al nimero 15 en 2014. Fue el no. 18 de la tendencia en 2016 y el no 19 en 2017,
mejorando al no. 17 en 2018, pero cayendo de nuevo al no. 21 en 2019. Algunos
encuestados sefialaron que el entrenamiento del circuito es similar al HIIT, pero a una
intensidad mucho menor o incluso moderada (algunos han llamado a este entrenamiento
de intervalo de intensidad moderada). El entrenamiento del circuito es tipicamente un
grupo de aproximadamente 10 ejercicios que se completan en sucesion y en una

secuencia predeterminada.

Programas de promocién de la salud en el lugar de trabajo y bienestar en el lugar de
trabajo: Esta es una tendencia hacia una serie de programas y servicios proporcionados
por los empleadores para mejorar la salud y el bienestar de los trabajadores integrados
con sistemas para apoyar la evaluacion y la presentacion de informes sobre el efecto en
la salud, los costos y la productividad. Los programas son generalmente en el lugar o con
un gimnasio local.

Mediciones de resultados: Hay esfuerzos para definir, rastrear e informar los resultados
gue conducen a la rendicién de cuentas tanto del miembro del club de salud como del
entrenador. Las mediciones son necesarias para determinar los beneficios de los
programas de salud y acondicionamiento fisico en el manejo de enfermedades y para

documentar el éxito en los cambios en los habitos negativos de estilo de vida.

Nifios y ejercicio: Los nifios y el ejercicio para el tratamiento/prevencion de la obesidad
abandonaron los 20 primeros en 2016 y 2017 y fue el no 32 en 2018 y el no 28 en 2019.
Demostrando la mayor disminucion de la encuesta, cayendo del top 5 en todas las

encuestas entre 2007 y 2013, y apareciendo en el numero 11 en 2014 y en el nUmero 17
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en 2015, fueron los programas de ejercicios dirigidos especificamente a los nifios y a la
pérdida de peso. La obesidad infantil y adolescente sigue siendo un problema de salud
importante en la mayoria de los paises desarrollados y en desarrollo y es importante debido
a su asociacion con otros problemas médicos como la diabetes y la hipertension. Los
clubes de salud de todo el mundo pueden encontrar que esta es una nueva fuente potencial

de ingresos.
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4.2. Andlisisde la Competencia

Debido a la pandemia cada vez son mas las empresas fitness que ofrecen servicios de forma online, para garantizar ampliar la cobertura

de sus servicios. Se analizaran los principales competidores alrededor de los criterios considerados con mayor nivel de criticidad, los cuales

se identifican a continuacion:

Descripcion

Nomhre Comercial

Competidor 1
Fitpal WEB

Competidor 2
Fitpal APP

Competidor 3
Gym Virtual

Localizacion EB: https://www fitpal.co/

IAplicacion Movil

WEB: http://gymvirtual.com/

Clasesen vivo
Fisico (Funcional,
nutricion)
Emocional (Meditacién, coac

Productos y servicios
(atributos)

entretenimiento)

rumba,

Comunidad (Cocina en familia, espacios de|

Clasesvirtuales o presenciales
boxeo, danza,
Funcional, open gym, cardiobox, crossfit,

hing, yoga) kickboxing,

Clasesvirtuales

Recetas saludables virtuales

Shop (Ropa deportiva, accesorios, etc)
Consultas online (entrenamiento y nutricion)

Planes afio $399.000

Precios Planes mes $39.900

Plan Benefit$109.000 mesincluye acceso a toda
la red de aliados

Plan Premium $209.000 mes incluye acceso a|
toda la red, mas clases a domicilioy valoracién
fisicamensual.

Pack completo + acceso a la plataforma
$766.864 (12 semanas: Entrenamiento y plan
de alimentacion)

Plan entrenamiento + acceso a la plataforma 12
semanas $599.782

Plan alimenticio 12 semanas $295.606
Consulta entrenamiento $299.891

Consulta nutricion $257.049

Logistica de A través de la paginaweb

distribucion

IAPP y gimnasios adscritosalared

A EER I B R L 2 meses por el precio de 10
Clasesvirtualesilimitadas

Acceso a mas de 100 gim
Medelliny proximamente en

Los usuarios deben tener claro que no hay
restriccion a la hora de accedera alguno de los
gimnasios delared. Sinembargo, la Unicaregla
que existe es que un usuario no puedeira un
solo gimnasio mas de 4 veces en un mismo ciclo
(30 dias).

nasios en Bogota,
México.

iAliado de los gimnasios para cubrirlas horas
valle.

Diferentes modalidades de entrenamiento,
distintas intensidadesy exigencia segtn el
nivel de cada persona

Tabla 14:Analisis de la competencia, fuente: Creacidén propia
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Descripcion

Competidor 4

Nombre Comercial Bodytech

Competidor 5

Health & Fitnhess

Sedes en diferentes sectores de la ciudad

Localizacion EB: https://bodytech.com.co/planesl/virtuales/

Sede Calle 12517-10 Bogota
WERB: https://healthfitnesscolombia.com/

Coach (Elaboracion plan de ejercicios)
Nutricién virtual

Personal training online

Bodytech at home

Productos y servicios
(atributos)

Entrenamiento online (BodyfitOnline)
Venta Suplementos alimenticios
Venta de elementos deportivos

My Coach Mes $19.900 Sem $99.900
Nutricion virtual Mes $19.900 Trim $99.900
Personal training online

Mes (2 veces a lasemana $169.900)

Mes (3 veces a lasemana $249.900)
Bodytech at home

Mes (2 veces a lasemana $399.900)

Mes (3 veces a lasemana $599.900)

Precios

Bodyfit online

1 clase $10.000

8 clases $80.000
12 clases $120.000
Mes $200.000

Pagina WEB
Welo[SI-We LI [l [I[[hWICitas con entrenadores en fechas especificas para ejercicio en casa

Pagina WEB

Estrategias comerciales [4al¢:!

Pagando el mes el usuario puede tomar clase todoslos dias de
lunesa sabado

Tabla 15: Analisis de la competencia, fuente: Creacién propia
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4.3. Estrategiay plan deintroduccion de mercado

Con el fin de lograr la penetracion en el mercado de esta nueva comunidad Fitness4you,

se definen las siguientes estrategias con las que se espera lograr la meta de ventas:

e Promocion

Estrategia de
Promocién

Fitness4you

Propdsito

Actividad

Lograr el interés de los usuarios para pertenecer a una comunidad
Fitness virtual

Recursos Mes de

Responsable

Requeridos ejecucion

Publicaciénde banners en | Disefio de la | Mayo - Junio | Marketing $2.400.000
Google ADS asociados a | campafia 2021

busquedas que involucren | (Post/Banners)

palabras como gimnasio,

Bogotd, entrenamiento,

acondicionamiento, fisico,

pilates, yoga, TRX etc.

Free Videos en redes | Videos para | Mayo - Julio | Marketing $0
sociales (Facebook /| publicar 2021

Youtube

Busqueda de patrocinio | Marcas que | Marzo — | Marketing $0
de marcas conocidas en | apoyaran la | Mayo 2021

la venta de implementos | comunidad

deportivos que apoyen la

comunidad y su

posicionamiento

e Comunicacion

Tabla 16: Promocién, fuente: Creacion propia

Estrategia de
Comunicacion

Fitness4you

Propésito

Posicionamiento de la marca a través de campafas con mensajes

gue generen recordacion e interés en la poblacién para pertenecer a
la comunidad.

Actividad Recursos Mes de Responsable
Requeridos gjecucion
Internet (Campafas | Disefio de la [ Abril — Julio | Marketing $3.000.000
publicitaria Google | campafia 2021
Ads, videos libres en | (Post/Banners)

redes sociales)

Tabla 17: Comunicacion, fuente: Creacidn propia
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e Distribucion

Estrategia de

Fitness4you

Distribucién
Propésito Definirlos canales porlos cuales Fitness4you presentaran sus

servicios

Actividad Recursos Mes de Responsable
Requeridos ejecucion

Modelo  B2C. El [ Construccion de | Marzo - Mayo | Desarrollo $5.000.000
servicio se prestarj a | la pégina en| 2021
través de la | internet
plataforma WEB Dominio

Contrato con

pasarelas de

pago
Envio de suplementos | Compra Momento de la | Gerente de | Dependera
alimenticios /| realizada por el | compra por parte | operaciones del lugar a
implementos usuario a través | del usuario donde el
deportivos através de | de la plataforma usuario
empresas de envios solicite el
(Servientrega, envio
Coordinadora, etc)
Envio de maquinas en | Convenios con | Momento de la | Gerente de | Dependera
alquiler /venta | las empresas | compra/alquiler operaciones del lugar a
solicitadas por los | que realizardn el | por parte del donde el
usuarios alquiler o venta usuario usuario

solicite el
envio

Tabla 18: Distribucidn, fuente: Creacién propia
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5. Aspectostécnicos

Fitness4you ofrece una serie de servicios que seran atractivos para los consumidores. A
continuacion, se realiza una descripcion detallada para cada uno de estos servicios y
productos que hacen parte del portafolio de esta comunidad.

Item

Servicio
Clases de entrenamiento online (Funcional, aerébicos, zumba,
kickboxing, pilates, yoga, cardio, pesas, abdomen, rumba)

\ Nombre Comercial [sJele)AgiZYell!

‘ Descripcién Clases en vivo a cargo de un entrenador especializado que
general acompafara la ejecucion de la clase.

UlaIe oM AN B NUmero de clases tomadas en el mes

Condiciones Se recomienda que las personas que tengan alguna condicion
especiales de salud sean valoradas por el médico deportélogo.

Tabla 19: Aspectos Técnicos Clases de entrenamiento Online, fuente: Creacion propia

Iltem

Servicio

Consulta con especialista (Deportologo, entrenador,
fisioterapeuta, nutricionista, psic6logo)

Nombre Comercial BodyHealth4you

Descripcién general Consulta con profesionales especializados que orientaran al
usuario en la mejor rutina a realizar, para alcanzar sus
objetivos, complementando la misma con otras
especialidades como nutricion, psicologia.

Unidad de medida NUmero de consultas tomadas en el mes

Condiciones La consulta con alguno de nuestros profesionales no
especiales sustituye ningun tratamiento médico que esté siguiendo el
usuario.

Tabla 20: Aspectos Técnicos Consulta con especialistas, fuente: Creacion
propia
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Iltem
Servicio
Venta de suplementos alimenticios

Nombre BodyFeeding4you
Comercial

Descripcién Venta de suplementos alimenticios que complementan la
general actividad de entrenamiento diaria

Unidad de Numero de suplementos comprados en el mes
medida

Condiciones Se recomienda consultar a su médico el consumo de estos

especiales suplementos en caso de que esta tomando otros medicamentos

o se sufra de alguna condicién de salud como diabetes,
problemas cardiacos, etc.

Tabla 21: Aspectos Técnicos venta suplementos alimenticios,
fuente: Creacion propia

Iltem
Servicio
Venta / Alquiler de maquinas de gimnasio

Nombre Comercial BodyTraining4you

Do eaNe[-al=I-IMl Venta o alquiler de maquinas de gimnasio (Caminadoras,
elipticas, bicicletas estaticas)

Unidad de medida NUmero de ventas o alquileres realizados en el mes
Condiciones Es responsabilidad del usuario el uso dado a las maquinas
especiales compradas/ alquiladas, teniendo en cuenta su condiciéon de
salud.

