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1. JUSTIFICACION

En 2012, la XXVIII Conferencia Sanitaria Panamericana reconocié que las
enfermedades crénicas no transmisibles representan la principal causa de
morbilidad y mortalidad en el territorio de las Américas. En el afio 2007 se
produjeron 4,45 millones de defunciones en este territorio, contribuyendo al 75 %
del total de las causas de morbimortalidad, incluyendo el deceso prematuro de
personas menores de 70 afos, es decir a un 37% del total de defunciones. Debido
a esto América Latina y el Caribe, aprobaron la Resolucién CSP28.R13, en la que
se aboga para que la Organizacion Panamericana de la Salud (OPS) intensifique y
coordine la cooperacion técnica en esta materia para prevenir y controlar las
consecuencias socioeconomicas ligadas a este tipo de patologias (1,2). Por
ejemplo, en toda América los costos para el tratamiento y mantenimiento de
personas con diabetes alcanza costos aproximados de 65 billones de ddlares al
afo, ademas este tipo de enfermedades entorpece el desarrollo y el crecimiento
de los paises debido a la gran magnitud de discapacidad que generan al afectar a
muchas personas (3). De acuerdo con lo anterior y segun datos epidemiolégicos
obtenidos por el Ministerio de Salud, en Colombia el nimero de defunciones por
enfermedades cardiovasculares en los ultimos 25 afios se duplica, pasando de
30.000 muertes en el afio de 1980 a 55.000 en el afio 2004, aumentando en un
83% el nuamero de muertes, este incremento es mas notable para las
enfermedades isquémicas cerebrovasculares e hipertensivas. La prevalencia de
diabetes en Colombia se sitia alrededor del 3.5% de la poblacién general con
valores que oscilan entre 2 y 5%, asi mismo los costos que la diabetes genera al
sistema de salud son muy altos en razén a las complicaciones vasculares que
estan asociadas a esta enfermedad como alteraciones cardiovasculares en todas
sus manifestaciones clinicas y las lesiones irreversibles en la funcion renal (4,5), el
76% del total de la carga de enfermedad estd asociada a enfermedades no
transmisibles. A nivel regional, las tasas de mortalidad por 100 mil habitantes de
infarto entre 2005 y 2010 mas elevadas se registraron en los departamentos de
Tolima (84,53), Caldas (81,72), Quindio (74,53), Risaralda (70,50), Huila (68,17),
Cundinamarca (64,74), Antioquia (63,58), Santander (62,44), Valle del Cauca
(59,72), Meta (59,43), Magdalena (58,82), Atlantico (54,83), Norte de Santander
(54,54), Cesar (53,03), Arauca (52,43), Sucre (52,28)(5) . En el municipio de Chia
de la provincia de Sabana Centro, lugar donde se planea desarrollar el proyecto,
segun las estadisticas suministradas por las IPS de mayor complejidad de este
municipio, se encontré6 que la mayor patologia presentada es la Hipertension
Arterial (5.532 pacientes, de los cuales 3.980pacientes estan controlados), en
segundo lugar la diabetes (1.809 pacientes, de los cuales 1.177 se encuentran



controlados con seguimiento de campo)(6). Por otro lado, el cancer representa un
problema creciente de salud, segun las estimaciones del Instituto Nacional de
Cancerologia para el periodo 2002-2006 en Colombia hubo alrededor de 70.856
casos nuevos de cancer por afo, y en 2006 se registraron 30.994 defunciones por
cancer que representan el 15% del total de las defunciones. De estas 13.339 en
hombres y 15.655 en mujeres (6,7).

No obstante, es de suma importancia resaltar que este tipo de entidades son
potencialmente prevenibles y tienen gran potencial costo efectivo dado que se
requiere menor inversién para su prevencibn que para su tratamiento; de
aproximadamente un 80% de todos los casos de cardiopatia, accidente
cerebrovascular y diabetes tipo Il 'y mas del 40% de los casos de cancer (3,7,8).
Hoy en dia se conocen las causas, los factores de riesgo, su mecanismo de
desarrollo y por ende las estrategias de intervencion preventivas.

