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Resumen 

El concepto de fitness parece ser una invención 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 

satisfacían sus necesidades a través de la naturaleza, para garantizar su supervivencia el 

hombre primitivo tuvo que desarrollar habilidades para correr, saltar, trepar, luchar evitando 

así 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 más sedentarias, haciendo que 

el ser humano vea en el entrenamiento físico una opción ideal y una parte esencial de su 

forma de vida tratando de tener un equilibrio entre mente y cuerpo. 

En la actualidad, considerando el impacto económico que ha generado el Covid 19 en 

todas las economías, vemos que tanto la industria fitness como la población 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 proyecto busca realizar un análisis de 

la industria fitness con el fin de elaborar un plan de negocios para la creación de una 

comunidad fitness virtual enfocada a mejorar el estilo de vida de la población colombiana, 

inicialmente en Bogotá, incluyendo un diferencial frente a los modelos actuales, que 

permita la integración de servicios de salud y servicios de entrenamiento físico para 

mejorar la vida cotidiana de sus afiliados, gracias al acompañamiento de personal 

especializado que permite influir positivamente en la salud física 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 aceleración del 

uso de la tecnología debido al Covid 19, el desarrollo y crecimiento del e-commerce en el 

canal moderno colombiano. 

Este documento contendrá los resultados de los estudios de mercado, técnico, financiero, 

administrativo y de sostenibilidad, que permitirá 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 fitness 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 fitness 

industry in order to develop a business plan for the creation of a virtual fitness 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 in the 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 fitness 

community. 

 

Keywords: Fitness, fitness trends, sedentary lifestyle, health, community.
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1. Introducción 

El concepto de fitness, tal como se conoce en la actualidad parece ser una invención 

moderna, de nuestros días. Sin embargo, el ejercicio físico se remonta a una época donde 

la gente no tenía idea de cómo hacer ejercicio, pero el ejercicio era parte de su día a día.  

 

Un ejemplo de este comportamiento se puede observar en la época primitiva en donde el 

desarrollo físico era determinado por las exigencias de sobrevivir en un mundo salvaje, 

donde los hombres satisfacían sus necesidades a través de la naturaleza, siendo sus 

principales actividades la recolección, la cacería y el desplazamiento a través de áreas 

extensas de manera constante. 

 

Aquí vemos cómo la fuerza y la movilidad se desarrollaron a través de la práctica 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 relación con el ejercicio físico. Si hacemos un recorrido podemos ver qué 

durante el periodo Neolítico, año 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, volviéndose más sedentario. Sus movimientos empiezan a ser repetitivos y 

limitados, mientras que entre el año 4000 a. C. y la caída del Imperio Romano en el siglo 

V, debido a las conquistas y guerras, se les imponía a todos los hombres adultos y jóvenes 

un programa físico con el fin de entrenarlos para la batalla. Aquí se vuelve a tener un 

entrenamiento físico, pero de manera menos intuitiva y más estructurada.  

 

Viendo el desarrollo y evolución a través de la historia, a partir de la revolución industrial 

la manera de trabajar y la forma de desplazamiento cambia volviendo a las personas más 

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

 

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 tecnologías, transporte y 

forma de trabajo, se comienzan a desarrollar iniciativas para hacer deporte por placer o 

para mejorar el estado físico de las personas. A nivel global se desarrollan equipos de 

fitness y poco a poco se va extendiendo la industria del fitness por todo el mundo.  
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Es así como en la actualidad y según el informe de la Asociación Internacional al servicio 

de la salud y los gimnasios IHRSA, se encontró que los clubs de salud en el mundo generan 

6 billones de dólares por año.  

En Colombia el panorama no es diferente, la industria fitness crece cada vez más y aunque 

el país aún no es considerado una potencia para el mercado del fitness a nivel mundial, se 

ha comenzado a trabajar para fortalecer esta línea de negocio viendo un desarrollo 

incremental en las principales ciudades del país. 

Viendo la importancia del ejercicio físico en el mantenimiento de la salud, la necesidad de 

la población 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 población, con un modelo de negocio online, basando este objetivo 

en el cambio de mentalidad de las personas frente al entrenamiento físico, la aceleración 

del uso de la tecnología, el desarrollo y crecimiento del e-commerce como canal moderno 

colombiano. 
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2. Modelo de Negocio y Validación  

A continuación, se podrá ver el modelo de negocio de Fitness4you a través del modelo Canvas:  

Key Partners 

*Instituto distrital de recreación  
y deporte 
 

*Ministerio de Salud 
 

*Universidades con programas  

de entrenamiento f ísico, 

nutrición, psicología,fisioterapia 

* Agencias de publicidad y  

programación 

* Entidades de Financiación 

* EPS 

*Cajas de Compensación  

Familiar 

* Importadores/proveedores de  

equipos, máquinas, insumos de  

entrenamiento f ísico 

*Proveedores de suplementos  

Alimenticios 

*Marcas deportivas  

reconocidas (Nike, Adidas, etc.) 

 

Key Activities 

 

* Creación de marca 

* Campañas de 

posicionamiento 

* Creación de planes de 

f idelización 

* Generación de contenido 

de valor 

* Generación de alianzas 

con diferentes sectores: 

Salud, cajas de 

compensación, otras 

cadenas de gimnasios, 

entrenadores f ísicos. 

* Selección y retención del 

personal que prestará los 

diferentes servicios 

* Negociación con 

importadores/proveedores 

de equipos de 

entrenamiento para que 

utilicen la plataforma para 

vender sus productos 

Value proposition 

Fitness4you ofrece 

servicios de 

entrenamiento, nutrición, 

medicina del deporte, 

f isioterapia, psicología a 

través de una plataforma 

tecnológica, que permite la 

elección de personal 

calif icado, diferentes 

sesiones de 

entrenamiento de acuerdo 

con la condición de la 

persona (salud), edad, e 

interés. 

 

La plataforma ofrece la 

posibilidad de comprar o 

alquilar equipos de 

entrenamiento e insumos, 

planes de nutrición, 

suplementos alimenticios. 

Customer Relationships 

 

* Servicios personalizados 

para cada persona de 

acuerdo con su interés 

(entrenamiento, f isioterapia, 

medicina del deporte, 

nutrición, psicología) 

*Como es una plataforma 

virtual tiene amplia cobertura 

no sólo a nivel nacional 

también internacional 

* Personal altamente 

conf iable y calif icado. 

* Se llegará a tener un 

servicio las 24 horas del día, 

los 7 días a la semana.  

* Proveedores conf iables que 

realizarán la entrega del 

equipo de entrenamiento. 

Customer Segments 

 

* Población de nivel 

socioeconómico medio 

alto, estratos 3 en 

adelante. 

* Personal calif icado en 

entrenamiento f ísico, 

nutrición, psicología, 

f isioterapia, medicina 

del deporte 

* Empresas 

importadoras o 

proveedores de 

equipos /insumos de 

entrenamiento 

Resources 

 

* Personal calif icado en 

Channels 

 

* Portal web Responsive 
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entrenamiento, nutrición, 

medicina del deporte, 

psicología, f isioterapia, 

mantenimiento 

* Fábricas de sof tware 

*Creadores de contenido 

* Inf raestructura 

tecnológica  

* Canal telefónico (Atención 

de cliente) 

* Publicidad   

Cost Structure 

 

* Salarios / Comisiones 

* Mantenimiento de la plataforma e inf raestructura 

* Publicidad  

Revenue Streams 

 

* Alianzas con gimnasios, empresas del sector salud y 

cajas de compensación que promueven este servicio.  

* Ingresos por los planes de entrenamiento adquiridos 

por los clientes (paquetes, sesiones individuales, etc) 

* Ingresos por publicidad a través de la WEB 

* Ingresos por alquiler o adquisición de equipos de 

entrenamiento f ísico, insumos, kits (% de 

intermediación). 

*Ingreso por la venta de planes nutricionales, 

suplementos alimenticios (% de intermediación). 

  

Tabla 1: Modelo Canvas, fuente: Creación propia 
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2.1. Validación del modelo 

 

Tabla 2: Validación Modelo -Pivotes, fuente: Creación propia 
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De acuerdo con la encuesta aplicada se encuentra que el modelo de negocio es viable ya 

que hay un mercado potencial, el cual estaría interesado en acceder a los servicios 

ofrecidos por la comunidad virtual. 

El 91% de las personas encuestadas aceptarían tener una opción virtual que le permita de 

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

El 75% de la población encuestada consume o ha consumido suplementos alimenticios, 

por lo cual accederían a adquirir estos suplementos a través de la comunidad. 

Aunque se esperaba tener un mayor número de personas interesadas en el alquiler de 

máquinas de gimnasio, sólo el 58% de la población accedería a este servicio. Es un 

servicio incipiente que puede ir madurando con el tiempo. 
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3. Análisis del sector y el entorno 

Para el análisis del sector y el entorno se utilizó la herramienta PESTEL dentro de la cual 

se identifican las cinco fuerzas de Porter, que nos permiten identificar los factores externos 

que pueden afectar la implementación del modelo de negocio, de esta manera se podrán 

aminorar los efectos de las amenazas identificadas e incrementar los efectos de las 

oportunidades a las cuales se podrá acceder. 

A continuación, se podrá observar el resultado del análisis realizado: 
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3.1. Análisis PESTEL y Cinco fuerzas de Porter 

 

 

Tabla 3: Análisis de PESTEL y 5 Fuerzas de Porter, fuente: Creación propia
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Dentro del análisis realizado algunos de los puntos más relevantes a trabajar con este 

modelo de negocio, es el aprovechamiento del crecimiento de la cultura de lo saludable. 

Es un mercado que aún no está saturado por lo que se ve una oportunidad en la 

penetración de este tipo de servicios. 

Adicionalmente, la incertidumbre debido a la situación 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 

personalización para que los usuarios se sientan acompañados durante el entrenamiento. 

Este modelo de negocio cambia la forma en que entrenadores y profesionales de la salud 

prestan sus servicios, exigiendo una prestación de servicios con esquemas más 

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

Mantener un área de innovación y desarrollo que permitan diseñar 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 están tomando fuerza 

en la prestación de sus servicios por ejemplo la plataforma y APP de Fitpal y el ingreso de 

Bodytech al esquema virtual, principales rivales de nuestro negocio.  

Realizando un análisis de las fuerzas de Porter se puede observar: 

• Clientes: Poder de negociación con los clientes: Alto.  

 

Debido a la competencia existente, cadenas low cost que ofrecen precios asequibles a 

los usuarios, la definición del precio del producto será impuesto por el cliente y el precio 

del mercado. Adicionalmente, existen productos sustitutos que hace que el poder de 

negociación con los clientes sea alto ya que existen organismos gubernamentales que 

ofrecen entrenamiento al aire libre de manera gratuita. 

 

• Clientes: Poder de negociación con los afiliados a la plataforma: Bajo 

 

Teniendo en cuenta que la pandemia del Covid 19 afectó el sector fitness muchos 

entrenadores de establecimientos pequeños tuvieron que buscar opciones para seguir 

subsistiendo, es por esto que Fitness4you ofrece una oportunidad de seguir logrando 

un ingreso que puede volverse atractivo para esta población. 
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• Proveedores: Poder de negociación con los proveedores: Bajo 

 

Teniendo en cuenta que Fitness4you será un promotor del consumo de suplementos 

alimenticios y el alquiler y compra de máquinas de gimnasio, se vuelve una opción 

atractiva para los proveedores de estos productos. Fitness4you apoyará en su proceso 

de ventas a un costo asequible. 

 

• Competencia: Amenaza de nuevos competidores: Alto. 

 

Con la pandemia las grandes cadenas están ingresando en la modalidad online con el 

fin de mantener su negocio, esto hace que cada día más plataformas de marcas 

reconocidas, con campañas de publicidad muy atractivas afecten el volumen de 

usuarios que se espera tener en Fitness4you. 

• Productos Sustitutos: Amenaza de productos sustitutos: Alto. 

 

Cada vez más 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 más allá, haciendo que las personas que practican estas 

rutinas utilicen accesorios llamativos, particulares que los identifican como parte de 

estas opciones de ejercicio.  

 

Así mismo, como se mencionó 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 innovación para 

garantizar que los usuarios eligen esta plataforma. 
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3.2. Estrategia del Océano Azul 

 

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos de este proyecto, se implementará una 

estrategia del océano azul que estará enfocada en crear una experiencia única para el 

usuario, creando una diferencia tangible frente a los servicios que ofrece la competencia. 

Inicialmente, se realizó un análisis basado en la matriz ERIC que se presenta a 

continuación: 

 

Eliminar Incrementar 

• Marketing Tradicional 

• Prestación del servicio tradicional 

• Horarios rígidos para acceder al 

servicio 

 

 

• Participación de la población en actividades fitness 

virtuales 

• Participación de la familia en las actividades fitness  

• Profesionales del sector salud para realizar 

acompañamiento en las actividades fitness. 