Tabla 22: Aspectos Técnicos venta/Alquiler méaquinas de gimnasio, fuente:
Creacion propia

Fitness4you es una comunidad virtual, que ofrecerd sus servicios a través de una péagina

WEB interactiva, no se requerira infraestructura fisica para la prestacion del servicio.

El personal contratado trabajara en la modalidad de trabajo remoto y se entregaran los

implementos de oficina que se describen a continuacion:
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Tipo de activo Descripcion  Cantidad Valor Requisitos
Unitatio técnicos
Equipo de Licencia 1 $100.000 | 1 licencia
comunicacion softphone
Equipo de cémputo | Huawei 1 $2.899.900 | Memoria 8GB
Desarrollo Matebook 13 Procesador Intel
core i5
Javal.8
Python
Equipo de computo | Portatil HP 14 2 $1.599.000 | Memoria 4GB
administrativo pulgadas
Sillas ergonémicas | Silla para 2 $200.000 | Ergondmica sin
escritorio brazos

Tabla 23: Elementos de oficina, fuente: Creacion propia

5.1. Procesoparalaproducciondelservicio

El proceso que se ha definido para la prestacién de los servicios que prestara Fitness4you,
se presenta a través de los flujos de proceso que se describen a continuacion:

5.1.1. Flujo Clases Online

Conoce los servicios Elige I3 clase de su —=| Recibe notificacidn del servicio
ofertados por Fitnessdyou preferencia
I
! ! |
Ineresa a la plataforma Elige entrenador y reserva en Ingresa a la plataforma en el
g R el horario dispenible horaric definido
i | icio d Realiza pago del servicio a Abre la sesion en la webex
o-. lge & SEN'E"? & su través de la pasarela de pagos establecida dentro de la
preferencia en |z plataforma plataforma
’/ \\ Toma la dase de acuerdo con ) .
/ Clases \\ . Realiza la clase correspondiente
P . la programacion
< . |
\.\ Online? /
- P |
T A
No /l '\.\
. ,
A7 Usuario ™ Si
< desaz otro >—~°
Selecciona ofro servicio . servicia?
. e

° o

llustracion 24: Flujo Clases Online, fuente: Creacion propia
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5.1.2.

Flujo consultascon profesionales especializados

Q-

Sspecalite

Recibe notificacion del servicio

Identifica con qué profesional
quiere tener la consulta

l

Ingresa a la plataforma

)

Elige |a especialidad de la

consulta

Elige horario disponible y
reserva cita

l

Realiza pago del servicio a
través de la pasarela de pagos
en la plataforma

Usuario
deses otro
servicia?

Vuelve a la plataforma y elige
otra servicio

|
¥

Ingresa a la plataforma en el
horario definido

l

Abre |a sesién en la webex
establecida dentrao de |z
plataforma

-

Realiza la consulta

l

Genera recomendaciones de
entrenamiento al usuario

5.1.3.

llustracién 25: Flujo consultas con profesionales especializados,

fuente: Creacion propia

Flujo comprasuplementos y alquiler de equipos

Ingresa a la plataforma

!

Elige el suplemento
alimenticio gue desea o
equipo a alguilar/comprar

}

Realiza page del servicio a
través de la pasarela de pagos
en la plataforma

]

Recibe notificacién de la compra

l

Ingresa a la plataforma vy
confirma con el usuario la
direccidn donde debe ser
enviado el pedido
[
v

Coordina con la empresa
transportadora el envio

!

Infarma al usuario el tiempo de
entrega

)

Realiza seguimiento a la entrega

El servicio
solicitado
es alquiler?

Ingresa a la plataforma v
programa la fecha en que se
recogera el equipo

l

En la fecha correspondiente
coordina con el usuario hora en
que se recogera el equipo

vy conformidad del usuario

llustracién 26: Flujo compra de suplementos y alquiler de equipos,

fuente: Creacion propia
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5.1.4. Evaluacion de programasen las actividades clave

La evaluacion de los programas ofrecidos por Fitness4you tendra como objetivo
determinar el valor de cada uno de ellos. Esta evaluaciéon ayudara a tener un proceso de
aprendizaje sobre la gestidn realizada y a tomar decisiones en torno a una determinada

intervencion para alinear los programas frente a los objetivos de Fitness4you.

Algunos de los puntos de continua evaluacion seran:

Conceptualizacion y disefio del servicio (Ciclo de vida de los servicios)

Implementacion del servicio

Eficacia del programa en los usuarios

Eficiencia del programa

Se construira el modelo de evaluacion teniendo en cuenta las siguientes fases:

Fase I: Conformacion del equipo evaluador

Fase Il: Mapeo de los servicios a evaluar

Fase lII: Identificacion de los actores e involucrados

Fase IV: Identificacion de problemas o desviaciones frente a los objetivos propuestos
Fase V: Definicion de las preguntas a aplicar y de los objetivos

Fase VI: Aplicacion de las preguntas

Fase VII: Recopilacion de informacion

Fase VIII: Andlisis de datos

Fase IX: Resultados

Fase X: Tomade decisiones

Como se ha mencionado en este documento, si se quiere mantener Fitness4you como
la opcién principal para que las personas realicen entrenamiento fisico, es necesario
evaluar continuamente los servicios prestados con el fin de generar e implementar

estrategias innovadoras que mantengan al usuario interesado en este tipo de servicios.
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5.2. Capacidad productivadela empresa

Fitnessdyou tendra una capacidad en la prestacion de sus servicios, de acuerdo con la

programacion disponible a los usuarios, la cual fue conciliada previamente con los

diferentes entrenadores y especialistas de la salud.

Capacidad
afiliacionala
plataforma

Afiliaciones
Plataforma

Entrenadores

Afiliaciones
Plataforma

Profesionales

Entrenadores
clasesonline

Profesionales
especializados
Suplementos

alimenticios

Alquiler
Maquinas

Nro. de
afiliadosala Horas Usuarios Capacidad Capacidad | Capacidad
plataforma Dia porhora diaria mensual anual
por hora

Semestre

Tabla 24: Capacidad en la prestacion del servicio, fuente: Creacion propia

Las horas dia pueden ser mayores dependiendo de la disponibilidad de los entrenadores

y especialistas. El interés de Fitnessd4you es llegar a ser una plataforma que preste

servicios las 24 horas, 7 dias a la semana.
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5.3. Equipodetrabajo

Los recursos gque requiere Fitness4you para su operacion se describen a continuacion:

Perfil requerido
Nombre del Funciones Experiencia Experiencia Tipo de Dedicacion ;.44 Valor Mes de

cargo principales Formacién general especifica contratacion | de tiempo remuneracion vinculacion
(afos) (afios)

Atenciéon dudas

Auxililar Call del usuario Egrr:gsr(tjrzs de
center Orientacién carreras 2 2 Némina Completa 2 $ 1.200.000 Abril
sobre los administrativas
servicios
Disefiar y
desarrollar la . L,
Desarrollador | pagina web y lsr:gtee nr:gg de 5 3 g;e:;?;;girols Completa 1 $ 2.500.000 Ft:/tl);zrg i
pasarela de
pagos
Asesoria en la Prestacion
Contador !lqwdamon de Contador 5 3 de servicios Completa 1 $ 1.000.000 Junio
impuestos
Comercializar .
los servicios de Primeros L,
Vendedor Fitness4you y semestres de 2 2 Prestac_lo.n Completa 2 $ 1.200.000 Abril
carreras de servicios

afiliaciéna la

plataforma administrativas

Tabla 25: Equipo de Trabajo, fuente: Creacion propia



6. Aspectosorganizacionalesy legales

Dentro de los aspectos organizacionales y legales se tienen normas comerciales,
tributarias y de funcionamiento que son necesarias para garantizar la operacion de

cualquier empresa dentro de las normas vigentes en el pais.

6.1. Normatividad Juridica

Los centros deportivos y gimnasios en particular se rigen por diferentes normas y
politicas gubernamentales que buscan la seguridad de los usuarios al asistir a un centro
deportivo. Igualmente, para Fitness4you a pesar de ser un modelo diferente que se
presta através de una plataformaweb aplicaran las siguientes normas, las cuales seran

informadas a los usuarios que tomen los servicios:
e Resolucion 0001313 Agosto 3 de 2020

Por medio de la cual se adopta el protocolo de bioseguridad para el manejo y control del
riesgo del coronavirus COVID-19 en las actividades relacionadas con los centros

de entrenamiento y acondicionamiento fisico.

Articulo 1°. Objeto. Adoptar el protocolo de bioseguridad para la prevencion de la
transmision del coronavirus COVID-19 en las actividades relacionadas con la practica de
actividad y ejercicio fisico en los centros de entrenamiento y acondicionamiento fisico
tales como, gimnasios, box, estudios funcionales y donde se realice ejercicio fisico,

contenido en el anexo técnico que hace parte integral de la presente resolucion.

Paragrafo. Este protocolo es complementario al adoptado mediante Resolucion 666 del
24 de abril de 2020 y a las demas medidas que los responsables de cada centro crean

necesarias.

Articulo 2°. Ambito de aplicacion. El protocolo de bioseguridad que se adopta a través
de la presente resolucion aplica a los responsables de los centros de entrenamiento y
acondicionamiento fisico tales como, gimnasios, box, estudios funcionales y donde se
realice ejercicio fisico, sus trabajadores y proveedores, y a los usuarios de tales

establecimientos.


https://safetya.co/normatividad/resolucion-666-de-2020/
https://safetya.co/normatividad/resolucion-666-de-2020/
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e Resoluciéon 666 del 24 de Abril de 2020

Por medio de la cual el Ministerio de Salud adopta el protocolo general de bioseguridad
para mitigar, controlar y realizar el adecuado manejo de la pandemia del Coronavirus
COVID-19. También establece que este protocolo debe ser adaptado a las diferentes
actividades y sectores y luego aplicado por cada empresa o entidad y cumplido por todos
sus trabajadores, con el objetivo de minimizar los factores de transmision del COVID-19y

manejar adecuadamente la situacién de emergencia.

e Ley 729 DEL 31 de Diciembre de 2001

Por medio de la cual se crean los Centros de Acondicionamiento y Preparacion Fisica en
Colombia, los cuales se consideran establecimientos que prestaran un servicio médico de
proteccién, prevencion, recuperacion, rehabilitacién, control, y demas actividades
relacionadas con las condiciones fisicas, corporales y de salud de todo ser humano, a
través de la recreacion, el deporte, la terapia y otros servicios fijados por autoridades
competentes y debidamente autorizados, orientados por profesionales en la salud, que
coordinarian a licenciados en educacion fisica, tecnolégicos deportivos y demas personas
afines que consideren que el tratamiento o rehabilitacion de la persona (s) se realice en
los CAPF.

e Resoluciéon 536 de 2020

Por la cual se adopta el Plan de accion para la prestacion de servicios de salud durante
las etapas de contenciony migracion de la pandemia por SARS-CoV-2 (COVID-19), el cual
es de obligatorio cumplimiento por parte de lo integrantes del Sistema General de
Seguridad Social en Salud y los Regimenes Especial y de Excepcion.