Como respuesta a esta problemética y de acuerdo con la ley 528 de 1999 (9) la
fisioterapia es una profesion liberal, del area de la salud, con formacién
universitaria, cuyos sujetos de atencion son el individuo, la familia, la comunidad y
su interaccion en y con el ambiente en donde se desarrollan. Su objetivo es el
estudio, comprension y manejo del movimiento corporal humano, como elemento
esencial de la salud y el bienestar del hombre. Orienta sus acciones al
mantenimiento, optimizacion o potencializacion del movimiento asi como a la
prevencion y recuperacion de sus alteraciones y a la habilitacion integral de las
personas, con el fin de optimizar su calidad de vida y contribuir al desarrollo e
impacto social. Con base a la fundamentacion teérico practica y disciplinar de la
profesion se desarrolld este proyecto de innovacion y emprendimiento que tiene
como objetivos : la promocion de la salud, el bienestar cinético, la prevencion de
las deficiencias, limitaciones funcionales y cambios en la condicién fisica en
individuos y comunidades con factores de riesgo cardiovascular y metabdlico, para
evitar la incidencia de enfermedades crdnicas no transmisibles y disminuir los
efectos nocivos sobre las personas ya comprometidas y mejorar sus aptitudes
fisicas.

Partiendo de lo anterior este proyecto empresarial permite impactar positivamente
sobre las tasas de morbimortalidad producidas por las enfermedades crénicas no
transmisibles, reduciendo las tasas de incidencia en patologias como hipertension
arterial, infarto agudo de miocardio, sobrepeso y obesidad, diabetes mellitus tipo I
y céncer en general.



La realizacion de actividad fisica planificada y constante genera grandes
beneficios en la salud, ya que produce adaptaciones fisioldgicas en cada sistema:

Cardiovasculares y pulmonares:

Aumento de la masa del miocardio y la cavidad del ventriculo izquierdo
principalmente con lo cual mejora: el volumen sistdlico, el gasto cardiaco, aumento
del volumen sanguineo (celular y plasméatico sobretodo), disminuye la frecuencia
cardiaca y aumenta la apertura de capilares y arterias durante el ejercicio y en
reposo, por lo que trae grandes beneficios reduciendo el riesgo de enfermedades
cardiovasculares como el infarto agudo de miocardio e hipertensioén arterial.

Del mismo modo, a nivel pulmonar se da un aumento de los volimenes
pulmonares durante el ejercicio, mejora de la diferencia arterio-venosa A-V 02 y
como factor agregado a esto ocurre una mejora de la extraccién de oxigeno por
parte de los tejidos. (10,11,12)

Muscular y metabdlico:

El primer cambio que ocurre en un proceso de adaptacion crénica al ejercicio es
gue se genera hipertrofia muscular; el predominio de la fibora muscular dependera
de la modalidad del ejercicio (aerdbico para fibras tipo | y anaerdbico, de potencia,
para fibras tipo Il). A este nivel se pueden grandes beneficios, como por ejemplo:

Reduccion de tejido adiposo debido a que: aumenta la tasa metabdlica basal, de
la mioglobina (en fibras musculares tipo I, la cual se encarga de proveer oxigeno
para facilitar el metabolismo aerdbico muscular), facilita el metabolismo de acidos
grasos libres (beta oxidacién), reduccion triglicéridos y aumento del HDL C, se
reduce la resistencia a la insulina debido al incremento de las necesidades
energéticas del organismo y en la facilidad de las células en metabolizar la
glucosa a causa de un incremento en el nimero y tamafio de mitocondrias, de
enzimas oxidativas (succinato deshidrogenasa, citratosintasa).

Por otra parte es muy importante mencionar que con la reduccion del tejido
adiposo se disminuye la produccién de citocinas y sustancias proinflamatorias las
cuales a largo plazo tienen efectos oncogénicos sobre los tejidos. Asi se ha
comprobado que el ejercicio contribuye a reducir la incidencia y control de:



Céancer de colon.
Obesidad

Diabetes mellitus tipo Il
Dislipidemia

De igual manera impacta positivamente el sistema locomotor y permite identificar
los siguientes beneficios: mejora la postura, reduce el riesgo de caidas en adulto
mayor, mejora la captacion de calcio y con esto la densidad Osea, fortalecimiento
del tejido muscular, preserva y mantiene la salud y movilidad articular (10, 11,12).