• Ofrecer productos y tecnología que acompañe el 

entrenamiento físico. 

• Presencia en redes sociales 

• Clases con entrenadores personales para mayor 

acompañamiento al usuario 

Reducir Crear 

• Costos administrativos 

• Costos operativos 

• Procesos de afiliación e inscripción 

tradicionales 

 

 

 

• Sistemas de entrenamiento con realidad aumentada  

• Sistema de afiliación y compra en línea. 

• Clases interactivas on line con horarios flexibles. 

• Conceptos temáticos en cada clase/ servicio 

• Ambientes que motiven a ejercitarse (música, 

energía, flexibilidad). 

• Espacios de venta y alquiler de equipos/elementos 

fitness, tecnología, venta de suplementos 

nutricionales. 

• Puntos de trabajo para profesionales del sector 

fitness y el sector salud 

Tabla 4: Matriz Eric, fuente: Creación propia 
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Las estrategias de océano azul en la implementación de este modelo de negocio buscarán: 

 

• Crear espacios innovadores utilizando realidad aumentada para garantizar una 

experiencia única en el usuario. 

• Crear y captar nueva demanda ya que como observamos anteriormente, al realizar el 

análisis del sector, solo el 1% de la población 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. 

• Lograr un modelo competitivo y diferenciador empresarial que permita la penetración 

en el mercado con un servicio innovador. 

• Realizar una exploración 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. Análisis y estudio de mercado 

Para la realización del análisis y estudio de mercado se utilizó como instrumento de 

recolección de datos una encuesta, la cual fue aplicada a la población adulta femenina y 

masculina ubicada en la ciudad de Bogotá que cumplen con las características que se 

mencionan a continuación: 

 

Usuario Perfil Cualitativo Perfil Cuantitativo 

Mujeres y hombres entre 20 

y 60 años que pertenezcan 

a los estratos 3, 4 y 5. 

Son usuarios que viven en 

diferentes sectores de 

Bogotá. 

Nivel socio económico 

medio - alto. 

Muy interesados en su 

aspecto personal. 

Valora la asistencia 

personal como guía para 

realizar actividades. 

Suelen tener una carrera 

universitaria, en ocasiones 

con postgrados y 

maestrías. 

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 familia y ven en el 

deporte una opción para 

mantener su salud. 

Persona que dedica parte 

de sus ingresos en el 

cuidado personal (estética, 

nutrición, peluquería, moda, 

etc). 

Generalmente su salario es 

mayor $3.000.000 

Tabla 5: Perfil de usuario, fuente: Creación propia 
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La encuesta cuenta con una serie de preguntas que permitirán conocer las motivaciones 

para realizar entrenamiento físico, alquiler de equipos y consumo de suplementos 

alimenticios, sobre las cuales se determinará la mejor estrategia a implementar para lograr 

la vinculación de esta población a la comunidad virtual fitness. 

La encuesta contiene 21 preguntas de las cuales: 

• 12 preguntas cerradas en las cuales las personas deben marcar la o las respuestas 

que se encuentran previamente delimitadas. 

• 8 preguntas dicotómicas, es decir que la respuesta se limita a un SI o un NO.  

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

su experiencia. 

En la sección de Anexos de este documento se podrá observar la estructura de la encuesta 

aplicada a la población definida. 

 

4.1.1. Muestreo 

La unidad de muestreo selecciona a los individuos, identificados dentro de la categoría 

femenina y masculina, con edad mayor a 20 años y menores de 60 años que viven en los 

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

Para realizar la delimitación de la población a definir, se basó en un muestreo 

probabilístico, ya que cualquiera de los hombres o mujeres que viven en Bogotá, en los 

estratos 3, 4 y 5, que tienen las características definidas, podrán ser elegidas para llenar 

la encuesta.  

De acuerdo con lo anterior, se debe conocer que Bogotá es la capital de Colombia y del 

departamento de Cundinamarca. En el Censo del año 2018 se identificó que se tenía una 

población de 7.181.469 de habitantes de los cuáles el 52,2% de la población es femenina 

y 47,8% es masculina. Dane (2018). 

Así mismo, la estructura de la población por sexo y grupos de edad se puede observar en 

la siguiente gráfica: 
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Ilustración 1: Gráf ica publicada por el DANE (2018) con la relación de 

población Bogotá 
 

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

Población en Bogotá en el rango de edad de 20 a 60 años 

Total de la 

población 

%Hombres 

20-60 años 

%Mujeres 

20-60 años 

Hombres 

20-60 años 

Mujeres 

20-60 años 

7.181.469 31,58% 28,92% 2.076.881 2.267.908 

Tabla 6: Población rango de edad 20 a 60 años, fuente: Creación propia 

 

Población por estratos en Bogotá 

Seguidamente se identifican la población que hace parte de los sectores estratos 3, 4 y 5 

en los cuáles se encuentra la población objetivo a encuestar: 
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Tabla 7: DANE, SDP - Dirección de Información, Cartografía y Estadística 

(DICE) Proyecciones de población de Bogotá por localidades 2005-2015  

 

Para la definición de la muestra a la cual se aplicará esta encuesta, se realizará un análisis 

cruzado con los datos de edad y estratificación tomando: 

 

Población 

estratos 3, 4 y 5 

Hombres 

20-60 años 

Mujeres 

20-60 años 

Población a aplicar 

la encuesta 

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

 

Tabla 8: Población a aplicar la encuesta, fuente: Creación propia 

 

4.1.2. Cálculo del tamaño de la muestra 

A continuación, se definirá una muestra representativa de acuerdo con la población 

identificada, que se encuentran viviendo Bogotá en los estratos 3, 4 y 5. 

Tamaño del universo:    2.150.185 

Error Máximo Aceptable:   5% 

Nivel deseado de confianza:   95% 

Se utiliza la herramienta analítica STATS para calcular la muestra. El tamaño de la muestra 

representativa de la población es de 384. Es decir, se deben aplicar 384 encuestas. 
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 Ilustración 2: Imagen de herramienta analítica utilizada para la definición 

de la muestra 
 

 

4.1.3. Muestra probabilística estratificada 

Como se vio anteriormente, Bogotá cuenta con una población de 7.181.469 habitantes 

entre hombres y mujeres. Teniendo en cuenta que el objeto de esta investigación son las 

mujeres mayores de 20 años y menores de 60, que viven en los diferentes sectores de 

Bogotá, la estratificación está dada sobre este nicho de la población. 

 

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: 

 

Ilustración 3: Población encuestada, fuente: Creación propia 

 

Pregunta 2: 

 

Ilustración 4: Población por edad, fuente: Creación propia 
 

 

 

11%

47%

30%

1%

11%

Población por edad

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

d. 51 a 60 años d. Mayor de 50 años

 

 

64% de la población 

encuestada 

corresponde a 

población femenina. 

De la población 

encuestada 47% está 

en edad entre 31 y 40 

años y 30% está en 

edades entre 41 y 50 

años. En estas edades 

es donde se concentran 

más personas de 

acuerdo con la muestra 

definida. 
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Pregunta 3: 

  

Ilustración 5: Salarios población encuestada, fuente: Creación propia 
 

Pregunta 4: 

 

Ilustración 6: Nivel de estudios población encuestada, fuente: Creación propia 
 

Las primeras 4 preguntas confirman el perfil identificado para la población a la cual se le 

ofrecerán los servicios de Fitness4you. La mayoría de las personas encuestadas tienen 

una edad entre 30 y 40 años, con un salario superior a $3.000.000 y con un nivel de 

estudios superiores. Este perfil nos permite identificar un potencial de población interesada 

7%
10%

18%

66%

Salarios población encuestada

a. Un salario mínimo SMMLV b. SMMLV a $2.500.000

c. $2.501.000 - $4.000.000 d. Mayor a $4.000.000

 

De la población 

encuestada 38% son 

universitarios, 27% 

tienen un postgrado y 

7% tienen una maestría. 

Es decir que el 72% de 

la población cuenta con 

educación superior. 

 

66% de la población 

encuestada tiene un 

salario mayor a 

$4.000.000 teniendo en 

cuenta el perfil del 

usuario seleccionado. 
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en acceder a servicios de ejercitamiento físico y por su nivel profesional pueden pagar el 

costo de los servicios ofrecidos.   

Pregunta 5: 

 

Ilustración 7: Nivel de estudios población encuestada, fuente: Creación propia 

 

La mayoría de las personas encuestadas pertenecen al estrato 4 y superiores, debido a la 

población a la cual se le dirigió la encuesta, sin embargo, no se debe olvidar que personas 

del estrato 3 cumplen con el perfil y ahí se tiene una población potencial que debe ser 

considerada. 

Pregunta 6: 

 

Ilustración 8: Población que asiste a un gimnasio, fuente: Creación propia 

15%

71%

14%

Estrato al que pertenece la población 
encuestada

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

45%

55%

Población que asiste a un gimnasio

No Si

71% de la población 

encuestada pertenece al 

estrato 4 y 14% al estrato 

5 y superiores y el 15% al 

estrato 3. Con estos 

porcentajes se delimita el 

público objetivo inicial al 

que irá dirigida esta 

iniciativa. 

55% de la población 

encuestada asiste a un 

gimnasio, es decir que son 

personas que ya tienen un 

hábito de entrenamiento. 

Hay un mercado potencial 

en el 45% restante que 

podrían ingresar a esta 

comunidad fitness. 
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Al tener un porcentaje del 55% que ya asiste a un gimnasio y tiene el hábito 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 población 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.  

Así mismo, se debe crear la estrategia para que el 45% que no tiene un hábito de 

entrenamiento, acceda a los servicios de Fitness4you, creando un hábito que se mantenga 

en el tiempo. 

Pregunta 7: 

 

Ilustración 9: Población que acepta ejercitarse virtual o presencialmente,  

fuente: Creación propia 

 

El 91% de la población encuestada aceptaría ejercitarse ya sea virtual o presencial, lo que 

da una opción para ofrecer nuestros servicios. Aquí para las personas lo mas importante 

es entrenar sin importar el medio. Por lo tanto, se corroborá la necesidad de tener 

estrategias innovadoras y atractivas para la prestación del servicio. Aquí lo importante es 

lograr posicionar el servicio online frente al servicio presencial. 

Pregunta 8: 

 

 

9%

91%

Población que acepta ejercitarse 
virtualmente

No Si

91% de la población 

encuestada aceptaría 

ejercitarse virtual o 

presencialmente, para este 

porcentaje de la población 

es importante no perder el 

hábito o crear el hábito de 

entrenamiento con el fin de 

mejorar su salud. 

El monto de la inversión actual para asistir a un gimnasio va desde cero pesos ($0) hasta 

paquetes que pueden costar $700.000. La mayoría de los encuestados invierten en un 

rango entre $100.000 y $200.000, costo que se deberá tener en cuenta al momento de 

definir cuánto pagará el usuario por cada uno de los servicios ofrecidos. 
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Pregunta 9: 

 

Ilustración 10: Frecuencia con que asiste a un gimnasio, fuente: Creación propia 

 

Pregunta 10: 

 

 

Ilustración 11: Tiempo de entrenamiento en el gimnasio, fuente: Creación propia 

 

Las preguntas 9 y 10 dan información acerca de la frecuencia y 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 más. Esto es importante para garantizar una 

19%

26%

9%

45%

Frecuencia de asistencia a un gimnasio

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

43%

10%2%

45%

Tiempo de entrenamiento en el gimnasio

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

De la población 

encuestada: 45% no asiste 

a un gimnasio 

26% asiste entre 3 y 4 

veces a la semana, 19% 

asiste entre 1 y 3 veces a la 

semana y el 9% asiste 4 

veces. 

43% de la población 

encuestada entrena entre 1 y 

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. 
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oferta de servicios que permita al usuario entrenar con la frecuencia y el tiempo que cubre 

sus necesidades. 

Pregunta 11: 

 

 

Ilustración 12: Motivación para ejercitarse, fuente: Creación propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

a. Estética (moldear el cuerpo, tonificar músculos)

b. Condición clínica (Recomendación médica)

c. Mantener o mejorar su salud

d. Socializar con otras personas

e. Alto rendimiento (Competencia)

f. Otro

Motivación para ejercitarse

Como parte de la validación 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 población encuestada es más importante mantener su salud y 

mejorar su condición física.  

Los porcentajes más significativos fueron: 

70,4% le motiva ir a un gimnasio para mantener o mejorar la salud 

47,3% le motiva ir a un gimnasio por estética (moldear cuerpo, tonificar músculos) 
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Pregunta 12 

 

Ilustración 13: Servicios a los que accede en un gimnasio, fuente: Creación propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

Es común 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 disminución de grasa en el cuerpo y un incremento de músculo, que 

logrará un cuerpo saludable y una mejor condición física. Por lo tanto, dentro de los 

servicios a ofrecer por Fitness4you, es importante la inclusión de estas dos formas de 

entrenamiento. 