El plan de accion se encuentra dirigido a las secretarias de salud departamentales,
distritales y municipales o la entidad que haga sus veces, las entidades promotoras de
salud del régimen contributivo y subsidiado, las aseguradoras en sus actividades de salud,
las entidades que administren planes adicionales de salud, las entidades adaptadas de
salud, las administradoras de riesgos laborales en sus actividades de salud, las entidades
gue administren los regimenes especial y de excepciony a los prestadores de servicios de
salud.


https://safetya.co/normatividad/resolucion-666-de-2020/

e Ley 1266 de diciembre de 2008

Por la cual se dictan las disposiciones generales del habeas data y se regula el manejo de
la informacién contenida en bases de datos personales, en especial la financiera, crediticia,
comercial, de servicios y la proveniente de terceros paises y se dictan otras disposiciones.

La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional que tienen todas las
personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre
ellas en bancos de datos, y los demés derechos, libertades y garantias constitucionales
relacionadas con la recoleccion, tratamiento y circulacion de datos personales a que se
refiere el articulo 15 de la Constitucion Politica, asi como el derecho a la informacién
establecido en el articulo 20 de la Constitucion Politica, particularmente en relacion con la
informacion financiera y crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de terceros

paises.

Ambito de aplicacion. La presente ley se aplica a todos los datos de informacion personal
registrados en un banco de datos, sean estos administrados por entidades de naturaleza

publica o privada.

Esta ley contempla los principios de administracion de los datos, circulacion de la
informacién, derechos de los titulares de la informacion, deberes de los operadores,
fuentes y usuarios de la informacién, principios de los bancos de datos de informacion

financiera, crediticia, comercial, de servicios y aquella proveniente de otros paises.

Asi mismo, se establecen procedimientos para la atencion de peticiones de consultas y

reclamos.

e Ley 1581 de 2012

En esta ley se dictan las disposiciones generales para la proteccion de datos personales.
El objeto de esta ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional que tienen
todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan
recogido sobre ellas en bases de datos o archivos, y los demas derechos, libertades y
garantias constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucion Politica; asi

como el derecho a la informacién consagrado en el articulo 20 de la misma.


https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=4125#15
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=4125#20
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=4125#15
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e Ley 1480 de Octubre 12 de 2011

Esta ley define el estatuto del consumidor y tiene como objetivos principales proteger,
promover y garantizar la efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los
consumidores, asi como amparar el respeto a su dignidad y a sus intereses econémicos,
en especial, lo referente a la proteccion de los consumidores frente a los riesgos para su
salud y seguridad, el acceso de los consumidores a una informacionadecuada, de acuerdo
con los términos de esta ley, que les permita hacer elecciones bien fundadas, la educacion
del consumidor, la libertad de constituir organizaciones de consumidores y la oportunidad
para esas organizaciones de hacer oir sus opiniones en los procesos de adopcion de
decisiones que las afecteny la proteccion especial a los nifios, nifias y adolescentes, en
su calidad de consumidores, de acuerdo con lo establecido en el Codigo de la Infancia y

la Adolescencia.

6.2. Normatividad Tributaria

La normatividad tributaria que se tendra en cuenta para la prestacion de servicios de

fitness4you, se describe a continuacion:

e Ley 2010 de 2019

Por medio de la cual se adoptan normas para la promocién del crecimiento econémico,
el empleo, la inversion, el fortalecimiento de las finanzas publicas y la progresividad,
equidad y eficiencia del sistema tributario, de acuerdo con los objetivos que sobre la
materia impulsaron la Ley 1943 de 2018.

Dentro de la reforma tributaria, Fitness4you deberd tener en cuenta durante su
funcionamiento, las excepciones 0 no de los responsables del pago de impuesto sobre las

ventas, asi como el impuesto nacional de consumo.



e Ley 1819 de Diciembre 29 de 2016

Por medio de la cual se adopta una reforma tributaria estructural, se fortalecen los
mecanismos para la lucha contra la evasién y la elusion fiscal, y se dictan otras
disposiciones. Esta ley contempla la determinacion del impuesto de renta, conceptos de
ingresos no constitutivos de renta, costos, gastos, deducciones, rentas exentas, beneficios

tributarios.

e Decreto 1625 de Octubre 11 de 2016

Este decreto contiene informacion en materia tributaria. Aqui se contempla el reglamento
de impuestos de orden nacional, se define la tasa de cambio representativa del mercado
para efectos tributarios (TRM) y se detalla el impuesto sobre la renta y complementario de

ganancias ocasionales, precios de transferencia, retencion en la fuente y autorretencion.

6.3. Normatividad Técnica

e Ley 527 de 18 de agosto de 1999

Por medio de la cual se definey reglamenta el accesoy uso de los mensajes de datos, del
comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de

certificacion. Se definen conceptos importantes como:

a) Mensaje de datos. La informacion generada, enviada, recibida, almacenada comunicada
por medios electrénicos, dpticos o similares, como pudieran ser, entre otros, el Intercambio
Electronico de Datos (EDI), Internet, el correo electronico, el telegrama, el télex o el telefax;

b) Comercio electronico. Abarca las cuestiones suscitadas por toda relaciéon de indole
comercial, sea 0 no contractual, estructurada a partir de la utilizacién de uno o mas
mensajes de datos o de cualquier otro medio similar. Las relaciones de indole comercial
comprenden, sin limitarse a ellas, las siguientes operaciones: toda operacion comercial de
suministro o intercambio de bienes o0 servicios; todo acuerdo de distribucion; toda
operacion de re representacion o mandato comercial; todo tipo de operaciones financieras,

bursétiles y de seguros; de construccion de obras, de consultoria; de ingenieria; de
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concesion de licencias; todo acuerdo de concesion o explotacién de un servicio publico;
de empresa conjunta y otras formas de cooperacion industrial o comercial, de transporte

de mercancias o de pasajeros por via aérea, maritima y férrea, o por carretera;

c¢) Firma digital. Se entendera como un valor numérico que se adhiere a un mensaje de
datos y que, utilizando un procedimiento matematico conocido, vinculado a la clave del
iniciador y al texto del mensaje permite determinar que este valor se ha obtenido
exclusivamente con la clave del iniciador y que el mensaje inicial no ha sido modificado
después de efectuada la transformacion;

d) Entidad de Certificacion. Es aquella persona que, autorizada conformeala presente ley,
esta facultada para emitir certificados en relacién con las firmas digitales de las personas,
ofrecer o facilitar los servicios de registro y estampado cronolégico de la transmision y
recepcion de mensajes de datos, asi como cumplir otras funciones relativas a las
comunicaciones basadas en las firmas digitales;

e) Intercambio Electronico de Datos (EDI). La transmision electrénica de datos de una

computadora a otra, que esta estructurada bajo normas técnicas convenidas al efecto,

f) Sistema de Informacion. Se entendera todo sistema utilizado para generar, enviar,

recibir, archivar o procesar de alguna otra forma mensajes de datos.

e Ley 178 de 1994

La ley de proteccion industrial es la proteccion que se ejerce sobre las ideas que tienen
aplicacién en cualquier actividad del sector productivo o de servicios. Esta ley ayudara a
Fitness4you a proteger su nombre, imagenes, marca, base de datos, lista de clientes,
proveedores. Para oficializar esta proteccién se realizara un registro formal ante la
Superintendencia de Industria y Comercio.

e Licencia Copyright

Teniendo en cuenta que Fitness4you es una plataforma web se utilizard una licencia
Copyright, con el fin de contar con todos los derechos reservados. Esta licencia limita para

gue solo Fitness4you pueda utilizar, modificar o distribuir el contenido de la pagina.



La inscripcion se realizaréa en las oficinas de Registro de la Unidad Administrativa Especial
Direccion Nacional de Derechos de Autor, mediante el depésito de un ejemplar completo
de la pagina (en soporte fisico o digital), acompafado del formulario de inscripcién, donde
se consignan el titulo de la pagina y los datos del autor. Es un tramite gratuito e incluso

puede ser adelantado en linea a través de la pagina web de la entidad.

e Norma TécnicaColombiana NTC 5854

Esta norma tiene por objeto establecer los requisitos de accesibilidad que se deben
implementar en las paginas web en los niveles de conformidad A, AAy AAA. Se basa en
los lineamientos internacionales WCAG2.0, sobre las condiciones que debe cumplir el sitio
web, para que las personas con diferentes tipos de limitaciones fisicas (visuales, auditivas,
cognitivas, etc), tenga facilidades de acceso a los contenidos de la pagina web.

La norma NTC 5854 se basa en 4 principios fundamentales provenientes de WCAG 2.0.
La pagina debe ser: Perceptible, es decir el contenido de la pagina debe ser faciimente
percibido por las personas. Operable: La pagina debe ofrecerfacilidades para la operacion
de personas con discapacidades. Contenido comprensible: Facilitar que las personas
entiendan claramente el contenido de la pagina y Contenido Robusto: Contenido que se
compatible con los diferentes navegadores, tecnologias de asistencia y otros agentes de

usuario.

e Ley 1014 de 2006

Esta ley busca fomentar la cultura de emprendimiento, promoviendo el espiritu
emprendedor entre estudiantes, egresados y publico en general y hacer de estos, personas
capacitadas para innovar, desarrollar bienes tangibles a través de la consolidacion de
empresas. Uno de los objetivos de la ley en los que se apoyara Fithess4you corresponde
a la busqueda de las redes para emprendimiento, el acompafiamiento y sostenibilidad de

las nuevas em presas.

Los principios generales de la norma son: a) Formacion integral en aspectos y valores
como desarrollo del ser humano, b) Fortalecimiento de procesos de trabajo asociativo y en
equipo, reconocimiento de la conciencia, el derecho y la responsabilidad del desarrollo de
las personas, c) Reconocimiento de la conciencia, el derecho y la responsabilidad en el
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desarrollo de las personas y d) Apoyo a procesos de emprendimiento sostenibles desde la
perspectiva.

e Reglamento de prestacion del servicio

Se implementara un reglamento que permita a los usuarios identificar y comprender los
términos y condiciones del servicio que presta Fitness4you. El reglamento contendra los

principales capitulos relacionados con:

Procedimiento para acceder a los diferentes servicios (Clases Online, consultas con
profesionales especializados, compra de suplementos alimenticios, compra o alquiler de

equipos de gimnasio)

Obligaciones de los afiliados a la comunidad: Seguimiento al programa de
entrenamiento, cumplimiento de normas de bioseguridad, informacion sobre alguna
condicion médica a considerar por el entrenador, suministrar informacion verdadera
sobre su estado de salud, preservacion y devolucion de los equipos alquilados, trato

digno con el personal que prestara el servicio en Fithess4you.

Obligaciones y derechos del prestador del servicio: Trato digno a los afiliados a la
comunidad, identificacion de condiciones clinicas de los usuarios antes de iniciar las
clases online, ajustar los entrenamientos de acuerdo con la poblacién y sus condiciones
de salud.

Asistencia para la solucion de quejas y reclamos referentes a los pagos realizados a
través de la plataforma, atencién del personal que presta el servicio, etc.

Definicién de las causas que generaran una suspension o terminacion de la afiliacion en

la plataforma.