Psicol6égico emocional:

Desde la teoria de la interaccion social logramos impactar favorablemente el
aspecto psicoldgico y emocional de las personas ya que la premisa basica de la
hipotesis de la interaccion social es que la interaccidn social ligada con el ejercicio
con amigos y colegas es placentera y posee un efecto claro de mejorar la Salud
Mental (North y cols., 1990). En varios estudios (13,14,15,16,17,18) se ha
observado que las personas que realizan regularmente ejercicio fisico se perciben
mas saludables, con menor estrés y presentan mejor estado de animo que
aquellas otras que no realizan ningun tipo de ejercicio fisico. Este estado de animo
se refleja en los perfiles emocionales exhibidos por los participantes practicantes
de ejercicio en comparacion con los no practicantes: niveles mas bajos de tristeza,
sensacion de tener mayor vitalidad, menor fatiga, control de la ansiedad y del
estrés (13,14,16,17). Los mecanismos responsables de estos efectos psicolégicos
pueden explicarse con base en que la actividad fisico-deportiva también
promueve la secrecion de beta endorfinas por parte de la hipdfisis durante el
ejercicio, esta sustancia que es un analgésico opioide enddgeno se une a los
receptores pre y postsinapticos de los ganglios sensitivos, en la sustancia
gelatinosa de Rolando, la cual conduce vias aferentes sensitivas y en el sistema
limbico en donde induce liberacion de neurotransmisores como la serotonina,
dopamina y noradrenalina. Estas moléculas se sabe que estan implicadas en las
emociones placenteras (16,18). También diferentes estudios han demostrado la
influencia del ejercicio sobre estos neurotransmisores cerebrales que ademas
estan asociados al almacenamiento y recuperacién de la memoria y también con
el estado de animo. Ademas estos estudios sugieren que el ejercicio habitual
puede generar cambios estructurales permanentes en el cerebro, por ejemplo
mayor irrigacion de la corteza cerebral, aumento de sinapsis neuronales y
engramas motores cuando se trabaja la actividad fisica junto con ejercicios de



control motor y coordinacién (17). También el aumento de la temperatura corporal
puede llevar a una relajacion y a un mejor estado de animo. Por otra parte, la
participacion en actividades fisico-deportivas incrementa la forma fisica y la
capacidad de desempefo y resistencia a la fatiga con lo cual este estado de
bienestar repercute sobre la percepcién que tiene la persona sobre su progreso y
de esta manera influye positivamente el estado de animo y lo incentivan a
continuar realizando dicha actividad (13,19).

2. RESUMEN EJECUTIVO

INVICTUS Training Center es un centro de actividad fisica y salud que desarrolla
de forma divertida el maximo bienestar y potencial fisico de los usuarios a traves
del concepto de gamificacién y cohesién de equipo. Por medio de estos 2
aspectos innovadores los usuarios incorporan habitos de vida saludable y
desarrollando un estilo de vida atractivo que también les permita construir
relaciones sociales, ademas del bienestar fisico. Actualmente el proyecto planea
localizarse en la provincia de Sabana Centro, Cundinamarca, ya que esta es la
zona de mayor desarrollo socioeconémico de la Sabana debido al incremento de
construccion de vivienda y fuentes empleo. INVICTUS se encuentra en el
mercado del bienestar y la actividad fisica, razén por la cual tiene un amplio
espectro de impacto en el mercado lo que garantiza el sostenimiento y proyeccion
de la empresa.

3. SERVICIO
3.1 DESCRIPCION DETALLADA DEL PROYECTO
INVICTUS TRAINING CENTER (ITC)

Mision: INVICTUS es un centro de actividad fisica y salud que busca dirigir todas
sus acciones para utilizar la actividad fisica como una herramienta para que
personas sanas prevengan la aparicion de enfermedades cronicas no
transmisibles. El proyecto esta dirigido a poblacién adolescente hasta adulto,
mediante la implementacién del concepto de gamificacion, para generar
adherencia a la realizacion de ejercicio fisico como parte de un estilo de vida
saludable.