 

 

 

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

a. Médico deportólogo

b. Clases grupales (zumba, danzas, kickboxing)

c. Rutina definida (cardiovascular, pesas)

d. Yoga, Taichi, rutinas orientales

e. Pilates

f. Nutrición

g. Otros

Servicios a los que accede en un gimnasio

De la población encuestada:  

65% tiene una rutina definida (cardiovascular, pesas), 48,8% Clases grupales,  

39,9% Médico deportólogo y 27,1% Nutrición.  

Estos resultados son importantes para la definición de los servicios que se podrán prestar a 

través de la plataforma. 
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Pregunta 13: 

 

Ilustración 14: Aceptación de clases online, fuente: Creación propia 

 

En la actualidad hay un gran potencial para prestar servicios de entrenamiento físico de 

manera Online. Con este porcentaje de aceptación, y una plataforma robusta con servicios 

innovadores, de fácil acceso, se generará una opción para las personas al momento de 

ejercitarse.  

 

Pregunta 14: 

 

Ilustración 15: Aceptación a pertenecer en una comunidad fitness virtual,  

fuente: Creación propia 

 

 

16%

84%

Tomaría clases virtuales con un entrenador personal

No Sí

17%

83%

Le gustaría pertenecer a una comunidad fitness virtual

No Sí

 

84% de la población 

encuestada tomaría clases 

virtuales con un entrenador 

personal 

 

83% de la población 

encuestada le gustaría 

pertenecer a una 

comunidad fitness virtual 
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Pregunta 15: 

 

Ilustración 16: Motivaciones para acceder a un gimnasio, fuente: Creación propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

a. Atención personalizada de entrenadores

b. Variedad de clases

c. Instalaciones

d. Precio accesible

e. Equipos modernos

f. Horario sin restricciones

g. Entrenadores certificados

Motivaciones para acceder a un gimnasio

Es muy importante para la población sentirse guiado y atendido durante el tiempo que se 

encuentra en un gimnasio. Esta premisa hace parte de la promesa de valor de Fitness4you, 

por lo que las clases serán impartidas por entrenadores certificados, con el fin de brindar 

un acompañamiento constante a los usuarios y garantizar el cumplimiento de sus metas de 

entrenamiento.  

Los resultados significativos para esta pregunta son: 

61,10% busca atención 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: 

 

Ilustración 17: Motivaciones para ingresar a una comunidad fitness, fuente: Creación 

propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

a. Sesiones grupales

b. Entrenadores personales

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

d. Compra de suplementos alimenticios

e. Citas con personal médico especializado (Deportólogo,
nutricionista, fisioterapeuta, psicólogo)

f. Variedad de clases

No me interesa

Motivaciones para ingresar a una comunidad fitness

En la actualidad la población se siente motivada por: 

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

(deportólogo, nutricionista, fisioterapia, psicólogo), 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 más significativos que motivarían a la 

población. 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 condición física. Este 

portafolio cumplirá las necesidades de la población. 
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Pregunta 17: 

 

Ilustración 18: Consumo de suplementos alimenticios, fuente: Creación propia 

 

Pregunta 18: 

 

Ilustración 19: Suplementos alimenticios que consumiría, fuente: Creación propia 

 

 

 

 

 

 

 

75%

25%

Consumo de Suplementos alimenticios

No Sí

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

a. Proteínas

b. Quemadores de grasa

c. Productos para adelgazar

d. Multivitamínicos

Ninguno

Suplementos alimenticios que consumiría

75% de la población 

encuestada no ha 

consumido ningún tipo de 

suplemento alimenticio. 

Aquí hay un potencial de 

mercado que permitirá 

ingresar con productos 

atractivos para su consumo. 

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

encuestados. 35,50% consumiría proteínas, 35% consumiría multivitamínicos, 29,60% 

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

ítem se esperaba que más usuarios se inclinaran por productos para adelgazar, pero en 

realidad de los encuestados están más interesados en consumir proteínas y 

multivitamínicos. 

 

 



 Trabajo de Grado 
 

 

 

41 

Pregunta 18: 

 

Ilustración 20: Interés en alquiler de equipos, fuente: Creación propia 

 

Algunas de las personas que no están 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, así mismo no los motiva el hecho de utilizar un equipo sin orientación 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: 

 

Ilustración 21: Máquinas de interés para ser alquiladas, fuente: Creación propia 

41,70%

58,30%

Interés en alquiler de equipos

Si No

0,0 20,0 40,0 60,0 80,0 100,0 120,0 140,0 160,0 180,0 200,0

a. Caminadora

b. Escaladora

c. Elíptica

d. Bicicleta estática

Ninguna

Otras

Interés en el alquiler de equipos de gimnasio

 

41,70% de la población 

encuestada estaría 

interesada en alquilar un 

equipo de gimnasio. Por 

el contrario, el 58,30% 

no está interesada en 

este servicio. 
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Pregunta 20: 

 

 

Ilustración 22: Condiciones de salud, fuente: Creación propia 

 

 

 

 

 

 

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

Problemas cardiacos

Problemas pulmonares

Problemas oseos (fracturas, osteoporosis, columna, etc)

Problemas de salud mental (Depresión, ansiedad)

Problemas de sobrepeso

Ninguna

Otros

Condiciones salud

Se confirma el gusto de los usuarios por entrenar en máquinas caminadoras, seguidas 

por elípticas y bicicletas estáticas. Son los equipos que más utilizan en un gimnasio y si 

tuvieran la oportunidad, son los equipos que estarían interesados en alquilar: 

A continuación, los porcentajes: 

43,60% caminadora, 27,90% Elíptica, 23,00% Bicicleta estática. 

30,90% sigue siendo exclusiva con alquilar e indica que no alquilaría ninguna de las 

máquinas mencionadas. 

 

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

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

 

 

Ilustración 23: Acceso a tratamiento virtual, fuente: Creación propia 

 

 

Actualmente la telemedicina ha tomado mucha fuerza y ha logrado cambiar el modelo en 

que se presta el servicio de consulta médica. Esto hace que Fitness4you pueda ofrecer 

tratamientos médicos de manera online con un buen nivel de aceptación por parte de los 

usuarios. En este punto es muy importante contar con personal médico especializado que 

sea muy asertivo con el diagnóstico y tratamiento a formular. 

 

 

4.1.5. Conclusiones de la encuesta aplicada 

Los usuarios a quienes se les aplicó la encuesta cumplen con el perfil esperado. De la 

población encuestada el 64% corresponde a mujeres y el 36% a hombres. De esta 

población el 47% tiene entre 31 a 40 años de edad y el 30% se encuentra entre los 41 y 

50 años, 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 maestría. El 71% de la población pertenecen al estrato 4, 15% al 

estrato 3 y 14% a estratos 5 y superiores.  

90,70%

9,30%

Accedería a tratamiento médico virtual

Si No

 

90,70% de la 

población 

encuestada 

accedería a 

tratamiento médico 

virtual 
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La mayoría 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 físico y deportivo, como parte de sus actividades de vida. 

El 55% de la población encuestada asiste a un gimnasio, por lo que ya cuenta con hábitos 

de entrenamiento, una ventaja para que quieran seguir su rutina a través de un medio 

online. 

El 91% de la población aceptaría ejercitarse ya sea de manera online o presencial, para 

ellos es más importante entrenar sin importar el medio. Si se logra la creación de una 

plataforma robusta, innovadora, atractiva, de fácil acceso, puede lograrse un cambio para 

que las personas elijan el entrenamiento online sobre el presencial. 

La inversión que realizan las personas que se ejercitan está entre cero pesos porque tiene 

un gimnasio en su conjunto, practica algún 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 

fitness en el mercado. 

Se identifica que las personas que asisten con mayor frecuencia a un gimnasio realizan 

entrenamiento en un menor número de horas que las personas que asisten 1 o 2 veces a 

la semana. Los servicios de Fitness4you, deben contemplar esta necesidad para que los 

usuarios puedan tener la frecuencia y el tiempo que requieren para su rutina de ejercicios. 

La mayor motivación para asistir al gimnasio es mantener o mejorar la salud con un 70,40% 

y 47,30% asisten por estética (moldear el cuerpo, tonificar músculos). Aunque se esperaba 

que la mayor motivación fuera estética, las personas ahora son mas consientes de la 

importancia de mantener su salud y su condición física, como consecuencia su estética 

corporal mejora. 

Dentro de las actividades que se pueden realizar en un gimnasio el 65% de la población 

encuestada accede a rutinas definidas (cardiovascular, pesas), el 48,8% ha ingresado a 

clases grupales (zumba, danzas, kickboxing) y sólo el 39,9% accede al médico 

deportólogo. 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 prestará Fitness4you. Dentro de las 

respuestas se encuentra la importancia de contar con atención 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. Aquí los encuestados estarían 

interesados en acceder a servicios de entrenamiento personal 66,50%, citas con médicos 

especializados (Deportólogo, nutricionista, fisioterapeuta, psicólogo) 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 o no ha adquirido suplementos alimenticios como 

complemento a su entrenamiento físico, sin embargo, les interesaría conocer sobre estos 

productos. Aquí hay un potencial importante para ofrecer este tipo de servicio y dar a 

conocer suplementos alimenticios que apoyarán el mejoramiento de su estado de salud. 

Los productos que llaman la atención corresponden a: 35,50% aceptaría consumir 

proteínas para mejorar musculatura, 35% multivitamínicos, 29,60% quemadores de grasa 

y 17,20% productos para adelgazar. 

El 41,70% de la población estaría dispuesta a alquilar algún equipo de gimnasio. Dentro 

de los equipos que más llaman la atención se encuentran: Caminadora con el 43,60%, 

elíptica 27,90%, bicicleta estática 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 condición clínica. El 27,50% indica 

sufrir de problemas de sobrepeso. Para esta población se hace atractivo tener el servicio 

de nutricionista y psicología que permita una guía para conseguir metas visibles que 

mejoren esta condición. 
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El 90,70% de la población accedería a tratamiento médico de manera virtual. Actualmente 

con la pandemia, la telemedicina ha tomado mucha fuerza haciendo que la población 

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 diagnósticos y tratamientos. Aquí está 

el éxito de este servicio. 

  

4.1.6. Segmentación de mercado objetivo 

4.1.6.1. Mercado objetivo 

La encuesta aplicada confirma el mercado hacia el cual se está dirigiendo este proyecto. 

Mujeres y hombres entre 20 y 60 años, que pertenezcan a estratos 3 en adelante y que 

vivan en la ciudad de Bogotá. 

De acuerdo con la tipología de servicios que prestará Fitness4you, se tendrá 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 realizará a través de internet al consumidor final.  

B2C es un modelo de producto que se promovió en internet, siendo el pionero Amazon, 

sin embargo, últimamente este tipo de mercado se ha venido consolidando, siendo el 

mismo comparado con dos áreas que utilizan establecimientos físicos 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 evalúan las principales variables que se pueden utilizar para segmentar el 

mercado consumidor (Kotler P, Armstrong G, 1991). A continuación, se revisarán las 

principales variables: 
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4.1.6.2.1. Variables Demográficas 

Las variables demográficas informarán la división del mercado en grupos basadas en 

variables como la edad, sexo, tamaño de la familia, ocupación, educación. (Kotler P, 

Armstrong G, 1991). 

Sexo Masculino /Femenino 

Grupo de edad 20 y 60 años  

Generación Generación X (Nacidos entre 1965 y 1979) 

Milennials (Nacidos entre 1980 y 1999) 

Generación Z (Nacidos a partir del 2000) 

Estado civil Casados / Unión libre con hijos 

Casados / Unión libre sin hijos 

Solteros 

Ocupación Suelen tener una carrera universitaria, en ocasiones 

con postgrados y maestrías. Se ocupan en cargos de 

jefatura, semi directivos y directivos. 

Algunos ya son jubilados o están en proceso. 

 

Tabla 9: Variables demográf icas, fuente: Creación propia 
 

 

4.1.6.2.2. Variables Geográficas 

Con estas variables se definen la segmentación del mercado en unidades geográficas, 

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

País Colombia 

Región / Área Urbana 

Ciudad Bogotá 

Sectores Estratos 3 y superiores 

 

Tabla 10: Variables Geográf icas, fuente: Creación propia 
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4.1.6.2.3. Variables psicográficas 

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 Generación X – Les gusta las cosas planeadas, 

disfrutan planes tranquilos 

Milenials – Apasionados por las redes sociales, uso de 

tecnología. 

Generación Z – Buscan contribución a la sociedad al 

medio ambiente. Les gustan los planes grupales. 

Personalidad Generación X – Reflexivos/lentos.  

Milenials – Activos. Toman decisiones inmediatas.  

Generación Z – Buscan contribuir, los mueven los 

grupos y las iniciativas con sentido. 

Clase Social Media, Media alta, alta 

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

religiosos, líderes de opinión, redes sociales. 