Beneficios adicionales de los afiliados a la comunidad Fitness4you.



e NormalSO 9001 Sistema de Gestion de Calidad

Es muy importante evaluar la calidad de los servicios prestados por Fithess4you, su
ejecucion y post realizacion, para garantizar que las personas que acceden a estos

servicios se sientan satisfechos y vean estd opcion de entrenamiento como la mejor.

En este sentido la Norma SO 9001 nos brinda los requisitos para la implementacion de
un Sistema de Gestion de Calidad dentro de Fitness4you. Dentro de los puntos
principales se contemplan requisitos para gestionar la documentacion, gestion de los
recursos sobre los cuales se debe actuar (recursos humanos, infraestructura y ambiente
de trabajo). Realizacion del servicio, aqui estan contenidos los requisitos del servicio a
prestar, contemplando desde la atencién del cliente hasta la entrega del servicio.
Medicion, analisis y mejora, donde se establecen los requisitos para los procesos que
recopilan informacion, andlisis y generan resultados sobre el proceso. La Norma busca
la satisfaccion del cliente a través del cumplimiento de requisitos.

6.4. Normatividad Laboral

Fitness4you se regira por el codigo sustantivo del trabajo colombiano para la contratacion
del personal que pertenecera a landmina de la empresa. Este cAdigo se basa en el logro
de una relacion de justicia entre empleadores y trabajadores, dentro de un espiritu de
coordinacién economicay equilibrio social. La contratacion sera a término indefinido. En
esta modalidad se encontraran los Auxiliares de call center que brindaran soporte a los

usuarios que requieran orientacion.

Los recursos desarrollador y contador seran contratados bajo la modalidad de prestacion
de servicios.

e Resolucién 1401 de 2007

Resolucion que determina las obligaciones y requisitos minimos para realizar la
investigacion de incidentes y accidentes de trabajo, con el fin de identificar las causas,
los hechos y situaciones que los han generado e implementar las medidas correctivas

encaminadas a eliminar o minimizar condiciones de riesgo y evitar su recurrencia.
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e Resoluciéon 2346 de 2007

Resolucién por la cual se regula la practica de evaluaciones médicas ocupacionales y el
manejo y contenido de las historias médicas ocupacionales. Esta resolucién aplica para
todos los empleadores, empresas publicas y privadas, contratistas, subcontratistas,
entidades administradoras de riesgos profesionales, personas naturales y juridicas
prestadoras o proveedoras de servicios de salud ocupacional, entidades promotoras de
salud, instituciones prestadoras de servicios de salud y trabajadores independientes del

territorio nacional.
e Resoluciéon 0312 de Febrero de 2019

Bajo esta resolucion se definen los estdndares minimos del Sistema de Gestion de la
Seguridad Social y Salud en el trabajo, con el fin de proteger la seguridad y salud de los
trabajadores. Dentro de esta resolucion se contemplala afiliacion al sistema de seguridad
social integral, asignacion de una persona para el disefio del sistema de gestion de
seguridad y salud en el trabajo, capacitacién en el sistema, evaluaciones médicas
ocupacionales, identificacion de peligros, evaluacion y valoracion de riesgos, medidas de

prevencion y control frente a peligros/riesgos identificados.

6.5. Misiény Visiondela Empresa

6.5.1. Misién de la empresa

Contribuir con la generacion de una cultura de bienestar y de salud a la poblacion que
accede a la comunidad Fitness4you, a través de servicios integrales y de calidad que

generan un cambio en el estilo de vida de los usuarios.

6.5.2. Visiébnde la empresa

Consolidarse en el mercado como una plataforma integral que redne distintas ramas del
sector fitness y el sector salud, con el objetivo de brindar un servicio innovador y de calidad
a la poblacién a través de personal calificadoy proveedores certificados.



6.6. Analisis DOFA

6.6.1. Debilidades del sector

Haciendo un andlisis de nuestra actualidad, considerando el impacto econdmico que ha
generado el Covid 19 en todas las economias, vemos que la industria fitness fue bastante
afectada por el aislamiento y la cuarentena a la cual se tuvo que someterse la poblacion.
Desde el 16 de marzo de 2020 los gimnasios del pais cerraron sus establecimientos como
medida de prevencion en la propagacion del coronavirus, convirtiéndose en un sector

vulnerable en medio de la pandemia.

Aungue el gobierno nacional ya esté contemplando la apertura de los diferentes gimnasios,
El ministro de Salud Fernando Ruiz sefialé que inicialmente la apertura de gimnasios se
realizaria en municipios sin o con baja afectacién en materia de contagios, garantizando el
distanciamiento fisico y con diversas medidas de bioseguridad para evitar los riesgos de

contagio.

Viendo el potencial de esta industria y teniendo en cuenta esta nueva normalidad, el
distanciamiento social obligatorio y las medidas de bioseguridad hacen que el modelo de
negocio de la industria fitness deba ser reevaluado, sobre todo para aquellos negocios que
no hacen parte de aquellas grandes cadenas que pueden tener la maquinaria econémica
para hacer cambios en su infraestructura que permitan seguir operando de manera

presencial.

6.6.2. Oportunidades del sector

La linea de negocio fitness sigue en crecimiento en todo el mundo, en paises
latinoamericanos y en Colombia aun existe un mercado que puede ser explorado para
ofrecer servicios en este ambito que permita a la poblacién mejorar sus niveles de vida a
través del fitness, teniendo en cuenta que el fitness no solo contempla gimnasios, la
industria tiene subsectores en crecimiento como Nutricién y suplementos alimenticios, ropa
deportiva, tecnologia, maquinaria y equipos, deporte y medicina deportiva que aumentan
la cobertura del estilo de vida fitness.
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Teniendo en cuenta la nueva normalidad generada por el covid-19, el sector fithess se
enfrenta a nuevas tendencias de consumo, caracterizandose por una preocupacion por la
salud y la higiene, la transformacion digital, nuevas formas de trabajo que dan paso a

nuevas rutinas y habitos de entrenamiento.

Sitomamos todo el contexto visto, podemos ver la oportunidad que se presenta a la hora
de cambiar la manera de ofrecer servicios pasando de un canal presencial a un canal
virtual. Objetivo de este proyecto. Basamos este objetivo en la aceleracion del uso de la
tecnologia debido al Covid 19, el desarrollo del e-commercey el crecimiento de mas de
200% del comercio electronico en el canal moderno colombiano, que no sélo impulsoé el
crecimiento de negocios ya usuales, sino que desarroll6 negocios y categorias no
orgénicas como Abarrotes, Bebidas y Perecederos llegando a contribuir en masde 13% a

las ventas virtuales en el canal moderno local (Nielsen, 2020).

6.6.3. Fortalezas del sector

El sector fitness presenta un crecimiento sostenido en los ultimos afios debido a la
preocupacion de los usuarios, no sélo por mantener la estética sino por el mejoramiento
de su salud, ya que el ejercicio evita enfermedades cardiovasculares, osteomusculares y

endocrindlogas.

La relacion de la practica de actividad fisica con la salud mejora la calidad de vida de los
usuarios, lo que fortalece al sector para prestar servicios que puedan satisfacer estas

necesidades con programas de ejercicio que instaure estilos de vida mas saludables.

6.6.4. Amenazas del sector

Actualmente los servicios fithess se ven amenazados por la expansion de las cadenas low-
costs, que, con una politica de precios muy competitiva, han forzado a muchos centros

deportivos a ajustar sus precios.

Caida de los ingresos familiares debido a la emergencia econémica por el covid-19, que

genera bajas en el nimero de usuarios que acceden a estos servicios.



Aumento del sedentarismo gracias a todas las facilidades tecnolégicas que hacen que a
las personas les cueste crear habitos de entrenamiento, por lo cual no tienen dentro de

sus planes de vida, ser parte de un club deportivo o gimnasio.

Implementacion de nuevas opciones de ocio que son preferidas por los usuarios antes de
pensar en ejercitarse como parte de su dia a dia (videojuegos, Netflix, etc).
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7. Aspectosfinancieros

A continuacion, se presenta la evaluacion del proyecto a nivel financiero teniendo en

cuenta los siguientes aspectos:

e Los profesionales especializados (entrenadores, deportélogos, nutricionistas,
psicologos, fisioterapeutas, ortopedistas, etc.) se afiliaran a la plataforma para la
prestacion del servicio.

e Los usuarios que accedan a la plataforma deberan cancelar el valor del servicio al
cual quieren acceder. Inicialmente no habrd un modelo de afiliacién para los
usuarios, este se podra contemplar a futuro.

e Los servicios que se prestan por venta de suplementos alimenticios y venta/alquiler
de equipos de gimnasio, sera prestados por proveedores. Es decir, Fithess4you
sera la plataforma de venta que intermediara entre estos proveedores y el usuario,

obteniendo un beneficio por esta intermediacion.

7.1. Periodode arranquedel proyecto

El periodo de arrangue del proyecto esta considerado para que sea en dos meses durante
mayo donde se firmara el acta de inicio del contrato y junio de 2021, fecha en la que se

espera tener definido el hosting y dominio en el cual estara la pagina web para Fitness4you.

7.2. Periodo Improductivo

Al momento que Fitness4you empiece su primer ciclo de prestacion del servicio, se
contempla un periodo improductivo de 3 meses, durante los cuales no podra producir
ingresos. De acuerdo con las proyecciones financieras a partir del 4 mes se espera
comenzar con la etapa productiva.

7.3. Proyeccidondeingresos

Al realizar el andlisis financiero para la puesta en marcha de la comunidad Fitness4you se

realiza una proyeccion de las ventas por cada uno de los servicios que se prestaran a



través de la pagina web, teniendo en cuenta el periodo comprendido durante los afios 2021

al 2025.

Para el servicio de afiliacion a la plataforma, se considera un porcentaje de crecimiento del

2% continuo a partir del afio 2022.

Afiliacion a la plataforma

VA 19%|

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 2% 2% 2% 2%
Cantidades a vender en el semestre 1 192 195,8 199,8 203,8 207,8
Cantidades a vender en el semestre 2 192 196 200 204 208
TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS 384 392 400 408 416
Precio de venta $ 50.000 | $ 51.640 | $ 53.3% | $ 55.318 | $ 57.531

Tabla 26: Proyeccion Ventas Afiliacion a la plataforma
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[lustracion 27: Comportamiento de ventas Afiliaciones a la plataforma

Para el servicio Clases online se calcul6 un porcentaje de crecimiento en ventas del 3% a

partir del afio 2022.

Porcentaje por venta Clases Online

IVA:

19%]

Porcentaje de crecimiento en ventas

No aplica

3%

3% 3%

3%

Cantidades a vender en el semestre 1 19.968 20.467,2 20.978,9 21.503,4 22.040,9
Cantidades a vender en el semestre 2 19.968 20.467 20.979 21.503 22.041
TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS 39.936 40.934 41.958 43.007 44.082
Precio de venta $ 3.500 | $ 3.615|$ 3.738 | $ 3.873|$ 4.028

Tabla 27: Proyeccion Ventas Clases Online
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llustracion 28: Comportamiento de ventas Clases Online

El servicio citas con profesionales especializados, se calculé con un crecimiento del 2% a

partir del afio 2022.