Visiéon: INVICTUS TRAINING CENTER contara con sedes regionales, a través de
las cuales se llevaran a cabo torneos a nivel nacional, con visibilidad y posibilidad
de expansion internacional, incentivando el espiritu de desarrollo constante en la
comunidad.

Valores y actitudes: pasion, trabajo en equipo, confianza, firmeza, constancia,
alegria, empatia, compafierismo, respeto.

Diferenciador:

INVICTUS maneja dos diferenciadores clave los cuales son la integracion del
concepto de gamificacion y la cohesién de equipo.

Gamificacion:

Gamificaciobn es un concepto cada vez mas presente en distintos ambitos de
nuestras vidas. Se aplica tanto en los entornos empresariales, como en educacion,
salud, gobierno o incluso en nuestras tareas cotidianas.

Es la aplicacién de mecanicas y dinamicas de los juegos en contextos no ludicos
(20,21), partiendo de que para poder influir en el comportamiento de las personas
se debe generar algun estimulo que motive a las personas a cumplir una tarea, de
esta manera se logra influir en sus comportamientos y se consigue asi promover el
aprendizaje, resolver problemas, esperando buenos resultados en las distintas
areas que hemos mencionado.

La gente encuentra en los juegos el lugar en el que satisfacer la necesidad de
superar retos y desafios, un lugar en el que derrochar su creatividad sin correr
riesgos y un espacio en el que pueden relacionarse y sentir que forman parte de
un grupo. Con el nuevo milenio y las nuevas tecnologias los juegos han
experimentado una evolucion en lo que a disefio y estética se refiere y se han
convertido en un elemento que permite avivar el engagement de los usuarios, se
han convertido en una fuente de motivacion en la que cada vez mas, los jugadores
se enganchan y se sumergen en ellos olvidandose durante el tiempo del juego de
los deberes cotidianos. Los juegos son, ante todo, una via de escape del mundo
real.

El primer paso para gamificar es preguntarse qué se quiere conseguir, cuales son
los objetivos que perseguimos Yy las diferentes dindAmicas de juego que podemos



crear, teniendo siempre muy presente, como es el publico al que nos vamos a
enfrentar y cuéles son sus verdaderos intereses.

Existen diferentes motivos que llevan a los usuarios a jugar, pero todos ellos estan
enmarcados bajo la sensacion de evasion de los acontecimientos cotidianos y
monotonos, por tal razon, a la gente le gusta jugar por:

Diversion: Uno de los motivos principales por lo que los usuarios deciden gastar
su tiempo jugando es por la mera diversion. Los juegos consiguen entretener a la
gente y ayudar a que se abstraiga de la realidad y del entorno que les rodea.

Reduccion del estrés: Del mismo modo que los juegos sirven para entretener,
también ayuda a la gente a liberarse del estrés de sus vidas cotidianas.

Sentir poder: Los juegos son también una fuente de sensacion de control, en la
medida que el usuario consigue dominar las reglas del juego y se sumerge de
lleno en las mecanicas y dinamicas de juego va adquiriendo sensacion de control
sobre el mismo.

Socializar: Los juegos son una herramienta de socializacion, con los juegos se
crean comunidades en las que los jugadores echan raices y en las que llegan a
sentirse arropados y a empatizar con personas con las que comparten un objetivo
comun, ganar y llegar a alcanzar la maxima puntuacion o nivel posible (21).

Mecéanica del juego:

Puntos: Es el valor cuantitativo se asigna al realizar cada accién, una recompensa
visible con la que el usuario puede pasar al siguiente nivel, obtener premios o
simplemente aumentar su status.

Rankings: Las comparaciones entre usuarios favorecen la motivacién del jugador.
Participar esta bien, pero lo 6ptimo es ganar. Los jugadores se sienten altamente
motivados a seguir jugando por el simple hecho de aparecer en el mejor puesto de
la clasificacion o ir elevando su posicion en el ranking.

Niveles: Es un reconocimiento que se obtiene al superar las metas establecidas
en el juego. A medida que se acumulan puntos se puede acceder a nuevos
umbrales del juego y asi disfrutar de nuevo contenido al que solo tendran acceso
los jugadores mas aventajados.



Retos: los retos son los desafios del juego, los que favorecen el afan de
autosuperacion de usuario. Los retos potencian que los usuarios compitan entre si
y se sientan mas motivados a la hora de seguir jugando.