Intereses Viajes, deporte, hobbies 

Motivación  Generación X – Logros y metas 

Milenials – Socialización /Disfrute 

Generación Z – Contribución /Movilidad 

 

Tabla 11: Variables psicográficas, fuente: Creación 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 

Ocasión de uso Frecuente, irregular 

Disposición de compra Consumidores dispuestos a la compra, Indecisos 

Tasa de uso Consumidores en grande y mediana escala 

Grado de lealtad Lealtad compartida 

Conocimiento de la marca Alguno 

Estilo de compra Disfruta comprando 

 

Tabla 12: Variables conductuales, fuente: Creación propia 

 
 

4.1.6.2.5. Ventaja o beneficio buscado 

Estas variables permiten identificar un segmento dividiendo el mercado en grupos según 

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 relación con Fitness4you. 

Tipo de canal Clientes que compran por internet 

Clientes que compran por catálogo 

 

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

4.1.6.3. Tendencia de crecimiento del mercado 

Según el informe de la Asociación Internacional al servicio de la salud y los gimnasios 

IHRSA, se analizaron 18 mercados y se encontró que los clubs de salud generan 6 billones 

de dólares por año y se evidencia que cerca de 20 millones de personas en América Latina 

están afiliados a un club de salud. 

 

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

incrementalmente. Aunque el país aún 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 línea de negocio 

que genera en el mundo ganancias por 84.000 millones de dólares (IHRSA, 2018). 

Otra razón del crecimiento del fitness en Colombia es la motivación. Según Julián Molina, 

entrenador personalizado de Bodytech, la gente simplemente está motivada para mover su 

cuerpo y recuperar la salud. Además, actualmente existen muchas máquinas que ayudan 

a la gente para lograr sus objetivos, lo cual facilita aún más el proceso. Máquinas para todo, 

desde construir el músculo y la fuerza para lucir bien, hasta para la rutina de estiramiento, 

además, hoy en día 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 población 

siga ejercitándose. Esta pandemia obligó a la creación 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, tecnología 

usable como relojes inteligentes, fitness trackers como monitores de corazón, respiración, 

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

Teniendo en cuenta las motivaciones de la población para seguir ejercitándose y el cambio 

que introduce la pandemia Covid 19 en la vida diaria, se tiene un buen panorama que 

permite desarrollar este tipo de proyectos con una proyección positiva en el crecimiento de 

la población que accedería a ejercitarse de manera virtual, garantizando el cumplimiento 

de sus metas (salud, estética, reducción 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 
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deporte ACMS (American College of sports medicine) se puede observar que algunas 

tendencias se mantienen con los años, pero adicionalmente se observa la inclusión de 

nuevas tendencias. La tecnología portátil encabeza la lista a la que se suma una 

conciencia de bienestar y la preocupación por la salud en general. Como viene siendo 

habitual, la preferencia por contar con profesores e instructores cada vez más calificados 

se mantiene.  

 

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

 

Tecnología usable: Es la tendencia número 1 que incluye rastreadores de actividad y 

fitness (rastreo de calorías, frecuencia cardiaca, etc), relojes inteligentes, dispositivos de 

rastreo GPS. 

 

Entrenamientos a intervalos de alta intensidad (HIIT): Ejercicios que implican ráfagas 

cortas de episodios de ejercicio de alta intensidad, seguidos de un corto periodo de 

descanso.  

 

Formación en grupo: Definidos como más de cinco participantes, los instructores de 

ejercicios grupales enseñan, dirigen y motivan a las personas a través de clases de 

movimiento grupales en persona más grandes diseñadas intencionalmente. Las clases 

grupales están diseñadas para ser sesiones de motivación efectivas para diferentes 

niveles de acondicionamiento físico con instructores que enseñan 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 

o actividad funcional. Los instructores comienzan enseñando la forma adecuada para cada 

ejercicio y luego aumentan progresivamente la resistencia una vez que se logra la forma 

correcta. Se añaden nuevos ejercicios periódicamente. 

 

Entrenamiento personal: La formación uno a uno sigue siendo una tendencia a medida 

que la profesión de la formación personal se vuelve más accesible en línea, en los clubes 

https://www.hola.com/estar-bien/galeria/20191216155546/ejercicios-quitar-contractura-gt/1/
https://www.hola.com/estar-bien/galeria/20191216155546/ejercicios-quitar-contractura-gt/1/


 
Trabajo de grado  

 

52 

de salud, en el hogar y en los lugares de trabajo que tienen instalaciones de fitness. El 

entrenamiento personal incluye pruebas de acondicionamiento físico y ajuste de metas con 

el entrenador. 

 

Ejercicio como medicina: Ejercicio es Medicina® (EIM) es una iniciativa de salud global 

que se centra en alentar a los médicos de atención primaria y otros proveedores de 

atención médica a incluir la evaluación de la actividad física 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 combinación de entrenamiento de 

peso corporal de resistencia variable y movimientos neuromotores que emplean múltiples 

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 mínimo, lo que 

lo convierte en una forma económica de ejercer con eficacia. 

 

Programas de acondicionamiento físico para adultos mayores. Esta tendencia sigue 

haciendo hincapié en las necesidades de fitness del Baby Boom y de las generaciones 

mayores. Estas personas en general tienen más dinero discrecional que sus contrapartes 

más jóvenes, y los clubes de fitness pueden ser capaces de capitalizar en este mercado 

en crecimiento. La gente vive más tiempo, trabaja más tiempo y permanece saludable y 

activa mucho más tiempo. 

 

Entrenamiento de salud/bienestar: Esta es una tendencia creciente a integrar la ciencia 

del comportamiento en los programas de promoción de la salud y medicina del estilo de 

vida. El coaching de salud/bienestar utiliza un enfoque individual (y a veces en grupo 

pequeño) con el entrenador proporcionando apoyo, establecimiento de metas, orientación 

y aliento. El entrenador de salud/bienestar se centra en los valores, las necesidades, la 

visión y los objetivos a corto y largo plazo del cliente mediante estrategias de intervención 

de cambio de comportamiento. 

 

Empleando profesionales de fitness certificados: Debutando el año pasado como la 

tendencia número 6, la importancia de contratar profesionales certificados del fitness de la 

salud a través de programas educativos y programas de certificación que están totalmente 
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acreditados para los profesionales del fitness de la salud se está convirtiendo rápidamente 

en una tendencia. 

 

Ejercicio para bajar de peso: La mayoría de los programas de dieta incorporan algún tipo 

de programa de ejercicio en la rutina diaria de restricción calórica añadiendo el gasto 

calórico de la actividad física. El ejercicio para los programas de pérdida de peso ha sido 

una tendencia top 20 desde que comenzó la encuesta. 

 

Entrenamiento funcional de fitness: Esta es una tendencia hacia el uso del 

entrenamiento de fuerza para mejorar el equilibrio, coordinación, fuerza muscular, y la 

resistencia para mejorar las actividades de la vida diaria típicamente para los adultos 

mayores, pero también en las poblaciones clínicas. 

 

Actividades al aire libre: Más actividades al aire libre como paseos en grupo o grupos de 

senderismo organizados se están volviendo populares. Pueden ser eventos cortos, 

eventos de un día o excursiones de senderismo de una semana. Los participantes a 

menudo se reúnen en un parque local, área de senderismo, o en un sendero para bicicletas 

por lo general con un líder. Esta tendencia para que los profesionales de la salud y el 

fitness ofrezcan actividades al aire libre para sus clientes comenzó 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 están reguladas por la licencia local, estatal o nacional. Por 

ejemplo, las personas no pueden llamarse a sí mismas un médico o enfermero o, en la 

mayoría de los estados, un fisioterapeuta o dietista, sin tener licencia. Esta es una 

tendencia en la industria del fitness para perseguir la regulación de los profesionales del 

fitness como entrenadores personales y fisiólogos de ejercicio. 

 

Medicina de estilo de vida: La medicina del estilo de vida es la práctica basada en la 

evidencia de ayudar a las personas y las familias a adoptar y sostener comportamientos 

saludables que afectan la 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 física y moderar el consumo de alcohol. La medicina 

del estilo de vida promueve comportamientos saludables como base para la atención 

médica, la prevención de enfermedades y la promoción 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 apareció por primera vez en las 

20 primeras tendencias en el número 18 en 2013, y ocupó la posición número 14 en 2015, 

frente al número 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 señalaron 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 típicamente un 

grupo de aproximadamente 10 ejercicios que se completan en sucesión y en una 

secuencia predeterminada. 

 

Programas de promoción 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 evaluación y la presentación 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 

que conducen a la rendición 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 físico en el manejo de enfermedades y para 

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

 

Niños y ejercicio: Los niños y el ejercicio para el tratamiento/prevención 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 disminución de la encuesta, cayendo del top 5 en todas las 

encuestas entre 2007 y 2013, y apareciendo en el número 11 en 2014 y en el número 17 
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en 2015, fueron los programas de ejercicios dirigidos específicamente a los niños y a la 

pérdida de peso. La obesidad infantil y adolescente sigue siendo un problema de salud 

importante en la mayoría de los países desarrollados y en desarrollo y es importante debido 

a su asociación con otros problemas médicos como la diabetes y la hipertensión. 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. Análisis de la Competencia  

 

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

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

se identifican a continuación: 

Descripción Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3 

Nombre Comercial 
Fitpal WEB Fitpal APP Gym Virtual 

Localización WEB: https://www.fitpal.co/ 
 

Aplicación Móvil WEB: http://gymvirtual.com/ 

Productos y servicios 
(atributos) 

Clases en vivo  
Físico (Funcional, rumba, boxeo, danza, 
nutrición) 
Emocional (Meditación, coaching, yoga) 
Comunidad (Cocina en familia, espacios de 
entretenimiento) 

Clases virtuales o presenciales 

Funcional, open gym, cardiobox, crossfit, 
kickboxing, 

Clases virtuales  
Recetas saludables virtuales 
Shop (Ropa deportiva, accesorios, etc) 
Consultas online (entrenamiento y nutrición) 
 

Precios 
Planes año $399.000 
Planes mes $39.900 
 

Plan Benefit $109.000 mes incluye acceso a toda 
la red de aliados 
Plan Premium $209.000 mes incluye acceso a 
toda la red, más clases a domicilio y valoración 
física mensual. 

Pack completo + acceso a la plataforma 
$766.864 (12 semanas: Entrenamiento y plan 
de alimentación) 
Plan entrenamiento + acceso a la plataforma 12 
semanas $599.782 
Plan alimenticio 12 semanas $295.606 
Consulta entrenamiento $299.891 
Consulta nutrición $257.049 
 Logística de 

distribución 
A través de la página web APP y gimnasios adscritos a la red  

Estrategias comerciales 12 meses por el precio de 10 
Clases virtuales ilimitadas 
Acceso a más de 100 gimnasios en Bogotá, 
Medellín y próximamente en México. 

Los usuarios deben tener claro que no hay 
restricción a la hora de acceder a alguno de los 
gimnasios de la red. Sin embargo, la única regla 
que existe es que un usuario no puede ir a un 
solo gimnasio más de 4 veces en un mismo ciclo 
(30 días). 

Aliado de los gimnasios para cubrir las horas 
valle. 

Diferentes modalidades de entrenamiento, 
distintas intensidades y exigencia según el 
nivel de cada persona 

Tabla 14:Análisis de la competencia, fuente: Creación propia 

https://www.fitpal.co/
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Descripción Competidor 4 Competidor 5 

Nombre Comercial 
Bodytech Health & Fitness 

Localización 
Sedes en diferentes sectores de la ciudad 
WEB: https://bodytech.com.co/planes/virtuales/ 
 

Sede Calle 125 17-10 Bogotá  
WEB: https://healthfitnesscolombia.com/ 

Productos y servicios 
(atributos) 

Coach (Elaboración plan de ejercicios) 
Nutrición virtual 
Personal training online 
Bodytech at home 

Entrenamiento online (Bodyfit Online) 
Venta Suplementos alimenticios  
Venta de elementos deportivos   
 

Precios 
My Coach Mes $19.900 Sem $99.900 
Nutrición virtual Mes $19.900 Trim $99.900 
Personal training online  
Mes (2 veces a la semana $169.900) 
Mes (3 veces a la semana $249.900) 
Bodytech at home  
Mes (2 veces a la semana $399.900) 
Mes (3 veces a la semana $599.900) 
 

Bodyfit online 
1 clase $10.000 
8 clases $80.000 
12 clases $120.000 
Mes $200.000 

 
Logística de distribución 

Página WEB 
Citas con entrenadores en fechas específicas para ejercicio en casa 

Página WEB 

Estrategias comerciales Marca Pagando el mes el usuario puede tomar clase todos los días de 
lunes a sábado 

 

Tabla 15: Análisis de la competencia, fuente: Creación propia
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4.3. Estrategia y plan de introducción de mercado 

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

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

• Promoción  

 

Estrategia de 
Promoción 

Fitness4you 

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

Actividad Recursos 

Requeridos 

Mes de 

ejecución 

Responsable Costo 

Publicación de banners en 
Google ADS asociados a 
búsquedas que involucren 

palabras como gimnasio, 
Bogotá, entrenamiento ,  
acondicionamiento, f ísico, 

pilates, yoga, TRX etc. 