Porcentaje por venta citas con profesionales

IVA:

19%]

Porcentaje de crecimiento en ventas

No aplica 2% 2% 2%

2%

Cantidades a vender en el semestre 1 11.520 11.750,4 11.985,4 12.225,1 12.469,6
Cantidades a vender en el semestre 2 11.520 11.750 11.985 12.225 12.470
TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS 23.040 23.501 23.971 24.450 24.939
Precio de venta $ 4.000 | $ 4131 $ 4271 ($ 4.425|$ 4.602

Tabla 28: Proyeccion Ventas Citas con Profesionales
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llustracién 29: Comportamiento de ventas Citas con profesionales



Las proyecciones de ventas mencionadas muestran un crecimiento sostenido durante los
anos 2021 al 2025, del 2% para los servicios “Afiliacion a la plataforma” y “Venta de citas

con profesionales”, y del 3% para las ventas de clases online.

Se esperaria que se tenga un mayor numero de afiliaciones de entrenadores que de
personal médico dentro del 2% propuesto, por lo cual se espera un crecimiento mayor en
el nimero de ventas de clases online por esto se define un crecimiento del 3%.

Con el porcentaje de afiliaciones de profesionales se espera incrementar el % de ventas

de citas con profesionales en el 2%.

Para este analisis se considera una cantidad de ventas igual para cada semestre, sin
embargo, puede ocurrir que la cantidad de ventas varie aumentando en un semestre y

disminuyendo en otro. Lo que se debe garantizar es el nimero de ventas en el afio.

Para el servicio de compra de suplementos alimenticios se calculd un porcentaje de
crecimiento de ventas escalonado empezando con 1% para el afio 2022, 2% para el afio
2023, 3% para el afio 2024 y 4% para el afio 2025. Este calculo se realizé teniendo en
cuenta que en la encuesta esta es una de las motivaciones con % de aceptacién mas baja
al ingresar a una comunidad fitness, solo el 15,805 de la poblacion le motivaria acceder a
este servicio. Se debe trabajar en la estrategia para lograr un posicionamiento de ventas
de estos productos los cuales tienen buen potencial de posicionamiento.

Porcentaje compra suplementos alimenticios

IVA: 19%)

Porcentaje de crecimiento en ventas

No aplica

1%

2%

3%

4%

Cantidades a vender en el semestre 1

60

60,6

61,8

63,7

66,2

Cantidades a vender en el semestre 2

60

61

62

64

66

TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS

120

121

124

127

132

Precio de venta

$

20.000

$

20.656

$

21.358

$

22.127

$

23.012

Tabla 29: Proyeccion Ventas Suplementos Alimenticios



. oean Incluya el titulo de la idea de negocio 84
COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS DEL PRODUCTO 4
135
130
125
Porcentaje compra
120 suplementos alimenticios
115
110 ; ; ; .
1 2 3 4 5

llustracion 30: Comportamiento de ventas compra suplementos alimenticios

Al igual que los suplementos alimenticios, para el producto alquiler/venta de maquinas de

Gym el crecimiento de ventas escalonado empezando con el 1% en el afio 2022, 2% en

2023, 3% en 2024 y 4% en 2025.

Porcentaje por alquiler de maquinas de Gym

VA 16%]

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 1% 2% 3% 4%
Cantidades a vender en el semestre 1 30 30,3 31,3 32,5 33,8
Cantidades a vender en el semestre 2 30 30 31 32 33
TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS 60 61 62 64 67,
Precio de venta $ 40.000 | $ 41312 | $ 42.717 | $ 44.255 | $ 46.025

Tabla 30: Proyeccion Ventas y Alquiler de maquinas Gym
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[lustracion 31: Comportamiento de ventas Alquiler venta de equipos de Gym



7.4. Proyecciéndecostos

A continuacion, se identifican los costos en los que se incurrirdn para que Fithess4dyou pueda

operar. En la siguiente tabla se identifican los costos de produccion:

Costos Totales Anuales

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
$3.600.000| $3.782.000,00| $3.973537,00| $4.174.59828 $ 4.385.832,96
(';’:f‘enc‘:;e Obra | «51916.800| $54.811.161,60| $57.866.883.86| $61.092.962,63 $64.498.895,30
$34.560.000 | $36.308.736,00| $38.145.958,04| $40.076.143,52 $42.103.996,38
$600.000 $624.180,00 $655.763,51 $695.699,51 $745.233,31
$600.000 $624.180,00 $660.263,85 $702.528,04 $752.548,03

Total Mano de

$91.276.800

$96.150.258

$101.302.406

$106.741.932

$112.486.506

Tabla 31: Costos Anuales de produccion Mano de Obra Directa,
fuente: Creacion propia

Al realizar un comparativo entre los precios de venta vs los costos de produccion unitario por la

linea de produccién se tiene un margen de contribucién unitario positivo:

Afiliacion a la plataforma

Porcentaje de ventas clases online

Porcentaje por ventas citas con
profesionales especializados

Porcentaje de ventas suplementos

PRECIOS VENTA UNITARIOS Vs COSTOS DE PRODUCCION UNITARIO POR LINEA DE PRODUCCION

alimenticios

Porcentaje de venta alquiler

maquinas Gym

ANOS 2021 2022 2023 2024 2025
PRECIO DE VENTA UNITARIO S 50.000 $ 51.640 $ 53.39%6 $ 55.318 $ 57.531
(-) COSTO DE PRODUCCION UNITARIO S 9375 $ 9.849 $ 10.348 $ 10.871 $ 11.421
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO S 40.625 S 41791 $ 43.048 $ 44.447 S 46.110
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 3.500 $ 3615 $ 3738 $ 3.873 $ 4.028
(-) COSTO DE PRODUCCION UNITARIO $ 1.300 $ 1339 $ 1379 $ 1421 $ 1.463
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO $ 2200 $ 2276 $ 2359 $ 2453 $ 2.565
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 4.000 $ 4131 S 4271 $ 4425 $ 4.602
(-) COSTO DE PRODUCCION UNITARIO $ 1.500 $ 1545 $ 1591 $ 1.638 $ 1.688
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO $ 2500 $ 258 $ 2680 $ 2787 $ 2.914
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 20.000 $ 20.656 $ 21358 $ 22127 $ 23.012
(-) COSTO DE PRODUCCION UNITARIO S 5.000 $ 5.150 $ 5.305 $ 5.464 S 5.628
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO $ 15.000 $ 15.506 $ 16.054 $ 16.663 $ 17.385
PRECIO DE VENTA UNITARIO S 40.000 $ 41312 $ 42.717 $ 44,255 S 46.025
(-) COSTO DE PRODUCCION UNITARIO S 10.000 $ 10.300 $ 10.609 $ 10.927 $ 11.255
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO $ 30.000 $ 31.012 $ 32108 $ 33.328 $ 34.770
Tabla 32: Margen de Contribucion, fuente: Creacion propia

Otros costos asociados corresponden a muebles, enseres y equipos de oficina.
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Costo Unitario Costo Total

Unidad

Descripcion

Equipo de computo desarrollo $ 2.899.000 $ 2.899.000
Equipo de computo administrativo 2 $ 1.599.000 $ 3.198.000
‘Sillas ergonémicas 2 $ 200.000 $  400.000
Total $ 6.497.000

Tabla 33: Muebles, enseres y equipo de oficina, fuente: Creacién propia

7.5. Proyecciondegastos (Gastos Administrativosy Ventas —
Costos Fijos)

En la proyeccion de gastos tendremos gastos administrativos que corresponden a los

cargos que seran contratados para la puesta en marcha de Fitness4you.

Unidad Costo unitario Carga prestacional

Costo total Mes

| Descripcion

|Cargos en némina 2 $ 1.200.000 | $ 611.520 $ 3.623.040
|Cargos vinculados por prestacién servicios 1 $ 1.000.000 | $ - $ 1.000.000
|Cargos vinculados por prestacidon servicios 1 $ 2.500.000]| $ - $ 2.500.000
2 $ 1.500.000 | $ $ 3.000.000

$ 10.123.040

Tabla 34: Gastos administrativos, fuente: Creacion propia

Adicionalmente, se incluyen los gastos y costos mensuales en los que se incurrirh mes a
mes:

VALOR
MENSUAL

COSTO O GASTO VALOR ANUAL

SEGUROS $ 300.000 | $ 3.600.000
SERVICIOS DE TELECOMUNICACION $ 200.000 | $ 2.400.000
PAPELERIA $ 40.000 | $ 480.000
HOSTING GO DADDY (MAXIMO, EMPRESAS) $ 60.000 | $ 720.000
GOOGLE ADS $ 1.000.000 | $ 12.000.000
LICENCIA SOFTPHONE $ 100.000 | $ 1.200.000
TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS $ 20.400.000

Tabla 35: Gastos y costos mensuales, fuente: Creacién propia

Presupuesto para la mezcla de mercadeo:




ESTRATEGIA

| Producto/servicio $ 2.000.000 | $ 2.100.000| $ 2.205.000| $ 2.315250| $ 2.431.013
$ 2.500.000 | $ 2.625.000| $ 2.756.250 | $ 2.894.063| $ 3.038.766

$ 2.100.000 | $ 2.121.000| $ 2142210 $ 2.163.632| $ 2.185.268

$ 3.000.000 | $ 3.150.000( $ 3.307.500 | $ 3.472.875| $ 3.646.519

Total de lainversion $ 9.600.000 $ 9.996.000 $ 10.410.960 $10.845.820 $11.301.565

Tabla 36: Presupuesto mezcla de mercadeo, fuente: Creacion propia

7.6. Capitalde trabajo

El capital de trabajo para iniciar la implementacién del modelo de negocio se describe a

continuacion:

nnensond STV UTADGRIGINAN CIEROPARMZIAN ESIDEIN EG O C OF
¥ R >3= 2> Siny ~ =~ ) i

{EAN: CATCUICIDENCARTTANREQUER DO ARALCNERIEN

S| EUNGCIONAVIENHOIAEULURAEIVIERESAY
[MONTO DE LA INVERSION ENACTVOS |} PYTAT) " este modulosolo se de;:rrirl'l‘f'ﬁw las casillas en color
[GASTOS DE PUESTA EN MARCHA § 20.000.000
MANO DE OBRA DIRECTA MESES REQUERIDOS CAPITAL REQUERIDO

Valor znual & 91.276.800 35 22.819.200 |

MATERIA PRIMA MESES REQUERIDOS CAPITAL REQUERIDO
Valor anual  § - 3% -

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION MESES REQUERIDOS CAPITAL REQUERIDO
Valor anual  § - 3% -

69.316.200

TOTAL REQUERIMIENTO DE CAPITAL PARA EL PLAN DE NEGOCIO
MONTO APORTADO POR LOS EMPRENDEDORES
TOTAL MONTO DEL CREDITO A SOLICITAR

Tasa de interés 2% 24 46%

Mensual Anual ‘

Tabla 37: Capital de Trabajo

Es importante tener en cuenta que se requieren $20.000.000 para la puesta en marcha del
proyecto. Se requieren $22.819.200 que corresponden al capital requerido durante 3
meses para realizar el pago de la nébmina, costos fijos identificados, periodo en el cual

Fitness4you no tendra utilidades.