Premios: es la recompensa visible que se obtiene al superar el reto propuesto.
Estos pueden ser fisicos o virtuales en forma de badge, por ejemplo.

Feedback: ofrecer feedback al usuario es esencial. Desde que empieza a jugar se
le debe indicar y aclarar la mecanica del juego. Ademas, el hecho ofrecer un
feedback para alentar a superar retos hara que el usuario se sienta mas motivado
ya que también se resaltan los aspectos relacionados con el desempefio del
jugador.

Dindmica de juego: Todos estos representan estimulos para que el jugador
busque involucrarse en el juego y se premia el buen desempefio.

Competicion: Ya que el ser humano es competitivo por naturaleza, el poder
comparar los resultados con los de los rivales es una fuente de motivacion que
genera “enganche” y potencia el animo por seguir participando en el reto.

Logros: El afan de superacion es otro elemento caracteristico de la naturaleza
humana. Al lanzar un reto, pocos son los que se resisten a intentar superarlo. Asi,
el hecho de poder superar logros y compartir estos con el resto de jugadores
anima al usuario a no desistir en el juego e intentar superar los retos propuestos.

Recompensas: la propia superacion de un resto es por si misma una
recompensa, pero si ésta ademas se traduce en algo tangible, en una insignia o
un premio, el usuario se sentird mas atraido y enganchado al juego.

Estatus: el reconocimiento es uno de los elementos claves del juego. El sentir que
formas parte de una comunidad y que puedes posicionarte como lider de ésta
hace que los jugadores se sientan mas atraidos y motivados para seguir jugando.

La teoria del flujo:
Este es el momento Optimo que indica que la gamificacion fue exitosa, ya que es

el punto en el cual el o los jugadores quedan completamente sumergidos o
‘enganchados”. Para lograr esto debe existir un balance entre la dificultad del



juego y la habilidad del jugador, debido a que si el juego es muy dificil de
completar o es muy facil acabaran por desmotivar al o a los jugadores y dejaran
de participar (21,22).

Estos factores hacen que se cree un vinculo entre el usuario y la plataforma
gametizada logrando un feed-back (retroalimentacion) continuo y de esta manera
esto se traduce en alta fidelizacion del usuario a largo plazo (20).

Segun Brian Burke, Gartner analista tecnologico, el objetivo es inspirar relaciones
mas profundas, con mas implicacién y motivar el cambio de comportamientos.
Muchas organizaciones reconocen un notable incremento del compromiso a través
de la Gamificacion, con base en esto ITC busca que las personas adquieran e
incorporen habitos de vida saludable; percibiendo el ejercicio fisico de una manera
divertida, agradable y sencilla que los motive a mantenerse vinculados con
nosotros.

Cohesidn de equipo:

Albert Carron, un psicologo social del deporte, definié cohesion de equipo como
“un proceso dinamico que se refleja en la tendencia de un grupo a juntarse y
permanecer unidos para la busqueda de logros y objetivos” (20).

La comprensién de dindmicas de grupo es fundamental para el desarrollo de
cohesion de equipo. Los miembros de un equipo 0 grupo comienzan a interactuar
entre si desde el momento en que se forma el equipo. Una vez formado el grupo,
deja de interactuar con fuerzas externas de la misma manera en que una
agrupacion de individuos lo haria. El equipo se vuelve una entidad en y de si
misma. La cohesion de equipo tiene dos componentes fundamentales tareas y
cohesion social.

Tareas y cohesion social

La tarea y la cohesién social son dos componentes independientes de la cohesion
de equipo.

La cohesion de tareas es el grado en el cual los miembros de un equipo trabajan
juntos para lograr un objetivo especifico e identificable.

La cohesion Social es el grado en el cual los miembros de un equipo se llevan
bien entre si y obtienen una satisfaccion personal por ser miembros del equipo.



Al realizar una construccién sobre la distincidon entre cohesion social y de tareas y
dirigirse hacia el enfoque de medicina directa, Widmeyer, Brawley y Carron (1985)
desarrollaron el modelo conceptual de la cohesion de equipo. Como se ilustra a
continuacion el modelo conceptual estd basado en la interaccibn entre la
orientacion de grupo de la persona (social versus tarea) y la percepcion de la
persona del equipo.