Diseño de la 
campaña 
(Post/Banners) 

 

Mayo - Junio 
2021 

Marketing $2.400.000 

Free Videos en redes 
sociales (Facebook / 
Youtube 

Vídeos para 
publicar 

Mayo - Julio 
2021 

Marketing $0 

Búsqueda de patrocinio 

de marcas conocidas en 
la venta de implementos 
deportivos que apoyen la 

comunidad y su 
posicionamiento 

Marcas que 

apoyarán la 
comunidad 

Marzo – 

Mayo 2021 

Marketing $0 

 

 

Tabla 16: Promoción, fuente: Creación propia 
 

• Comunicación 

 

Estrategia de 
Comunicación 

Fitness4you 

Propósito Posicionamiento de la marca a través de campañas con mensajes 
que generen recordación e interés en la población para pertenecer a 

la comunidad. 

Actividad Recursos 
Requeridos 

Mes de 
ejecución 

Responsable  

Internet (Campañas 
publicitaria Google 

Ads, vídeos libres en 
redes sociales) 

Diseño de la 
campaña 

(Post/Banners) 
 

Abril – Julio 
2021 

Marketing $3.000.000 

 

Tabla 17: Comunicación, fuente: Creación propia 
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• Distribución 

 
Estrategia de 
Distribución 

Fitness4you 

Propósito Def inir los canales por los cuales Fitness4you presentarán sus 
servicios  

Actividad Recursos 

Requeridos 

Mes de 

ejecución 

Responsable Costo 

Modelo B2C. El 
servicio se prestará a 
través de la 

plataforma WEB  

Construcción de 
la página en 
internet 

Dominio  
Contrato con 
pasarelas de 

pago 

Marzo - Mayo 
2021 

Desarrollo $5.000.000 

Envío de suplementos 
alimenticios / 
implementos 

deportivos a través de 
empresas de envíos 
(Servientrega, 

Coordinadora, etc) 

Compra 
realizada por el 
usuario a través 

de la plataforma 

Momento de la 
compra por parte 
del usuario 

Gerente de 
operaciones 

Dependerá 
del lugar a 
donde el 

usuario 
solicite el 
envío 

Envío de máquinas en 
alquiler /venta 
solicitadas por los 

usuarios 

Convenios con 
las empresas 
que realizarán el 

alquiler o venta 

Momento de la 
compra/alquiler 
por parte del 

usuario 

Gerente de 
operaciones 

Dependerá 
del lugar a 
donde el 

usuario 
solicite el 
envío 

 

Tabla 18: Distribución, fuente: Creación propia 
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5. Aspectos técnicos 

Fitness4you ofrece una serie de servicios que serán atractivos para los consumidores. A 

continuación, se realiza una descripción detallada para cada uno de estos servicios y 

productos que hacen parte del portafolio de esta comunidad. 

Item 

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

 

Nombre Comercial BodyFit4you 

Descripción 
general 

Clases en vivo a cargo de un entrenador especializado que 
acompañará la ejecución de la clase. 

Unidad de medida Número de clases tomadas en el mes 

Condiciones 
especiales 

Se recomienda que las personas que tengan alguna condición 
de salud sean valoradas por el médico deportólogo. 

 

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

 

 

Item 

Servicio  

Consulta con especialista (Deportólogo, entrenador, 
fisioterapeuta, nutricionista, psicólogo) 

 

Nombre Comercial BodyHealth4you 

Descripción general Consulta con profesionales especializados que orientarán al 
usuario en la mejor rutina a realizar, para alcanzar sus 
objetivos, complementando la misma con otras 
especialidades como nutrición, psicología. 

Unidad de medida Número de consultas tomadas en el mes 

Condiciones 
especiales 

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

 

Tabla 20: Aspectos Técnicos Consulta con especialistas, fuente: Creación 

propia 
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Item 

Servicio  

Venta de suplementos alimenticios 

 

Nombre 
Comercial 

BodyFeeding4you 

Descripción 
general 

Venta de suplementos alimenticios que complementan la 
actividad de entrenamiento diaria 

Unidad de 
medida 

Número de suplementos comprados en el mes 

Condiciones 
especiales 

Se recomienda consultar a su médico el consumo de estos 
suplementos en caso de que está tomando otros medicamentos 

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

 

Tabla 21: Aspectos Técnicos venta suplementos alimenticios,  

fuente: Creación propia 

 

Item 

Servicio  

Venta / Alquiler de máquinas de gimnasio 

 

Nombre Comercial BodyTraining4you 

Descripción general Venta o alquiler de máquinas de gimnasio (Caminadoras, 
elípticas, bicicletas estáticas) 

Unidad de medida Número de ventas o alquileres realizados en el mes 

Condiciones 
especiales 

Es responsabilidad del usuario el uso dado a las máquinas 
compradas/ alquiladas, teniendo en cuenta su condición de 
salud. 

 

Tabla 22: Aspectos Técnicos venta/Alquiler máquinas de gimnasio, fuente: 

Creación propia 
 

Fitness4you es una comunidad virtual, que ofrecerá sus servicios a través de una página 

WEB interactiva, no se requerirá infraestructura física para la prestación del servicio. 

El personal contratado trabajará en la modalidad de trabajo remoto y se entregarán los 

implementos de oficina que se describen a continuación: 

  



 
Trabajo de grado  

 

62 

Tipo de activo Descripción Cantidad Valor 
Unitatio 

Requisitos 
técnicos 

Equipo de 
comunicación 

Licencia 
softphone 

1 $100.000 1 licencia  

Equipo de cómputo 
Desarrollo  

Huawei 
Matebook 13 

1 $2.899.900 Memoria 8GB 

Procesador Intel 
core i5 

Java 1.8 

Python 

Equipo de cómputo 
administrativo 

Portátil HP 14 
pulgadas  

2 $1.599.000 Memoria 4GB 

Sillas ergonómicas Silla para 
escritorio 

2 $200.000 Ergonómica sin 
brazos 

 

Tabla 23: Elementos de oficina, fuente: Creación propia 
 

5.1. Proceso para la producción del servicio 

El proceso que se ha definido para la prestación de los servicios que prestará Fitness4you, 

se presenta a través de los flujos de proceso que se describen a continuación: 

 

5.1.1. Flujo Clases Online 

 

Ilustración 24: Flujo Clases Online, fuente: Creación propia 
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5.1.2. Flujo consultas con profesionales especializados 

 
 

Ilustración 25: Flujo consultas con profesionales especializados,  

fuente: Creación propia 
 

5.1.3. Flujo compra suplementos y alquiler de equipos 

 

 
 

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

fuente: Creación propia 
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5.1.4. Evaluación de programas en las actividades clave 

 
La evaluación de los programas ofrecidos por Fitness4you tendrá como objetivo 

determinar el valor de cada uno de ellos. Esta evaluación ayudará a tener un proceso de 

aprendizaje sobre la gestión realizada y a tomar decisiones en torno a una determinada 

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

 

Algunos de los puntos de continua evaluación serán: 

 

• Conceptualización y diseño del servicio (Ciclo de vida de los servicios) 

• Implementación del servicio  

• Eficacia del programa en los usuarios 

• Eficiencia del programa 

 

Se construirá el modelo de evaluación teniendo en cuenta las siguientes fases: 

 

Fase I: Conformación del equipo evaluador 

Fase II: Mapeo de los servicios a evaluar 

Fase III: Identificación de los actores e involucrados 

Fase IV: Identificación de problemas o desviaciones frente a los objetivos propuestos 

Fase V: Definición de las preguntas a aplicar y de los objetivos 

Fase VI: Aplicación de las preguntas 

Fase VII: Recopilación de información 

Fase VIII: Análisis de datos 

Fase IX: Resultados 

Fase X: Toma de decisiones 

 

Como se ha mencionado en este documento, si se quiere mantener Fitness4you como 

la opción principal para que las personas realicen entrenamiento físico, 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 productiva de la empresa 

Fitness4you tendrá una capacidad en la prestación de sus servicios, de acuerdo con la 

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

diferentes entrenadores y especialistas de la salud.  

 

Capacidad 
afiliación a la 
plataforma  

Nro. de 
afiliados a la 
plataforma 

por hora 

Horas 
Día 

Usuarios 
por hora 

Capacidad 
diaria 

Capacidad 
mensual 

Capacidad 
anual 

Semestre 

Afiliaciones 
Plataforma 
Entrenadores 

4 8 NA 32 32 384 192 

Afiliaciones 
Plataforma 
Profesionales 

4 8 NA 32 32 384 192 

Entrenadores 
clases online 

4 8 4 128 3328 39936 19968 

Profesionales 
especializados 

3 8 4 96 1920 23040 11520 

Suplementos 
alimenticios 

NA NA NA NA 10 120 60 

Alquiler 
Máquinas 

NA NA NA NA 5 60 30 

 

Tabla 24: Capacidad en la prestación del servicio, fuente: Creación propia 

 

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

y especialistas. El interés de Fitness4you es llegar a ser una plataforma que preste 

servicios las 24 horas, 7 días a la semana. 
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5.3. Equipo de trabajo 

 

Los recursos que requiere Fitness4you para su operación se describen a continuación: 

 

Nombre del 
cargo 

Funciones 
principales 

Perfil requerido 

Tipo de 
contratación  

Dedicación 
de tiempo 

Unidad 
Valor 

remuneración 
Mes de 

vinculación Formación 
Experiencia 

general 
(años) 

Experiencia 
específica 

(años) 

Auxililar Call 
center 

Atención dudas 
del usuario 

Orientación 
sobre los 
servicios 

Primeros 
semestres de 
carreras 

administrativas 

2 2 Nómina Completa 2  $ 1.200.000  Abril 

Desarrollador 

Diseñar y 

desarrollar la 
página web y 
pasarela de 

pagos 

Ingeniero de 

sistemas 
5 3 

Prestación 

de servicios 
Completa 1 $ 2.500.000 

Febrero -

Marzo 

Contador 

Asesoría en la 

liquidación de 
impuestos  

Contador 5 3 
Prestación 
de servicios 

Completa 1 $ 1.000.000 Junio 

Vendedor 

Comercializar 

los servicios de 
Fitness4you y 
af iliación a la 

plataforma 

Primeros 
semestres de 

carreras 
administrativas 

2 2 
Prestación 

de servicios 
Completa 2  $ 1.200.000  Abril  

 
Tabla 25: Equipo de Trabajo, fuente: Creación propia 

 

 
 
 



 

 

6. Aspectos organizacionales y legales 

Dentro de los aspectos organizacionales y legales se tienen normas comerciales, 

tributarias y de funcionamiento que son necesarias para garantizar la operación de 

cualquier empresa dentro de las normas vigentes en el país. 

 

6.1. Normatividad Jurídica 

Los centros deportivos y gimnasios en particular se rigen por diferentes normas y 

políticas 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 a través de una plataforma web aplicarán las siguientes normas, las cuales serán 

informadas a los usuarios que tomen los servicios: 

• Resolución 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 físico. 

Artículo 1°. Objeto. Adoptar el protocolo de bioseguridad para la prevención de la 

transmisión del coronavirus COVID-19 en las actividades relacionadas con la práctica de 

actividad y ejercicio físico en los centros de entrenamiento y acondicionamiento físico 

tales como, gimnasios, box, estudios funcionales y donde se realice ejercicio físico, 

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

Parágrafo. Este protocolo es complementario al adoptado mediante Resolución 666 del 

24 de abril de 2020 y a las demás medidas que los responsables de cada centro crean 

necesarias. 

 

Artículo 2°. Ámbito de aplicación. El protocolo de bioseguridad que se adopta a través 

de la presente resolución aplica a los responsables de los centros de entrenamiento y 

acondicionamiento físico tales como, gimnasios, box, estudios funcionales y donde se 

realice ejercicio físico, 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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• Resolución 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 transmisión del COVID-19 y 

manejar adecuadamente la situación de emergencia. 

• Ley 729 DEL 31 de Diciembre de 2001   

Por medio de la cual se crean los Centros de Acondicionamiento y Preparación Física en 

Colombia, los cuales se consideran establecimientos que prestarán un servicio médico de 

protección, prevención, recuperación, rehabilitación, control, y demás actividades 

relacionadas con las condiciones físicas, corporales y de salud de todo ser humano, a 

través de la recreación, el deporte, la terapia y otros servicios fijados por autoridades 

competentes y debidamente autorizados, orientados por profesionales en la salud, que 

coordinarían a licenciados en educación física, tecnológicos deportivos y demás personas 

afines que consideren que el tratamiento o rehabilitación de la persona (s) se realice en 

los CAPF.  