Asi mismo, se espera una inversion de $57.000.000 por los emprendedores. De esta
manera el crédito a solicitar para tener el capital de trabajo de puesta en marcha sera de
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$12.316.200. Esta forma de financiamiento ayudara a Fitness4you a no tener que pagar
un costo alto por intereses de un crédito de mayor valor.

7.7. Indicadores financieros

7.7.1. Puntode equilibrio

Para alcanzar el punto de equilibrio se realizé el analisis para cada uno de los servicios

gue ofrece la plataforma.

UNIDADES
CALCULADAS
CANTIDAD A VENDER POR PRODUCTO PARA PUNTO DE EQUILIBRIO A HL L

Afiliacidn a la plataforma 2.196,40 4.392,79
Porcentaje porventaClases Online 15.989,77 31.979,54
Porcentaje porventa citas con profesionales 10.542,70 21.085,41
Porcentaje comprasuplementos alimenticios 274,55 549,10
Porcentaje poralquiler de maquinas de Gym 274,55 549,10
TOTAL UNIDADES 29.277,97 58.555,94

Tabla 38: Punto de equilibrio, fuente: Creacion propia
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llustracion 32: Punto de equilibrio global



El punto de equilibrio se alcanzara cuando se logre la venta de 29.278 unidades en total,
sumatoria de cada uno de los servicios ofrecidos por Fitness4you.

7.7.2. Periodo derecuperacion del capital

FLUJO DE CAJA PARA LA EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO:
FERIODO
FLUJO DE CAJA NETO 4 -69.316.200| % 33.930.293 | % 27467329 (¢ 24 237.786 | 4% 23.720.008(4% 30040 346
VALOR PRESENTE NETO = $ 18.032.932
TASA INTERNA DE RETORNO = 31,75%
. ~ TASA DE RENDIMIENTO ESPERA (=] ¥ALOR
SITIR 31,755 MAYOR QUE > 20.003% POR LOS EMPRENDEDDRES PRESENTE
NETO FOSITIVD
. _ TASA DE RENDIMIENTO ESPERA (=1 YALOR
SITIR 31.75% MENOR QUE < 20,003 POR LDS EMPRENDEDDRES PRESENTE
NETO NEGATIVOD
=T ¥ALOR
o _ - TASA DE RENDIMIENTO ESPERA PRESENTE
SITIR ik IGUAL QUE = Anfure POR LOS EMPRENDEDORES NETO IGUAL A
CERO
PERIODOD 2021
Liquidez - Razdn Corriente 15.072,769
Nivel de Endeudamiente Total 17,77%
Rentabilidad Operacional 2,14%
Rentabilidad Neta 0,001%
Rentabilidad Patrimonic 0,00%
Rentabilidad del Active 0,003%
Periodo de recuperacion de la Inversidn

Tabla 39: Tiempo de recuperacion de la inversion

El tiempo de recuperacion de la inversion es de 2 afios y 4 meses. Para el desarrollo del
modelo de negocio de Fitness4you se tendra una TIR de 31,75% y un valor presente neto
de $18.032.932.

Como se puede ver en el ejercicio la TIR es mayor a la tasa esperada por los
emprendedores, la cual corresponde al 20%.

Aungue se requiere tener un volumen de ventas alto que permita el retorno de la inversion
gue muestra el ejercicio financiero, Fitness4you tiene un mercado amplio que hace factible
el cumplimiento de la proyeccién de ventas definidas para cada uno de los servicios
ofrecidos. Como se ha mencionado durante el desarrollo de este proyecto, solo el 1% de
la poblacién esta accediendo a los servicios fitness por lo que el potencial de mercado es

bastante alto. Asi mismoel crecimientoy desarrollo del e-commerce, los servicios virtuales
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a través de diferentes plataformas han tenido un gran auge como consecuencia del
aislamiento social que se esta teniendo debido a la pandemia. Esto hace atractivo el

proyecto para su puesta en marcha.

7.7.3. Fuentes definanciacion

Como se mencion6 anteriormente la financiacion de fithess4you tendra un monto aportado
por los emprendedores por valor de $57.000.000 y un crédito financiero por valor de
$12.316.200 que cubre el requerimiento de capital para comenzar con el desarrollo del

plan de negocio.

UniversinaD

{EAN!

ﬁ%««”’

MONTO DE LA INVERSION EN ACTIVOS $ 26.497.000

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA $ 20.000.000

MANC DE OBRA DIRECTA EQUERIDC |-. ( HF"THL REQUERIDO
22.819.200

MATERIA PRIVA MESES REQUERIDOS CAPITAL REQUERIDO

COSTOS INDRECTOS DE FABRICACION __ [ Se e =V S e W = e = oo

TOTAL REIJUERIMIENTI ) DE CAPITAL PARA EL F'LAN DE NEGOCIO § 69.316.200
0 ORES 5 57.000.000,007)
$ 12.316.200

Ir a Cuadro de Costos, Gastos e
Infraestructura

Tabla 40: Fuentes de Financiacion

7.7.4. Evaluacion Financiera

De acuerdo con el analisis financierorealizado se evidencia que Fitness4you es un negocio
rentable. Los flujos de caja operativo y de financiamiento son positivos para todos los afios,

lo que significa que los ingresos fueron mayores a los egresos.

Las depreciaciones, amortizacion y agotamiento se suman a la utilidad operacional, ya que
no significan una salida de dinero. Por esto, los flujos de caja son mas altos que la utilidad

neta final.



FLUJO DE CAJA 2022

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 5.481.437 £.829.159 B.742.620 19.590.235 23.402.455
Depreciaciones 2.165.667 2. 165.667 2 165.667 0 0
Amortizacidn y agotamiento 4.000.000 7.000.000 10.000.000 7.000.000 10.000.000
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -2.092 -684.650 -1.565.216 -5.572.737

Neto Flujo de Caja Operativo 11.647.104 15.992.734 20.223.637 25.025.018 27.829.718

Tabla 41: Flujo de Caja Operativo

En la siguiente tabla se puede observar el saldo neto del periodo donde se evidencia que
en los 2,4 afios se recupera la inversion inicial, como fue confirmado através de la TIR. Se
tuvo un capital por valor de $69.316.200 para iniciar la operacion de los cuales los

emprendedores aportaron $57.000.000 y el restante fue financiado a través de un crédito.

Al final del periodo del afio 2021 se tiene $33.990.298, al sumarlo a los afios 2022
($27467.329) y 2023 ($24.237.786) se confirma que el disponible en caja logra la

recuperacion de la inversion inicial.

Flujo de Caja de Inversidn

Periodo 2021 2022

Wariacion Inv. Materias Primas e insumos 0 0 0 0 0
Wariacion en Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Wariacion en Cuentas por pagar a Proveedores 0 0 0 0 0
Variacion del capital de Trabajo 0 0 1] 0 0
Inversion en Terrenos 0 0 1] ] 0
Inversion en Construcciones 0 0 1] 0 0
Inversion en Maguinaria y Equipo 0 0 0 0 1]
Inversion en Muebles 0 1] 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0. 1] 0 1]
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 1] ) 1]
Inversion en Semovientes 0 0 1] 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 1] 0 0
Inversion en Activos diferidos. 15.000.000 15.000.000 10.000.000 0 0
Inversion Activos -15.000.000 -15,000.000 -10.000.000 0 0
Neto flujo de Caja de Inversion { {
|
Flujo de Caja Financiamiento
Periodo 2021 2022
Desembolzos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Large Plazo -2 483,240 -2.483.240 -2.483 240 -2 483240 -2 483240
Intereses Pagados -3.012.234 -2.409.777 -1.807.333 -1.204. 888 -502.444
Dividendos Pagados -545 -178.438 -408.074 -1.452 892 -1.855.730
Capital adicional aportado por los socios 0 0 0 0 0
d 4 4 g.64
Neto Periodo [ _8.828.902 [ 4058780 | 5.544.990 [ 19.903.998 [ 22008303 |
Saldo anterior 42.819.200 31.526.109 18.692.797 8.816.010 7.132.042

Saldo Neto del periddo 33.990.298 § 27467329 § 24.237.786 § 28.720.008 $§ 30.040.346

Tabla 42: Flujo de Financiamiento
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El estado de resultados muestra una utilidad neta final positiva para todos los periodos
después de restar del resultado de las ventas, los costos por mano de obra, gastos e

impuestos.

ESTADO DE RESULTADOS 21 2022 2023 2024 2025
\entas 255.936.000 270.253.030 285.848.795 302.962.243 322.369.888
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mana de Obra 91.276.800 96.150.418 101.302.407 106.741.932 112.486.506
Depreciacidn 2.165.667 2.165.667 2.165.667 0 0
Agotamiento 4.000.000 7.000.000 10.000.000 7.000.000 10.000.000
Otros Costos 0 0 0 0 0

Utilidad Bruta 158.493.533 164.976.946 = 189,220.311 199.589%82
Gasto de Ventas 45.600.000 47.176.800, 45855807 50674785 52.723.689
Gastos de Administracion 105.876.480 109.348 229 3067102 7131518 121.823019
Gastos de Prouccidn 0 0 0 0 0
Industria y comercio 1.535.616 1.621.758 1.715.083 1.817.773 1.934.219
Provisiones 0 0 0 0 0

Utilidad Operativa 5.481.437 6.829.159 8.742.620 19.590.235 23.402.455
Intereses -3.012.221 -2.409.777 -1.807.333 -1.204.888 -602.444
Senvicio de |a deuda -2.463.240 -2.463.240 -2.463.240 -2.463.240 -2.463.240

Otros ingresos v egresos -5.475.461 -4.873.017 -4.270.573 -3.666.128 -3.065.684

Utilidad antes de impuestos ! 20.336.771

Impuesto de renta 2.092 684.650 1.565.216 5.572.737 1.117.870

Resemva legal 209 68.465 156.522 557.274 711.787

Reserva voluntaria 1.494 489.036 1.118.012 3.980.527 5.084.193

Utilidad Neta Final c 713.992 $ 1.632.297 § 5.811.569 § 1.422.921

Tabla 43: Estados de Resultados

Con el volumen de ventas establecido se cubren los gastos de administracion y ventas, y

los costos y gastos fijos, manteniendo un margen de contribucion positiva durante todos

los periodos.

PERIODO 2021 2022 2023 2024
MARGEN DE CONTRIB TOTAL § 164.659.200 § 174142613 § 184.546.389 § 196220311 §
(-] Total némina del administrativa $ 85.476.480,0 | $ 88.280.1085 | $ 912816322 | $ 94.567.771.0| $ 98.350.481,8
[-] Total némina del drea de ventas $ 36.000.000,0 | $ 37.180.800,0 | $ 38.444.947.2 | $ 39.828.965,3 | ¢ 414221239
[-) Total némina del drea de Produccion $ - |4 - |$ - |$ - |4 =
[-1 Presupuesto de la Mezcla de mercadeo ] 9.600.000,0 | 9.996.000,0 | % 10.410.960,0 | # 10.845.8136 | 4 11.301.565,3
[-) Costos Fijos $ 20.400.000,0 | $ 21.063.1200 | $ 21.785.4701| $ 2256971470 ¢ 23.472.536,9
[-) Semvicio de la Deuda $ 5.475.4610 | $ 4.873.016,8 |4 4.2710.57256 | $ 3.668.128.4 | $ 3.065.684,2
[-] Depreciaciones $ 2.169.667,0 | $ 2.165.667,0 | ¢ 2.165.667,0 | ¢ - | -
[-) Amortizaciones $ 4.000.000,0 | $ 1.000.000,0 | $ 10.000.000,0 | $ 7.000.000,0 | $ 10.000.000,0
$ 163.117.608,0 $ 1710.564.712.4 4 178.359.249.1 # 176.480.431.3 $ 187.612.392,1
UAII $ 15415920 4 35779004 § 61871397 § 17.739.8796 § 22.270.980,2

Tabla 44: Margen de contribucion total

Al ser la idea de negocio viable, para operacionalizar el negocio es importante buscar
sponsors deportivos que apoyen la comunidad. Al requerirse un volumen de ventas tan alto
al estar unidos con una marca que pueda ser soporte del modelo ayudara a posicionar la



comunidad en la cabeza de la poblacién colombiana. Hay un potencial de mercado
importante que permitird el cumplimiento de las proyecciones de ventas.