Figura 1. Modelo de cohesion de equipo. Lainteraccion del individuo dentro
del equipo a nivel social y su funcion dentro de este.
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equipo
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Fuente:Widmeyer.W.N. Brawley.L.R y Carron .A. The meausurement of cohesion in sport
teams: the group environment questionnaire.1985.Spodym Publishers.

Determinantes de la cohesion de equipo:

Carron (1982) propuso un marco de trabajo especifico del deporte para estudiar
los determinantes de la cohesion de equipo y sus consecuencias.



Como se muestra en la siguiente grafica el marco conceptual basico esta
compuesto de cuatro determinantes que al interactuar de forma Gptima conllevan
importantes consecuencias favorables de impacto grupal e individual que
mejoraran el desempefio del equipo y la persona como factor motivacional.

Figura 2. Determinantes y su influencia en los resultados de la cohesion de
equipo
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Resultados de grupo Resultados individuales

Factores Factores de Factores de Factores
personales equipo: liderazgo Ambientales
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» Tareas
> = Social

Fuente: Carron .A.(1982"Cohesiveness in sport groups: Interpretations and
considerations” Publicacionpsicologiadeldeporte 4(2).131.Copyright 1982 Human Kinetics
Publishers

Investigaciones de Widmeyer, Brawley y Carron (1990) sugieren que la cohesion
de equipo disminuye a medida que aumenta el tamafio del grupo. Sin embargo es
interesante notar que demuestra una relacion significativa entre la cohesién social
y el rendimiento individual objetivo. Ademas se demostré que el esfuerzo realizado
actuaba mediador en la relacién. En otras palabras, la cohesion social lleva a los
individuos a esforzarse mas, lo que conduce a su vez a incrementar el
rendimiento.



De igual forma la cohesién de equipo garantiza continuidad en las actividades
realizadas; las personas jovenes que demuestran tener altos niveles de cohesion
social también demuestran tener altos puntajes en las expectativas de participar
en ese deporte en la temporada siguiente. De ese modo, la cohesién Social es un
factor que predice la intencién de continuar participando en este deporte o
actividad. (Spink, 1995)(20).

La cohesion de equipo como un proceso:

Tuckman (1965) describi6é cuatro etapas basicas por las que debe pasar un equipo
para surgir como unidad cohesiva. Estas cuatro etapas incluyen formacion,
tribulacion, reglamentacion y rendimiento.

En la etapa de formacion, las personas experimentan el entusiasmo por establecer
relaciones nuevas y juntarse con sus compareros por un objetivo o causa comun.
En la etapa de tribulacion, las personas luchan con la frustracién de intentar
aprender nuevos sistemas de equipo y familiarizarse con aquellos comparieros
con los que tienen muy poco en comun. Durante la etapa de reglamentacion, los
miembros del equipo comienzan a ponerse de acuerdo en los objetivos comunes
establecen cuales son las normas de buen desempefio aceptables. Finalmente, en
la tasa de rendimiento el equipo esta listo para desempefiarse como una unidad
cohesiva. INVICTUS TRAINING CENTER brindard un acompafamiento constante
en cada una de estas etapas con el fin de llevar a cabo de forma oOptima el
desarrollo de la cohesion de equipo con nuestros usuarios y se realizaran
intervenciones especificas disefiadas para la cohesion de equipo.

Intervenciones especificas disefiadas para la cohesién de equipo:

Familiarizar a cada usuario con las responsabilidades de los otros.
Esto puede lograrse al permitir que los jugadores jueguen en diferentes posiciones
durante las practicas. Ello les dara una apreciacion de la importancia de los otros
miembros del equipo.

Como entrenador tomarse un tiempo para saber algo acerca de la vida
personal de cada miembro del equipo.

Las personas comienzan a apreciar y cooperar con aquellos que saben algunas
cosas sobre ellas, como el nombre de la novia, el cumpleafos o algun pasatiempo
especial.



3.

Desarrollar orgullo dentro de las subunidades de los equipos grandes.

El equipo como un todo debera desarrollar orgullo por sus logros.

4.