• Resolución 536 de 2020 

Por la cual se adopta el Plan de acción para la prestación de servicios de salud durante 

las etapas de contención y migración 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 Regímenes Especial y de Excepción. 

El plan de acción se encuentra dirigido a las secretarías 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 

que administren los regímenes especial y de excepción y a los prestadores de servicios de 

salud. 

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


 

 

• Ley 1266 de diciembre de 2008 
 

Por la cual se dictan las disposiciones generales del habeas data y se regula el manejo de 

la información contenida en bases de datos personales, en especial la financiera, crediticia, 

comercial, de servicios y la proveniente de terceros países 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 demás derechos, libertades y garantías constitucionales 

relacionadas con la recolección, tratamiento y circulación de datos personales a que se 

refiere el artículo 15 de la Constitución Política, así como el derecho a la información 

establecido en el artículo 20 de la Constitución Política, particularmente en relación con la 

información financiera y crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de terceros 

países. 

Ámbito de aplicación. La presente ley se aplica a todos los datos de información personal 

registrados en un banco de datos, sean estos administrados por entidades de naturaleza 

pública o privada. 

Esta ley contempla los principios de administración de los datos, circulación de la 

información, derechos de los titulares de la información, deberes de los operadores, 

fuentes y usuarios de la información, principios de los bancos de datos de información 

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

 

Así mismo, se establecen procedimientos para la atención de peticiones de consultas y 

reclamos. 

 

• Ley 1581 de 2012  

 

En esta ley se dictan las disposiciones generales para la protección 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 demás derechos, libertades y 

garantías constitucionales a que se refiere el artículo 15 de la Constitución Política; así 

como el derecho a la información consagrado en el artículo 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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• 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, así como amparar el respeto a su dignidad y a sus intereses económicos, 

en especial, lo referente a la protección de los consumidores frente a los riesgos para su 

salud y seguridad, el acceso de los consumidores a una información adecuada, de acuerdo 

con los términos de esta ley, que les permita hacer elecciones bien fundadas, la educación 

del consumidor, la libertad de constituir organizaciones de consumidores y la oportunidad 

para esas organizaciones de hacer oír sus opiniones en los procesos de adopción de 

decisiones que las afecten y la protección especial a los niños, niñas y adolescentes, en 

su calidad de consumidores, de acuerdo con lo establecido en el Código de la Infancia y 

la Adolescencia. 

 

6.2. Normatividad Tributaria 

La normatividad tributaria que se tendrá en cuenta para la prestación de servicios de 

fitness4you, se describe a continuación: 

 
 
 
 

• Ley 2010 de 2019 
 

Por medio de la cual se adoptan normas para la promoción del crecimiento económico, 

el empleo, la inversión, el fortalecimiento de las finanzas públicas 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 deberá tener en cuenta durante su 

funcionamiento, las excepciones o no de los responsables del pago de impuesto sobre las 

ventas, así como el impuesto nacional de consumo.  

 

 

 



 

 

• 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 evasión y la elusión fiscal, y se dictan otras 

disposiciones. Esta ley contempla la determinación del impuesto de renta, conceptos de 

ingresos no constitutivos de renta, costos, gastos, deducciones, rentas exentas, beneficios 

tributarios. 

• Decreto 1625 de Octubre 11 de 2016 

 

Este decreto contiene información en materia tributaria. Aquí 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, retención en la fuente y autorretención. 

 

6.3. Normatividad Técnica 

• Ley 527 de 18 de agosto de 1999 

Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del 

comercio electrónico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de 

certificación. Se definen conceptos importantes como:  

a) Mensaje de datos. La información generada, enviada, recibida, almacenada comunicada 

por medios electrónicos, ópticos o similares, como pudieran ser, entre otros, el Intercambio 

Electrónico de Datos (EDI), Internet, el correo electrónico, el telegrama, el télex o el telefax;  

b) Comercio electrónico. Abarca las cuestiones suscitadas por toda relación de índole 

comercial, sea o no contractual, estructurada a partir de la utilización de uno o más 

mensajes de datos o de cualquier otro medio similar. Las relaciones de índole comercial 

comprenden, sin limitarse a ellas, las siguientes operaciones: toda operación comercial de 

suministro o intercambio de bienes o servicios; todo acuerdo de distribución; toda 

operación de re representación o mandato comercial; todo tipo de operaciones financieras, 

bursátiles y de seguros; de construcción de obras, de consultoría; de ingeniería; de 



 
Incluya el título de la idea de negocio  

 

72 

concesión de licencias; todo acuerdo de concesión o explotación de un servicio público; 

de empresa conjunta y otras formas de cooperación industrial o comercial, de transporte 

de mercancías o de pasajeros por vía aérea, marítima y férrea, o por carretera;  

c) Firma digital. Se entenderá como un valor numérico que se adhiere a un mensaje de 

datos y que, utilizando un procedimiento matemático 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 transformación; 

d) Entidad de Certificación. Es aquella persona que, autorizada conforme a la presente ley, 

está facultada para emitir certificados en relación con las firmas digitales de las personas, 

ofrecer o facilitar los servicios de registro y estampado cronológico de la transmisión y 

recepción de mensajes de datos, así como cumplir otras funciones relativas a las 

comunicaciones basadas en las firmas digitales;  

e) Intercambio Electrónico de Datos (EDI). La transmisión electrónica de datos de una 

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

f) Sistema de Información. Se entenderá todo sistema utilizado para generar, enviar, 

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

• Ley 178 de 1994 

La ley de protección industrial es la protección que se ejerce sobre las ideas que tienen 

aplicación en cualquier actividad del sector productivo o de servicios. Esta ley ayudará a 

Fitness4you a proteger su nombre, imágenes, marca, base de datos, lista de clientes,  

proveedores. Para oficializar esta protección se realizará un registro formal ante la 

Superintendencia de Industria y Comercio. 

• Licencia Copyright 

Teniendo en cuenta que Fitness4you es una plataforma web se utilizará una licencia 

Copyright, con el fin de contar con todos los derechos reservados. Esta licencia limita para 

que solo Fitness4you pueda utilizar, modificar o distribuir el contenido de la página. 



 

 

La inscripción se realizará en las oficinas de Registro de la Unidad Administrativa Especial 

Dirección Nacional de Derechos de Autor, mediante el depósito de un ejemplar completo 

de la página (en soporte físico o digital), acompañado del formulario de inscripción, donde 

se consignan el título de la página y los datos del autor. Es un trámite gratuito e incluso 

puede ser adelantado en línea a través de la página web de la entidad. 

• Norma Técnica Colombiana NTC 5854 

Esta norma tiene por objeto establecer los requisitos de accesibilidad que se deben 

implementar en las páginas web en los niveles de conformidad A, AA y 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 físicas (visuales, auditivas, 

cognitivas, etc), tenga facilidades de acceso a los contenidos de la página web. 

La norma NTC 5854 se basa en 4 principios fundamentales provenientes de WCAG 2.0. 

La página debe ser: Perceptible, es decir el contenido de la página debe ser fácilmente 

percibido por las personas. Operable: La página debe ofrecer facilidades para la operación 

de personas con discapacidades. Contenido comprensible: Facilitar que las personas 

entiendan claramente el contenido de la página y Contenido Robusto: Contenido que se 

compatible con los diferentes navegadores, tecnologías de asistencia y otros agentes de 

usuario. 

• Ley 1014 de 2006 

Esta ley busca fomentar la cultura de emprendimiento, promoviendo el espíritu 

emprendedor entre estudiantes, egresados y público en general y hacer de estos, personas 

capacitadas para innovar, desarrollar bienes tangibles a través de la consolidación de 

empresas. Uno de los objetivos de la ley en los que se apoyará Fitness4you corresponde 

a la búsqueda de las redes para emprendimiento, el acompañamiento y sostenibilidad de 

las nuevas empresas. 

Los principios generales de la norma son: a) Formación 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. 

• Reglamento de prestación del servicio 

Se implementará un reglamento que permita a los usuarios identificar y comprender los 

términos y condiciones del servicio que presta Fitness4you. El reglamento contendrá los 

principales capítulos 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, información sobre alguna 

condición médica a considerar por el entrenador, suministrar información verdadera 

sobre su estado de salud, preservación y devolución de los equipos alquilados, trato 

digno con el personal que prestará el servicio en Fitness4you. 

 

Obligaciones y derechos del prestador del servicio: Trato digno a los afiliados a la 

comunidad, identificación de condiciones clínicas de los usuarios antes de iniciar las 

clases online, ajustar los entrenamientos de acuerdo con la población y sus condiciones 

de salud. 

 

Asistencia para la solución de quejas y reclamos referentes a los pagos realizados a 

través de la plataforma, atención del personal que presta el servicio, etc.  

 

Definición de las causas que generarán una suspensión o terminación de la afiliación en 

la plataforma. 

 

Beneficios adicionales de los afiliados a la comunidad Fitness4you. 
 
 
 
 
  
 



 

 

• Norma ISO 9001 Sistema de Gestión de Calidad  
 

Es muy importante evaluar la calidad de los servicios prestados por Fitness4you, su 

ejecución y post realización, para garantizar que las personas que acceden a estos  

servicios se sientan satisfechos y vean está opción de entrenamiento como la mejor.  

 

En este sentido la Norma ISO 9001 nos brinda los requisitos para la implementación de 

un Sistema de Gestión de Calidad dentro de Fitness4you. Dentro de los puntos 

principales se contemplan requisitos para gestionar la documentación, gestión de los 

recursos sobre los cuales se debe actuar (recursos humanos, infraestructura y ambiente 

de trabajo). Realización del servicio, aquí están contenidos los requisitos del servicio a 

prestar, contemplando desde la atención del cliente hasta la entrega del servicio. 

Medición, análisis y mejora, donde se establecen los requisitos para los procesos que 

recopilan información, análisis y generan resultados sobre el proceso. La Norma busca 

la satisfacción del cliente a través del cumplimiento de requisitos. 

 

6.4. Normatividad Laboral 

 
Fitness4you se regirá por el código sustantivo del trabajo colombiano para la contratación 

del personal que pertenecerá a la nómina de la empresa. Este código se basa en el logro 

de una relación de justicia entre empleadores y trabajadores, dentro de un espíritu de 

coordinación económica y equilibrio social. La contratación será a término indefinido. En 

esta modalidad se encontrarán los Auxiliares de call center que brindarán soporte a los 

usuarios que requieran orientación.  

 

Los recursos desarrollador y contador serán contratados bajo la modalidad de prestación 

de servicios. 

 

• Resolución 1401 de 2007 

 

Resolución que determina las obligaciones y requisitos mínimos para realizar la 

investigación 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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• Resolución 2346 de 2007 

 

Resolución por la cual se regula la práctica de evaluaciones médicas ocupacionales y el 

manejo y contenido de las historias médicas ocupacionales. Esta resolución aplica para 

todos los empleadores, empresas públicas y privadas, contratistas, subcontratistas, 

entidades administradoras de riesgos profesionales, personas naturales y jurídicas 

prestadoras o proveedoras de servicios de salud ocupacional, entidades promotoras de 

salud, instituciones prestadoras de servicios de salud y trabajadores independientes del 

territorio nacional. 

 

• Resolución 0312 de Febrero de 2019 

 

Bajo esta resolución se definen los estándares mínimos del Sistema de Gestión de la 

Seguridad Social y Salud en el trabajo, con el fin de proteger la seguridad y salud de los 

trabajadores. Dentro de esta resolución se contempla la afiliación al sistema de seguridad 

social integral, asignación de una persona para el diseño del sistema de gestión de 

seguridad y salud en el trabajo, capacitación en el sistema, evaluaciones médicas 

ocupacionales, identificación de peligros, evaluación y valoración de riesgos, medidas de 

prevención y control frente a peligros/riesgos identificados. 

 

6.5. Misión y Visión de la Empresa 

6.5.1. Misión de la empresa  

Contribuir con la generación de una cultura de bienestar y de salud a la población 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. Visión de la empresa 

Consolidarse en el mercado como una plataforma integral que reúne distintas ramas del 

sector fitness y el sector salud, con el objetivo de brindar un servicio innovador y de calidad 

a la población a través de personal calificado y proveedores certificados. 



 

 

 

6.6. Análisis DOFA  

6.6.1. Debilidades del sector 

Haciendo un análisis de nuestra actualidad, considerando el impacto económico que ha 

generado el Covid 19 en todas las economías, vemos que la industria fitness fue bastante 

afectada por el aislamiento y la cuarentena a la cual se tuvo que someterse la población. 

Desde el 16 de marzo de 2020 los gimnasios del país cerraron sus establecimientos como 

medida de prevención en la propagación del coronavirus, convirtiéndose en un sector 

vulnerable en medio de la pandemia. 