El plan de marketing estara enfocado a posicionar la marca Fitness4you, garantizando la
innovacion en la plataforma, la prestacion de servicios, el trato basado en el respeto y sobre
todo clases dinamicas, interactivas, de gran calidad que ayuden a los usuarios a cumplir

objetivos de salud, estética, rendimiento, etc.

Asi mismo, es importante garantizar una pagina web llamativa de facil uso con opciones
claras que haga que los usuarios sientan una experiencia de cliente satisfactoria y piensen

en Fitness4you como su primera opcion online para ejercitarse.

Para que la puesta en marcha del proyecto se dé es necesario garantizar la inversion de
los emprendedores como parte del financiamiento requerido para realizar el plan de
negocio.
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8. Enfoque haciala sostenibilidad

8.1. Dimension social

Fitnessdyou aportara en el crecimiento del autocuidado de la salud a través del
entrenamiento fisico. De esta manera busca crear una comunidad que desarrolle opciones
gue permitan cuidar la salud y mejorar la calidad de vida de las personas, creando un
ambiente de desarrollo personal enfocado al bienestar individual que trascienda a sus

familias y por ende a la sociedad.

Asi mismo, Fitness4you contribuira a la generacién de empleo no so6lo para los
entrenadores, sino deportologos, fisioterapeutas, psicologos y nutricionistas, ayudando a

mejorar la situacion economica de sus familias.

8.2. Dimensidén ambiental

Al ser una plataforma tecnolégica, Fithessdyou no contribuye de manera directa al
mejoramiento ambiental. Su implementacién a través de la WEB permitird que cada vez
mas personas accedan a estos servicios online y aportara en la disminucion de la
contaminacion al evitar que los usuarios tengan que transportase en vehiculos hacia una
sede para realizar su entrenamiento. Asi mismo, teniendo en cuenta la pandemia de Covid
19 que se esté atravesando, se contribuira evitando que las personas se renan un mismo

espacio.

8.3. Dimensidon econdmica

Como se menciond anteriormente, y de acuerdo con el informe de la Asociacion
Internacional al servicio de la salud y los gimnasios IHRSA, se analizaron 18 mercadosy
se encontrd que los clubs de salud generan 6 billones de dolares por afio y se evidencia
gue cercade 20 millones de personas en AméricalLatina estan afiliados a un club de salud.

En Colombia el panorama no ha sido diferente, el fithess como industria se ha desarrollado
incrementalmente. Aunque el pais ain no es considerado una potencia para el mercado
del fitness a nivel mundial, se ha comenzado a trabajar para fortalecer esta linea de
negocio que genera en el mundo ganancias por 84.000 millones de dolares (IHRSA, 2018).



Comparando nuestro pais con otros paises como Holanda, se encuentra que este Ultimo
pais tiene un 12 por ciento de cobertura en su poblacién que hace parte del mercado
fitness. En Colombia el porcentaje es solo del uno por ciento. Colombia solo genera 222
millones de délares al afio en este mercado mientras que, por ejemplo, Estados Unidos
genera 24.200 millones de dodlares. Hemos avanzado, pero aun nos falta mucho” (Milton

Vasco, Expofitness 2017).

Entre los avances, se destaca el esfuerzo que ha hecho Medellin, pionera del fitness en el
pais. La capital antioquefia duplica la cobertura nacional llegando al 2,6 por ciento de la
poblaciéon. Medellin viene creciendo cada vez més. La ciudad tiene una mezcla entre lo
publico y lo privado, en lo primero con los gimnasios al aire libre que ha dispuesto el Inder

en los barrios, mas de 200. (Milton Vasco, Expofitness 2017).

Como se puede observar esta linea de negocio sigue en crecimiento en todo el mundo, en
paises latinoamericanos y en Colombia ain existe un mercado que puede ser explorado
para ofrecer servicios en este a&mbito que permita a la poblacion mejorar sus niveles de
vida a través del fitness, teniendo en cuenta que el fithess no solo contempla gimnasios,
la industria tiene subsectores en crecimiento como Nutricion y suplementos alimenticios,
ropa deportiva, tecnologia, maquinara y equipos, deporte y medicina deportiva que
aumentan la cobertura del estilo de vida fitness.

8.4. Dimension de gobernanza

Fitness4you establece un conjunto de principios, reglas, normas, procesos que deberan
ser aplicados por los miembros de la plataforma, con el fin de fomentar préacticas
deportivas, construir la comunidad, garantizando la circulacionde la informaciéonde manera

transparente y basando la prestacion del servicio bajo la ética y el profesionalismo.
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9. Conclusiones

Fitness4you es un proyecto con un modelo de negocio llamativo que tiene un gran
potencial, teniendo en cuenta que el mercado fitness en Colombia alin no ha sido cubierto.
Solo el 1% de la poblacion hace parte de este mercado.

Este modelo se basa en disponibilizar una plataforma y garantizar un esquema de
operacion que debe ser seguido por cada uno de los afiliados (entrenadores y personal
meédico especializado), para garantizar una prestacion de servicio homogénea y
organizada que genere comodidad a los usuarios y féacil accesibilidad a las diferentes
opciones de entrenamiento.

La emergencia dada por el Covid 19 genera que este tipo de negocios sean atractivos para
la poblacion y con una buena estrategia de mercadeo, alianzas y sponsors deportivos
puedan generar opciones de servicio llamativas para dar continuidad a este
emprendimiento en los afios subsiguientes a su implementacion. La innovacion en este
tipo de plataformas que permiten la prestacion del servicio debe ser un componente clave

para lograr el éxito esperado.

Para identificar la viabilidad del negocio a nivel de mercado se realizaron encuestas a 396
personas, encontrando que al 84% de esta poblacion le gustaria ejercitarse de manera
online, lo que permite implementar esta plataforma que respaldada por un buen plan de
mercadeo logrard la aceptacion del modelo de negocio por los usuarios. Como se
menciono anteriormente el plan de abordamiento y la prestacion del servicio debe generar
una experiencia de usuario Unica, llamativa que motive alas personas a continuar tomando

los servicios.

Las encuestas aplicadas estan centradas en un sector de la poblacion especfifica, personas
entre 20 y 60 afios, de los cuales el 71% viven en estrato 4, con un perfil universitario como
minimo, que viven en Bogota. Sin embargo, al ser una plataforma WEB cualquier persona
a nivel nacional podria inscribirse y acceder a los beneficios que ofrece Fithess4you lo que

podria ampliar la cobertura prevista y ayudar en el cumplimiento de las ventas definidas.

Hay un potencial de mercado para mejorar la venta de suplementos alimenticios. El 75%
de la poblacion encuestada no ha consumido este tipo de productos, pero les gustaria
probar algun tipo de suplemento alimenticio que mejore su salud.



Debido al Covid 19 cada vez son mas las personas que aceptan servicios de telemedicina
para lograr mejorar sus condiciones de salud. El 90,70% de la poblacién encuestada
accederia a una consulta con alguno de los profesionales especializados ofrecido por
Fitness4dyou.

Aunque operativamente se tiene claro los servicios que prestara Fitness4you, es necesario
contar con una evaluacion continua que permita identificar estrategias de innovacion que
mantengan el interés del usuario para continuar accediendo a los servicios. Esto no sélo

incluye la forma en que se prestan los servicios, sino innovacion a nivel tecnoldgico.

Financieramente el proyecto es viable con una tasa interna de retorno del 31,75%, que es
superior a la tasa esperada por los emprendedores la cual corresponde al 20%. El retorno
de la inversién se logra en 2 afios y 4 meses. La poblaciéon requerida para cumplir las
proyecciones de ventas se encuentra en Bogotay si quisiera ampliarse puede considerarse
la expansién a nivel nacional. Esto hace atractivo el negocio con una proyeccion de
crecimiento importante a futuro, lo que garantiza que el modelo pueda permanecer en el

tiempo.

Es importante tener en cuenta que para que el plan de negocio sea viable el volumen de
ventas es importante, por lo tanto, la definicion de la estrategia a llevar a cabo teniendo en
cuenta las campanfas por Google ADS, redes sociales y a través de sponsors deportivos
garantizara que efectivamente se logre este objetivo. Con la proyeccion de ventas
realizadas se obtiene un flujo de ingresos que permite cubrir los gastos de administracion

y ventas, y los costos y gastos fijos.

Operativamente este servicio es innovador ya que congrega un pull de entrenadores y
especialistas de la salud que pueden guiar y garantizar que los usuarios cumplen con las
metas propuestas y sus motivaciones para ejercitarse. Fitness4you es la comunidad que
movera a la poblacién para mejorar su salud, su calidad de vida, creando una cultura de
entrenamiento responsable inicialmente en Bogot4, seguido de otras ciudades en

Colombiay posteriormente es posible pensar en penetracion en mercadosinternacionales.

Siendo este un proyecto de innovacion es posible contar con el apoyo de Colciencias para
registrar el mismo dentro de esta categoria. Esto ayudaria a bajar los impuestos a pagar,
lo cual puede mejorar aiin mas el flujo de caja de la empresa.
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11. Anexos

11.1. Formato de encuesta
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ENCUESTA COMUNIDAD FITNESS4YOU

Objetivo de la encuesta: Perfilar el usuario que estaria interesado en pertenecer a una comunidad fitness virtual
para acceder a diferentes servicios online.

Ustedes *
Mujer

Hombre

1. Surango de edad es:

a. 20 a 30 afios
b. 31 a 40 afios
c. 41 a 50 afios

d. 51 a 60 afios



2. Suingreso actual se encuentra entre: *

a. Un salario minimao SMMLV
b. SMMLV a $2.500.000
. $2.501.000 - $4.000.000

d. Mayor a $4.000.000

3. Nivel de estudios

a. Primaria

b. Bachillerato
c. Universitario
d. Postgrado

e Maestria

4 Actualmente pertenece al estrato:

a. Estrato 1
b. Estrato 2
c. Estrato 3
d. Estrato 4

e. Estrato 5 0 superiores
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5. Asiste a un gimnasio *

Si

No

5.1. Le qustaria ejercitarse ya sea de forma presencial o virtual? *
Si

No

6. Cudnto es el monto de su inversion mensual en un gimnasio ©

Texto de respuesta larga

. Cudnfas veces asiste ol gimnasio en la semana N

a.Entre 1y 2 veces
b. Entre 3 y 4 veces
c. Mayor a 4 veces

No asisto



8. Cudnto tiempo ejercita en el gimnasio? "

a. Entre 1y 2 horas
b. Entre 2 a 3 horas
c. Mayor a 3 horas

No asisto

s " " - - - Yo *
9. Cudl es o seria su motivacién para realizar entrenamiento fisico

a. Estética (moldear el cuerpo, tonificar misculos)
b. Condicion clinica (Recomendacion médica)

c. Mantener o mejorar su salud

d. Socializar con otras personas

e. Alto rendimiento (competencia)

Otra...