Desarrollar un sentimiento de “propiedad” entre los usuarios.
Los usuarios individuales necesitan sentir que el equipo es suyo y no del
entrenador. Esto se cumple al ayudar a los entrenadores a implicarse en las
decisiones que afecten al equipo y a ellos en lo personal. Los usuarios individuales
necesitan sentir que su voz es escuchada.

Formular objetivos de equipo y estar orgulloso de los logros.
Los individuos y los equipos como un todo deben tener un sentido de direccion.
Deberian formularse a lo largo de toda la temporada objetivos desafiantes pero
concebibles. Cuando estos objetivos se alcanzan, los usuarios deberian ser
alentados de manera colectiva a estar orgullosos de sus logros y formular méas
objetivos.

Asegurarse de que cada jugador del equipo aprenda su rol y sepa que es
importante.
Cada jugador del equipo tiene un rol Unico, si el usuario no percibe esto no se
sentira parte del equipo, lo que ir4 en detrimento de su unidad.

No pedir ni esperar una completa tranquilidad social. Mientras que no es
conductivo para la cohesion de equipo el permitir conflictos interpersonales que
perturben la unidad del grupo, es igualmente poco realista esperar que los
conflictos interpersonales estén totalmente ausentes. La eliminaciébn completa de
cualquier friccion podria en realidad sugerir una total falta de interés en los
objetivos de equipo.

Evitar la formacion de camarillas ya que estas trabajan de manera caracteristica
en oposicion a los objetivos de tarea de un equipo.

Desarrollar ejercicios en equipo e intensificar los juegos que alimenten la
cooperacion del equipo.
Deben desarrollarse muchos ejercicios que ensefien al individuo la importancia de
confiar en sus compafieros.

10. Resaltar las areas de éxito en el equipo, incluso cuando esté pierda una

competencia.



Debido a que sabemos por la literatura que el rendimiento afecta a los
sentimientos de satisfaccion y cohesion, el entrenador debe sacar provecho de
esto. Si un equipo va jugar una gran competencia, con gran esfuerzo, hagaselo
saber (20).

3.2 ESTUDIO DE MERCADO
Historia del Mercado

La primera institucion como tal dedicada a la realizacion de ejercicio fisico y
deporte se cre6 en la antigua Grecia, aproximadamente siglo VII A.C,con el
nombre de “Gymnasion”, que deriva de la palabra griega “Gymnos” que se
traduce como desnudo, ya que en aquellas épocas los hombres solian desnudarse
y aceitarse el cuerpo.

El primer gimnasio se ubicé en Pompeya, este lugar se dedicaba a la instruccién
tanto fisica como espiritual, ya que aqui no solamente las personas entrenaban
para competir en deportes como carreras, lanzamiento de disco, pugilismo o salto
de longitud, sino que se impartian en estos sitios retorica, filosofia, literatura y
ciencia e incluso era un lugar para hacer vida social.

Esta practica formd un papel cultural y social muy importante en la vida de las
personas puesto que la idea de salir victorioso de una competencia, afiadia una
posicidn privilegiada en la sociedad, ya que dichas pruebas se llevaban a cabo en
honor a los dioses.

Es en la antigua Grecia donde se remontan los origenes de cultivar la estética del
cuerpo a través del ejercicio (23).

Posteriormente, en el afio 1852 en Alemania surgio el primer gimnasio interior
gracias al trabajo del profesor Friedrich Jahn y el grupo de los Gimnasticos
(Turners, en aleman), movimiento politico del siglo XIX.

En los Estados Unidos, el movimiento de los Gimnasticos aparecio a mediados del
siglo XIX y a principios del siglo XX. El primer grupo de Gimnasticos en este pais
se formé en Cincinnati (Ohio), en el afio 1848. Los Gimnasticos construyeron
gimnasios en muchas ciudades, como Cincinnati y San Luis (Misuri), que tenian
una buena parte de poblacion de ascendencia alemana, tanto adolescentes como
adultos practicaban deporte en estos gimnasios.

El apogeo de los gimnasios en las escuelas, los institutos y las asociaciones
cristianas fueron eclipsando el movimiento de los Gimnasticos. El gimnasio de la
Universidad de Harvard, del afio 1820, se consideré el primero de los Estados



Unidos, estaba equipado con aparatos y maquinas para realizar ejercicio. Por otra
parte La Academia Militar de los Estados Unidos, también conocida como «West
Point», construyd un gimnasio en sus instalaciones, de la misma manera que lo
hicieron muchos institutos y campus universitarios.