Aunque el gobierno nacional ya está contemplando la apertura de los diferentes gimnasios, 

El ministro de Salud Fernando Ruiz señaló que inicialmente la apertura de gimnasios se 

realizaría en municipios sin o con baja afectación en materia de contagios, garantizando el 

distanciamiento físico 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 económica 

para hacer cambios en su infraestructura que permitan seguir operando de manera 

presencial. 

 

6.6.2. Oportunidades del sector 

La línea de negocio fitness sigue en crecimiento en todo el mundo, en países 

latinoamericanos y en Colombia aún existe un mercado que puede ser explorado para 

ofrecer servicios en este ámbito que permita a la población 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 Nutrición y suplementos alimenticios, ropa 

deportiva, tecnología, 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 fitness se 

enfrenta a nuevas tendencias de consumo, caracterizándose por una preocupación por la 

salud y la higiene, la transformación digital, nuevas formas de trabajo que dan paso a 

nuevas rutinas y hábitos de entrenamiento. 

 

Si tomamos 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 aceleración del uso de la 

tecnología debido al Covid 19, el desarrollo del e-commerce y el crecimiento de más de 

200% del comercio electrónico en el canal moderno colombiano, que no sólo impulsó el 

crecimiento de negocios ya usuales, sino que desarrolló negocios y categorías no 

orgánicas como Abarrotes, Bebidas y Perecederos llegando a contribuir en más de 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 últimos años debido a la 

preocupación de los usuarios, no sólo por mantener la estética sino por el mejoramiento 

de su salud, ya que el ejercicio evita enfermedades cardiovasculares, osteomusculares y 

endocrinólogas. 

 

La relación de la práctica de actividad física 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 más saludables. 

 

6.6.4. Amenazas del sector 

Actualmente los servicios fitness se ven amenazados por la expansión de las cadenas low-

costs, que, con una política de precios muy competitiva, han forzado a muchos centros 

deportivos a ajustar sus precios.  

Caída de los ingresos familiares debido a la emergencia económica por el covid-19, que 

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



 

 

Aumento del sedentarismo gracias a todas las facilidades tecnológicas que hacen que a 

las personas les cueste crear hábitos de entrenamiento, por lo cual no tienen dentro de 

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

Implementación de nuevas opciones de ocio que son preferidas por los usuarios antes de 

pensar en ejercitarse como parte de su día a día (videojuegos, Netflix, etc).   
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7. Aspectos financieros 

A continuación, se presenta la evaluación del proyecto a nivel financiero teniendo en 

cuenta los siguientes aspectos: 

• Los profesionales especializados (entrenadores, deportólogos, nutricionistas, 

psicólogos, fisioterapeutas, ortopedistas, etc.) se afiliarán a la plataforma para la 

prestación del servicio. 

• Los usuarios que accedan a la plataforma deberán cancelar el valor del servicio al 

cual quieren acceder. Inicialmente no habrá un modelo de afiliación para los 

usuarios, este se podrá contemplar a futuro. 

• Los servicios que se prestan por venta de suplementos alimenticios y venta/alquiler 

de equipos de gimnasio, será prestados por proveedores. Es decir, Fitness4you 

será la plataforma de venta que intermediará entre estos proveedores y el usuario, 

obteniendo un beneficio por esta intermediación.  

 

7.1. Periodo de arranque del proyecto 

El periodo de arranque del proyecto está considerado para que sea en dos meses durante 

mayo donde se firmará 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 estará la página web para Fitness4you. 

 

7.2. Periodo Improductivo 

Al momento que Fitness4you empiece su primer ciclo de prestación del servicio, se 

contempla un periodo improductivo de 3 meses, durante los cuales no podrá producir 

ingresos. De acuerdo con las proyecciones financieras a partir del 4 mes se espera 

comenzar con la etapa productiva. 

 

7.3. Proyección de ingresos 

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

realiza una proyección de las ventas por cada uno de los servicios que se prestarán a 



 

 

través de la página web, teniendo en cuenta el periodo comprendido durante los años 2021 

al 2025.  

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

2% continuo a partir del año 2022. 

 

Tabla 26: Proyección Ventas Afiliación a la plataforma 

 

 

 

Ilustración 27: Comportamiento de ventas Afiliaciones a la plataforma 
 

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

partir del año 2022. 

 

Tabla 27: Proyección Ventas Clases Online 

PRODUCTO 1:

IVA: 19%

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 2% 2% 2% 2%

PERIODOS 2021 2022 2023 2024 2025

Ajuste de precios por medio de la Inflación 3,28% 3,40% 3,60% 4,00%

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$              53.396$              55.318$              57.531$              

Afiliación a la plataforma
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COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS DEL PRODUCTO 1

Afiliación a la plataforma

PRODUCTO 2:

IVA: 19%

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 3% 3% 3% 3%

PERIODOS 2021 2022 2023 2024 2025

Ajuste de precios por medio de la Inflación 3,28% 3,40% 3,60% 4,00%

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$               

Porcentaje por venta Clases Online
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Ilustración 28: Comportamiento de ventas Clases Online 

 

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

partir del año 2022. 

 

Tabla 28: Proyección Ventas Citas con Profesionales 

 

 

Ilustración 29: Comportamiento de ventas Citas con profesionales 

 

37.000
38.000
39.000
40.000
41.000
42.000
43.000
44.000
45.000

1 2 3 4 5

COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS DEL PRODUCTO 2

Porcentaje por venta

Clases Online

PRODUCTO 3:

IVA: 19%

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 2% 2% 2% 2%

PERIODOS 2021 2022 2023 2024 2025

Ajuste de precios por medio de la Inflación 3,28% 3,40% 3,60% 4,00%

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$               4.131$               4.271$               4.425$                4.602$               

Porcentaje por venta citas con profesionales
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COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS DEL PRODUCTO 3
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con profesionales



 

 

Las proyecciones de ventas mencionadas muestran un crecimiento sostenido durante los 

años 2021 al 2025, del 2% para los servicios “Afiliación a la plataforma” y “Venta de citas 

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

Se esperaría que se tenga un mayor número de afiliaciones de entrenadores que de 

personal médico dentro del 2% propuesto, por lo cual se espera un crecimiento mayor en 

el número 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 análisis se considera una cantidad de ventas igual para cada semestre, sin 

embargo, puede ocurrir que la cantidad de ventas varíe aumentando en un semestre y 

disminuyendo en otro.  Lo que se debe garantizar es el número de ventas en el año.  

Para el servicio de compra de suplementos alimenticios se calculó un porcentaje de 

crecimiento de ventas escalonado empezando con 1% para el año 2022, 2% para el año 

2023, 3% para el año 2024 y 4% para el año 2025. Este cálculo se realizó teniendo en 

cuenta que en la encuesta esta es una de las motivaciones con % de aceptación más baja 

al ingresar a una comunidad fitness, solo el 15,805 de la población le motivaría 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. 

 

Tabla 29: Proyección Ventas Suplementos Alimenticios 
 

 

PRODUCTO 4:

IVA: 19%

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 1% 2% 3% 4%

PERIODOS 2021 2022 2023 2024 2025

Ajuste de precios por medio de la Inflación 3,28% 3,40% 3,60% 4,00%

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$              

Porcentaje compra suplementos alimenticios
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Ilustración 30: Comportamiento de ventas compra suplementos alimenticios 
 

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

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

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

 

Tabla 30: Proyección Ventas y Alquiler de máquinas Gym 

 

 

 

    Ilustración 31: Comportamiento de ventas Alquiler venta de equipos de Gym 
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PRODUCTO 5:

IVA: 16%

Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 1% 2% 3% 4%

PERIODOS 2021 2022 2023 2024 2025

Ajuste de precios por medio de la Inflación 3,28% 3,40% 3,60% 4,00%

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$             41.312$              42.717$              44.255$              46.025$              

Porcentaje por alquiler de máquinas de Gym
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7.4. Proyección de costos  

 

A continuación, se identifican los costos en los que se incurrirán para que Fitness4you pueda 

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

 

Costos Totales Anuales 
Descripción 2021 2022 2023 2024 2025 

  $ 3.600.000 $ 3.782.000,00 $ 3.973.537,00 $ 4.174.598,28 $ 4.385.832,96 

Mano de Obra 
directa 

$ 51.916.800 $ 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 
Obra 

$ 91.276.800 $ 96.150.258 $ 101.302.406 $ 106.741.932 $ 112.486.506 

 

Tabla 31: Costos Anuales de producción Mano de Obra Directa,  

fuente: Creación propia 

 

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

línea de producción se tiene un margen de contribución unitario positivo: 

 

 

Tabla 32: Margen de Contribución, fuente: Creación propia 

 

 

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

 

 

 

AÑOS 2021 2022 2023 2024 2025

PRECIO DE VENTA UNITARIO 50.000$             51.640$                  53.396$                     55.318$                 57.531$             

(-) COSTO DE PRODUCCIÓN UNITARIO 9.375$                9.849$                    10.348$                     10.871$                 11.421$             

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN UNITARIO 40.625$             41.791$                  43.048$                     44.447$                 46.110$             

PRECIO DE VENTA UNITARIO 3.500$                3.615$                    3.738$                       3.873$                    4.028$               

(-) COSTO DE PRODUCCIÓN UNITARIO 1.300$                1.339$                    1.379$                       1.421$                    1.463$               

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN UNITARIO 2.200$                2.276$                    2.359$                       2.453$                    2.565$               

PRECIO DE VENTA UNITARIO 4.000$                4.131$                    4.271$                       4.425$                    4.602$               

(-) COSTO DE PRODUCCIÓN UNITARIO 1.500$                1.545$                    1.591$                       1.638$                    1.688$               

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN UNITARIO 2.500$                2.586$                    2.680$                       2.787$                    2.914$               

PRECIO DE VENTA UNITARIO 20.000$             20.656$                  21.358$                     22.127$                 23.012$             

(-) COSTO DE PRODUCCIÓN UNITARIO 5.000$                5.150$                    5.305$                       5.464$                    5.628$               

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN UNITARIO 15.000$             15.506$                  16.054$                     16.663$                 17.385$             

PRECIO DE VENTA UNITARIO 40.000$             41.312$                  42.717$                     44.255$                 46.025$             

(-) COSTO DE PRODUCCIÓN UNITARIO 10.000$             10.300$                  10.609$                     10.927$                 11.255$             

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN UNITARIO 30.000$             31.012$                  32.108$                     33.328$                 34.770$             

PRECIOS VENTA UNITARIOS Vs COSTOS DE PRODUCCIÓN UNITARIO POR LÍNEA DE PRODUCCIÓN

Porcentaje de ventas suplementos 

alimenticios

Afiliación a la plataforma

Porcentaje de ventas clases online

Porcentaje por ventas citas con 

profesionales especializados

Porcentaje de venta alquiler 

máquinas Gym
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Descripción Unidad Costo Unitario Costo Total 

Equipo de cómputo desarrollo 1  $      2.899.000   $     2.899.000  

Equipo de cómputo administrativo 2  $      1.599.000   $     3.198.000  

Sillas ergonómicas 2  $          200.000   $         400.000  

Total      $   6.497.000  

 

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

 

7.5. Proyección de gastos (Gastos Administrativos y Ventas – 

Costos Fijos) 

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

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

Descripción  Unidad Costo unitario Carga prestacional Costo total Mes 

Cargos en nómina 2  $      1.200.000   $          611.520   $        3.623.040  

Cargos vinculados por prestación servicios 1  $      1.000.000   $                       -   $        1.000.000  

Cargos vinculados por prestación servicios 1  $      2.500.000   $                       -   $        2.500.000  

Vendedor 2  $      1.500.000   $                       -   $        3.000.000  

Total        $      10.123.040  

 

Tabla 34: Gastos administrativos, fuente: Creación propia 

 

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

mes: 

COSTO O GASTO 
VALOR 

MENSUAL VALOR ANUAL 

SEGUROS   $           300.000   $           3.600.000  

SERVICIOS DE TELECOMUNICACIÓN  $           200.000   $           2.400.000  

PAPELERÍA  $             40.000   $              480.000  

HOSTING GO DADDY (MÁXIMO, 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: Creación propia 

 

 

Presupuesto para la mezcla de mercadeo: 



 

 

 

ESTRATEGIA 2021 2022 2023 2024 2025 

Producto/servicio  $           2.000.000   $             2.100.000   $         2.205.000   $    2.315.250   $    2.431.013  

Servicio  $           2.500.000   $             2.625.000   $         2.756.250   $    2.894.063   $    3.038.766  

Distribución  $           2.100.000   $             2.121.000   $         2.142.210   $    2.163.632   $    2.185.268  

Comunicación  $           3.000.000   $             3.150.000   $         3.307.500   $    3.472.875   $    3.646.519  

Total de la inversión $             9.600.000   $             9.996.000   $       10.410.960   $ 10.845.820   $ 11.301.565  

 

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

 

7.6. Capital de trabajo 

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

continuación: 
 

 

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 nómina, costos fijos identificados, periodo en el cual 

Fitness4you no tendrá utilidades.  