10. A cudl de Los siquientes servicios accede generalmente o accederia en caso de asistir a un gimnasio *
a. Medico deportdlogo
b. Clases grupales (zumba, danzas, kickboxing, etc)
c. Rutina definida (cardiovascular/pesas)
d. Yoga, Taichi, rutinas orientales
e. Pilates
f. Nutricidn

Otra...
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M. Le qustaria realizar rutinas de ejercicio en linea a través de una pagina en internet con un entrenader personal ®
Si

No

12. Le qustaria pertenecer a una comunidad fitness virfual donde encuentra fodas las opciones de un gimnasio
presencial

Si

No

13. De las siquientes caracteristicas, cudles busca o buscaria en un gimnasio (ELija minima 3)

a. Atencidn personalizada de entrenadores
b. Variedad de clases

c. Instalaciones

d. Precio accesible

e. Equipos modernos

f. Horario sin restricciones

g. Entrenadores certificados



14. En una comunidad fitness virfual que servicios le inferesarian ™

a. Sesiones grupales

b. Entrenadores personales

c. Alguiler de equipos de gimnasio (caminadoras, escaladoras, pesas, etc)

d. Compra de suplementos alimenticios

e. Citas con personal médico especializado (Deportdlogo, nutricionista, fisioterapeuta, psicélogo)
f. Variedad de clases

No me interesa

- - - *
13. Ha consumido o consume suplementos alimenticios
Si

No

- - s . *
16. De estos suplementos alimenticios cudles consumiria?

a. Proteinas

b. Quemadores de grasa

¢. Productos para adelgazar
d. Multivitaminicos
Ninguno

Otra...
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1%. Le qustaria tener Lo posibilidad de alquilar equipo de gimnasie {caminadoras, escaladoras, ofros) ©
Si

No

18. De Los siquientes equipos cudles alquilaria ™

a. Caminadora

b. Escaladora

c. Eliptica

d. Bicicleta estatica
Ninguna

Otra...

19. Presenta o ha presentado alquna condicion de salud que requiera ejercitarse para mejorar

Problemas cardiacos

Problemas pulmonares

Problemas oseos (fracturas, osteoporosis, columna, etc)
Problemas de salud mental (Depresion, ansiedad)
Problemas de sobrepeso

Ninguna

Otra...



20. Accederia a consulta y fratamiento médico virtual que le permita mejorar su condicion
Si
Mo

Mo aplica
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11.2. Bogota.Poblacién por estrato socioeconémico segun
localidady UPZa Junio 30 de 2010

UPZ y Localidad - - Dabrse -
Sinestrain® 1. Bajo-bajo 2 Bajo 3. Medio -bajo 4. Medio 5 Medio-Alto 6. Alin
1 Pasea de los Liberiadares 198 10 2587 . . . a2
8 Verbenal T8 5.318 21.935 B2.BBS 3854 5.2648
10 La Urbe 135 7 543 12138 4.568 . .
11 San Cristdbal Nore 4 482 12.596 5.036 51.088 . 13
12 Taberin 158 . 565 16855  34.507 . .
13 Lo Cedros 28 114 . . B1.283 17.7640 3312
14 Usaguén 1.1 . 237 1.817 4.608 17140 14974
15 Couniry Club . . . . . 13.207 11.447
16 Sanla Barbara 18 . . . . BET2 42330
801 UPR Usaguén . 1.112 r 380 300 B3 TE3
Total Usaguén £.520 19.158 33.383 145361  120.208 B2.388 TiET
88 El Relugio 540 . 2112 78231
89 San lsidro Palios . . 16.828 . . 30 .
90 Pardo Fubio 407 4.518 1.312 10 28.347 2.5m 2737
97 Chict Lago a7 . . 327 2408 T.674 15611
99 Chapineng 88 452 288 6.587 12718 139
802 UPR Chapinérns . 108 Ta 53 T 7 50
Total Chapinero 1.080 5.OTE 18.504 8817 41.482 12.541 46629
91 Sagrado Corardn 454 . . 2.009 3.367 . .
92 La Macarena 457 TE1 4,847 3.862 4.240
93 Las Mieves 178 . 485 13.048 . . .
95 Las Cruces . . 23.361
96 Lourdes B34 B.345 39.479 . . . .
803 UPR Zanla Fe . 30655 8A3 Ge7 442 g6z8 661
Total Santa Fe 1.781 10.181 E9.055 18.74 B.049 628 BE1
32 San Blas dad 15.684 79324
33 Sosens a7d . 11188 34877 . . .
34 20 de Julio 158 . 68320 24.8B5
50 La Glaria 288 4.362 g7.308 - . . .
51 Los Libertadoses 120 10.390 63237
804 UPR 3an Cristdbal . 11 1 B . 4 23
Total San Cristdbal 1.906 30.TET 317.304 59.9T0 . 2
52 La Flara 225 1B.B47 . . . . .
56 Danubio 2.645 10.388 16.032
57 Gran Yomasa 648 18,623 121524 . . . .
58 Comuneras 284 44151 45358
58 Alfonso Lipez a7 58.388 . . . . .
60 Parque Enlremibas 782 1.277
61 Ciudad Usme 204 5848 T.845 . . . .
805 UPR Usme . 1 B0 21
Tatal Usme 4848 167.921 _ 180.819 2 - . .




UPZ y Localidad

42 Vendcia
B2 Turjuelic
Total Tunjusliis
49 Apoges
B Biosa Ooolidental
BS Bosa Coniral
BE El Ponsmir
BT Tintal Sur
Todal Barsa
44 Ambncas
45 Carvajal
45 Casiila
47 Kennedy Central
48 Timiza
TH Tinkal Mot
TO Calaraima
Bl Corahasios
B1 Gran Eritalia
B2 Fail Boriin
B3 Las Magariias
113 Bawvana
Total Kennody
TS5 Fontibdn
TH Fontibdm San Fablo
7 Ioma Framoa
190 Ciudad Salire Cockiental
112 Granjas de Tedws
144 Moddia
115 Capelania

11T Asropusrio El Domado
Tooftal Fontibin

28 Las Ferlas
28 Mirin de Dios
30 Boyacd Real
31 Sania Ceclia
T2 Bolivia
T3 Garmds Maties
T4 Engativa
105 Jardin Boldnioo
146 Alamos
Total Engativd
2 La Academia
3 Guargmaral
17 San Josd de Bavaria
18 Britala
T £l FTa00
20 La Ahambea
23 Casa Blarca Suba
24 Miza
25 La Floresa
27 Suba
28 El Rinodn
71 Thabuyes
1 UFPR Suba
Tolal Subha

2044

4.985

1.276
To8

a7
1.005
1654
1.445

im
€393

TN

11335

23.051

EZ.458
53357
118815
20086
173048
ZZET33
351411
45852
HT.T26
12068
21412
EMa

40849
J1E1E
T1.547
71.005
To238
167.878
13352

133,051
258

20E.IT0
258
Zpi2

IETED
1Te 120
175813

2392 -
a.ro2 11.228

133,508 455
9343 -

9.558 .13
4.408 18.945

L2773 10.E19
S HrY &80

43
Z 168 Z.484
8333 5.081
&dd?  E0EE
01.667 5.089
130,877 -
47.055 -
L] 13
ITENSE 145428

T4
35235
10292
JOEES

187

104 586

BCOBE B E R
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UPZ y Localidad
Sinestrato* 1.Bajo-bajo 2 Bajp L Modio-bajo 4 Modio 5 Medio-Alto 6 Alio
M Los Andes 3257 - - 11.438 24.041 BO1T -
2 Dooa de Ochubre ah6 a - 349,564 55441 - a
B8 Los Alcarares 53 s a 67.008 16240 s s
103 Pargue Salire = E . 4311 . . .
Total Barrios Unidos 3.TEE - - 122.327 BE.ESZ BT -
100 Galerias 144 = B 12. T80 21.852 s =
107 ‘I'nunq.ln 45 - - 2935 24.38 - -
104 Pargue Siman Bolivar - CAN 162 a B - e o] s =
106 La Esmeralda 3 a - - 2T 436 E.351 a
107 Cuinta Paredes 15 s B 31.155 24,744 s s
109 Grudad Salire Orienfal 251 a - 25 16EFT 15567 a
Tobal Tewsaguills G625 " i 18.895 HrHe T8
AT Sarfa |sabel 5 a - a5.158 . - a
102 La Sabana I - H.00% 36,140 - ral - -
Total Loes Martines 185 - B.009 B1.296 7.9 . -
38 Chudad Jardin 12 - 5,090 25.TT3 E - -
18 Resrepo 2626 . . 74,648 . . .
Total Anboriko Marho Z.638 . 5.080 100.422 s s .
40 Codad Monles 147 s a 106192 = s a
41 Nz £ a - 5454 E - a
42 Zan Rafael 2,002 - . T4.522 . . c
108 Zona Indusirial 340 s 183 1.684 . s s
111 Pusnte Aranda 6212 - 602 8238 . . .
Total Puemie Ararda E.835 . TRE 249131 & s .
54 La Candelara 1.240 1wz 12.326 10849 . - -
Tokal La Candelaria 41.240 0z 12328 10449 = s
6 San José 213 a Pl ] a5.722 . - a
k-] I:H.lrl:-g.'l 515 s s B4 985 = s a
B2 Marco Fidel Suarez T - 48329 16,907 - s -
B Marmuscos 3.414 H.458 - L] BT - = a
B5 Diana Turbay k! 1] 27852 51.783 a . . =
Tobal Rafaed Uribe Uriba 5,654 36310 186.387 148.4885 = - .
E2 El Mochuelo ] 1470 a - - = a
B4 Monie Blanco 28 55405 - - E - a
ES Arborradon 240 s 44,083 17.029 - s a
EG San Francisoo 25 9321 67 208 - E - a
Eif Luceso 55T 132 551 12138 = - s a
EB El Tesoro ATS 48 ME 1418 - . s =
ES lsmasd Perdomo 24938 H2.325 TT.A28 5.349 . - -
0 Jerusalen 2.882 83872 G5B - . s s
515 UPR Ciudad Bolivar - 120 a0 a . - a
Total Cludad Bolivar T.620 365.626 232.834 22.386 & s .
520 UPR Sumapaz - 1380 1.760 i bl 115 121
Tokal E.ImlE i m 1.?&. il' 2_31 15 121_
[Totai Bogota 105.153 688109 2.886.445 2661313 690738 186.573__ 130.081
I Sim manzanas por estratn sn sy localidad,

nted DANE, S0P — DICE: Proyeccones de poblacion de Bogotd por localidades 2005-2015
ifculos: Direcoion de Extudios Macno v Direccian de Estratificacion.
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