 

Así mismo, se espera una inversión de $57.000.000 por los emprendedores. De esta 

manera el crédito a solicitar para tener el capital de trabajo de puesta en marcha será de 
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$12.316.200. Esta forma de financiamiento ayudará 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. Punto de equilibrio 

Para alcanzar el punto de equilibrio se realizó el análisis para cada uno de los servicios 

que ofrece la plataforma. 

CANTIDAD A VENDER POR PRODUCTO PARA PUNTO DE EQUILIBRIO 

UNIDADES 
CALCULADAS 

PARA EL GRÁFICO 

Afiliación a la plataforma        2.196,40  4.392,79 

Porcentaje por venta Clases Online      15.989,77  31.979,54 

Porcentaje por venta citas con profesionales      10.542,70  21.085,41 

Porcentaje compra suplementos alimenticios            274,55  549,10 

Porcentaje por alquiler de máquinas de Gym            274,55  549,10 

TOTAL UNIDADES  29.277,97 58.555,94 
 

Tabla 38: Punto de equilibrio, fuente: Creación propia 

 

 

Ilustración 32: Punto de equilibrio global 

 



 

 

El punto de equilibrio se alcanzará 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 de recuperación del capital 
 

 

Tabla 39: Tiempo de recuperación de la inversión 
 

El tiempo de recuperación de la inversión es de 2 años y 4 meses. Para el desarrollo del 

modelo de negocio de Fitness4you se tendrá 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%. 

Aunque se requiere tener un volumen de ventas alto que permita el retorno de la inversión 

que muestra el ejercicio financiero, Fitness4you tiene un mercado amplio que hace factible 

el cumplimiento de la proyección 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 población está accediendo a los servicios fitness por lo que el potencial de mercado es 

bastante alto. Así mismo el crecimiento y 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 está teniendo debido a la pandemia. Esto hace atractivo el 

proyecto para su puesta en marcha. 

 

7.7.3. Fuentes de financiación 

Como se mencionó anteriormente la financiación de fitness4you tendrá 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. 

 

Tabla 40: Fuentes de Financiación 

 

7.7.4. Evaluación Financiera 

De acuerdo con el análisis financiero realizado se evidencia que Fitness4you es un negocio 

rentable. Los flujos de caja operativo y de financiamiento son positivos para todos los años, 

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

 

Las depreciaciones, amortización 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. 



 

 

 

 

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 años se recupera la inversión inicial, como fue confirmado a través de la TIR. Se 

tuvo un capital por valor de $69.316.200 para iniciar la operación de los cuales los 

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

Al final del periodo del año 2021 se tiene $33.990.298, al sumarlo a los años 2022 

($27467.329) y 2023 ($24.237.786) se confirma que el disponible en caja logra la 

recuperación de la inversión inicial. 

 

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. 

 

Tabla 43: Estados de Resultados 

 

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

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

los periodos. 

 

 

Tabla 44: Margen de contribución 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 ayudará a posicionar la 



 

 

comunidad en la cabeza de la población colombiana. Hay un potencial de mercado 

importante que permitirá el cumplimiento de las proyecciones de ventas.  

  

El plan de marketing estará enfocado a posicionar la marca Fitness4you, garantizando la 

innovación en la plataforma, la prestación de servicios, el trato basado en el respeto y sobre 

todo clases dinámicas, interactivas, de gran calidad que ayuden a los usuarios a cumplir 

objetivos de salud, estética, rendimiento, etc. 

 

Así mismo, es importante garantizar una página web llamativa de fácil uso con opciones 

claras que haga que los usuarios sientan una experiencia de cliente satisfactoria y piensen 

en Fitness4you como su primera opción online para ejercitarse. 

 

Para que la puesta en marcha del proyecto se dé es necesario garantizar la inversión de 

los emprendedores como parte del financiamiento requerido para realizar el plan de 

negocio. 
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8. Enfoque hacia la sostenibilidad 

8.1. Dimensión social 

Fitness4you aportará en el crecimiento del autocuidado de la salud a través del 

entrenamiento físico. De esta manera busca crear una comunidad que desarrolle opciones 

que 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. 

Así mismo, Fitness4you contribuirá a la generación de empleo no sólo para los 

entrenadores, sino deportólogos, fisioterapeutas, psicólogos y nutricionistas, ayudando a 

mejorar la situación económica de sus familias. 

 

8.2. Dimensión ambiental 

Al ser una plataforma tecnológica, Fitness4you no contribuye de manera directa al 

mejoramiento ambiental. Su implementación a través de la WEB permitirá que cada vez 

más personas accedan a estos servicios online y aportará en la disminución de la 

contaminación al evitar que los usuarios tengan que transportase en vehículos hacia una 

sede para realizar su entrenamiento. Así mismo, teniendo en cuenta la pandemia de Covid 

19 que se está atravesando, se contribuirá evitando que las personas se reúnan un mismo 

espacio. 

8.3. Dimensión económica 

Como se mencionó anteriormente, y de acuerdo con el informe de la Asociación 

Internacional al servicio de la salud y los gimnasios IHRSA, se analizaron 18 mercados y 

se encontró que los clubs de salud generan 6 billones de dólares por año y se evidencia 

que cerca de 20 millones de personas en América Latina están afiliados a un club de salud.  

 

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

incrementalmente. Aunque el país aún no es considerado una potencia para el mercado 

del fitness a nivel mundial, se ha comenzado a trabajar para fortalecer esta línea de 

negocio que genera en el mundo ganancias por 84.000 millones de dólares (IHRSA, 2018). 



 

 

 

Comparando nuestro país con otros países como Holanda, se encuentra que este último 

país tiene un 12 por ciento de cobertura en su población que hace parte del mercado 

fitness. En Colombia el porcentaje es solo del uno por ciento. Colombia solo genera 222 

millones de dólares al año en este mercado mientras que, por ejemplo, Estados Unidos 

genera 24.200 millones de dólares. Hemos avanzado, pero aún nos falta mucho” (Milton 

Vasco, Expofitness 2017). 

Entre los avances, se destaca el esfuerzo que ha hecho Medellín, pionera del fitness en el 

país. La capital antioqueña duplica la cobertura nacional llegando al 2,6 por ciento de la 

población. Medellín viene creciendo cada vez más. La ciudad tiene una mezcla entre lo 

público y lo privado, en lo primero con los gimnasios al aire libre que ha dispuesto el Inder 

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

Como se puede observar esta línea de negocio sigue en crecimiento en todo el mundo, en 

países latinoamericanos y en Colombia aún existe un mercado que puede ser explorado 

para ofrecer servicios en este ámbito que permita a la población 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 Nutrición y suplementos alimenticios, 

ropa deportiva, tecnología, maquinara y equipos, deporte y medicina deportiva que 

aumentan la cobertura del estilo de vida fitness. 

 

8.4. Dimensión de gobernanza 

Fitness4you establece un conjunto de principios, reglas, normas, procesos que deberán 

ser aplicados por los miembros de la plataforma, con el fin de fomentar prácticas 

deportivas, construir la comunidad, garantizando la circulación de la información de manera 

transparente y basando la prestación 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 aún no ha sido cubierto. 

Sólo el 1% de la población hace parte de este mercado.  

Este modelo se basa en disponibilizar una plataforma y garantizar un esquema de 

operación que debe ser seguido por cada uno de los afiliados (entrenadores y personal 

médico especializado), para garantizar una prestación de servicio homogénea y 

organizada que genere comodidad a los usuarios y fácil accesibilidad a las diferentes 

opciones de entrenamiento. 

La emergencia dada por el Covid 19 genera que este tipo de negocios sean atractivos para 

la población 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 años subsiguientes a su implementación. La innovación en este 

tipo de plataformas que permiten la prestación 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 población le gustaría ejercitarse de manera 

online, lo que permite implementar esta plataforma que respaldada por un buen plan de 

mercadeo logrará la aceptación del modelo de negocio por los usuarios. Como se 

mencionó anteriormente el plan de abordamiento y la prestación del servicio debe generar 

una experiencia de usuario única, llamativa que motive a las personas a continuar tomando 

los servicios. 

Las encuestas aplicadas están centradas en un sector de la población específica, personas 

entre 20 y 60 años, de los cuales el 71% viven en estrato 4, con un perfil universitario como 

mínimo, que viven en Bogotá. Sin embargo, al ser una plataforma WEB cualquier persona 

a nivel nacional podría inscribirse y acceder a los beneficios que ofrece Fitness4you lo que 

podría 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 población encuestada no ha consumido este tipo de productos, pero les gustaría 

probar algún tipo de suplemento alimenticio que mejore su salud. 



 

 

Debido al Covid 19 cada vez son más las personas que aceptan servicios de telemedicina 

para lograr mejorar sus condiciones de salud. El 90,70% de la población encuestada 

accedería a una consulta con alguno de los profesionales especializados ofrecido por 

Fitness4you. 

Aunque operativamente se tiene claro los servicios que prestará Fitness4you, es necesario 

contar con una evaluación continua que permita identificar estrategias de innovación que 

mantengan el interés del usuario para continuar accediendo a los servicios. Esto no sólo 

incluye la forma en que se prestan los servicios, sino innovación a nivel tecnológico. 

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 inversión se logra en 2 años y 4 meses. La población requerida para cumplir las 

proyecciones de ventas se encuentra en Bogotá y si quisiera ampliarse puede considerarse 

la expansión a nivel nacional. Esto hace atractivo el negocio con una proyección 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 definición de la estrategia a llevar a cabo teniendo en 

cuenta las campañas por Google ADS, redes sociales y a través de sponsors deportivos 

garantizará que efectivamente se logre este objetivo. Con la proyección de ventas 

realizadas se obtiene un flujo de ingresos que permite cubrir los gastos de administración 

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 

moverá a la población para mejorar su salud, su calidad de vida, creando una cultura de 

entrenamiento responsable inicialmente en Bogotá, seguido de otras ciudades en 

Colombia y posteriormente es posible pensar en penetración en mercados internacionales. 

Siendo este un proyecto de innovación es posible contar con el apoyo de Colciencias para 

registrar el mismo dentro de esta categoría. Esto ayudaría a bajar los impuestos a pagar, 

lo cual puede mejorar aún más el flujo de caja de la empresa.  
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11. Anexos 

11.1.  Formato de encuesta 
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11.2.  Bogotá. Población por estrato socioeconómico según 

localidad y UPZ a Junio 30 de 2010 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 
Incluya el título de la idea de negocio  

 

112 

 

 

11.3. Autorización de publicación 

A continuación se anexa la autorización de publicación de este documento. 



 

 

LICENCIA DE USO – AUTORIZACIÓN DE LOS AUTORES 

Actuando en nombre propio identificado (s) de la siguiente forma: 

 
Nombre Completo:   Sandra Magnoly Velandia Velandia 

Tipo de documento de identidad: C.C.  T.I.   C.E.     Número: 52.365.877 

El (Los) suscrito(s) en calidad de autor (es) del trabajo de tesis, monografía o trabajo de grado, documento 
de investigación, denominado: 

 
Plan de negocio para la creación de una comunidad fitness virtual enfocada en el bienestar de la 
población 

Dejo (dejamos) constancia que la obra contiene información confidencial, secreta o similar: SI  

  NO   (Si marqué (marcamos) SI, en un documento adjunto explicaremos tal condición, 

para que la Universidad EAN mantenga restricción de acceso sobre la obra). 

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca 
de la Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Institución tenga 
convenio, a ejercer las siguientes atribuciones sobre la obra anteriormente mencionada: 
A. Conservación de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN. 
B. Comunicación pública de la obra por cualquier medio, incluyendo Internet 
C. Reproducción bajo cualquier formato que se conozca actualmente o que se conozca en el  futuro 
D. Que los ejemplares sean consultados en medio electrónico 
E. Inclusión en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio 

con las mismas facultades y limitaciones que se expresan en este documento 
F. Distribución y consulta de la obra a las entidades con las cuales la Universidad EAN tenga convenio 

Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a 
título gratuito, de conformidad con la normatividad vigente en la materia y teniendo en cuenta que la 
Universidad EAN busca difundir y promover la formación académica, la enseñanza y el espíritu investigativo 
y emprendedor. 
Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorización es original, el (los) suscritos es 
(son) el (los) autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizó 
(zamos) sin violar o usurpar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es de exclusiva autoría y 
tengo (tenemos) la titularidad sobre la misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la total 
responsabilidad sobre la elaboración, presentación y contenidos de la obra, eximiendo de cualquier 
responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos. 

 
En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogotá D.C., 

 
NOMBRE COMPLETO:                Sandra M. Velandia Velandia   
DOCUMENTO DE IDENTIDAD:  52.36587 
  
 
 
 
FACULTAD:                                  Administración 
PROGRAMA ACADÉMICO:         Maestría en Innovación 

Fecha de firma: 27-02-2021 

 

FIRMA 