La Asociaciéon Cristiana de Jovenes (Young Men's Christian Association, YMCA)
aparecié en Boston en el afio 1851. Diez afios mas tarde, unas doscientas YMCA
estaban repartidas por todo el territorio estadounidense, la mayoria de las cuales
tenian su propio gimnasio para ejercitarse, hacer deporte, jugar e interactuar
socialmente.

Los afios 20 fueron una década muy préspera, en la que se construyeron muchas
secundarias publicas con su propio gimnasio, por idea de Nicolas Isaranga.

Mas adelante, a lo largo del siglo XX, los gimnasios fueron evolucionando como
concepto instalando maquinas, aparatos y ejercicios guiados.

En la actualidad gran partede los centros de acondicionamiento fisico han
modificado este concepto, afiadiendo no sélo el aprendizaje de artes marciales,
natacion y técnicas de defensa personal sino que estdn mostrandole a la gente
como la actividad fisica puede hacer parte de un estilo de vida saludable y
atractivo (24,25).

Por otra parte, la incorporacion del fisioterapeuta en los centros de
acondicionamiento fisico ha sido un proceso relativamente nuevo que inicia a
comienzos de este siglo, en el que su papel se limita en evaluar el estado
funcional del paciente y con base a esto prescribir un plan deintervencion que
responda a las necesidades de los usuarios en el la parte de ejercicio fisico, es
decir a un area asistencial. puesto que la demanda actual, el profesional no solo
le basta con saberse desempefar en su area de trabajo sino que debe desarrollar
habilidades y destrezas que le permitan masificar y expandir su idea de negocio,
entre estas estan: conocer qué necesidad hay por resolver, en este caso el mundo
de la actividad fisica y el ejercicio teniendo en cuento como ha evolucionado las
tendencias en esa area en particular, para que sea una soluciéon pertinente y
oportuna ,la forma que debe tener la solucion que se ofrece, quién lo va a llevar a
cabo, qué herramientas requiere, que politica de implantaciéon se sugiere para
ponerlo en marcha, como hacérselo llegar al consumidor o usuario final ,cémo
conseguir fidelizacion del cliente durante el mayor tiempo posible y lo mas
importante, estar enterado de como el mercado evoluciona y rumbo toma para
adaptarse a él sin quedarse atras ni que los competidores le tomen ventaja(26,27).

En una época de globalizacion y de alta competitividad que existe en el mercado
de los productos y servicios, como los del cambiante mundo de la actividad fisica y



el ejercicio, es necesario estar alerta a las exigencias y expectativas de dicho
mercado, por lo tanto, es importante hacer uso de estrategias de mercadeo para
asegurar el éxito de la empresa. Parallevar a cabo esto es necesario: conocer
las ultimas tendencias en el &rea del entrenamiento del ejercicio fisico para
fortalecer y desarrollar el diferenciador de los servicios que se ofrecen, estudiar
cuales son los clientes reales y potenciales que se pueden beneficiar del servicio,
investigar cuéles son sus necesidades, deseos, habitos de compra, capacidad de
compra y estudiar a los competidores y sus servicios que ofrecen con el fin de
poder competir en el mercado y que la empresa tenga éxito (27).

Estudio de competidores

Actualmente en la provincia Sabana Centro existen variedad de empresas quienes
ofrecen servicios de entrenamiento y gimnasio, a continuaciéon se mostrara las
caracteristicas y servicios de cada una de ellas con el fin de estudiar sus servicios
e identificar en que aspectos especificos podrian representar una competencia
para INVICTUS TRAINING CENTER.

BODYTECH:

Fotografia: BODYTECH Chia centro comercial Plaza Mayor.

Es una cadena de gimnasios la cual se cre6 en Bogota Colombia desde 1998, la
empresa busca mejorar la calidad de vida de las personas a través de la practica
del ejercicio fisico para sentirse, verse y desempefiarse mejor, la empresa cuenta



con 48 sedes a nivel nacional repartidas entre las principales ciudades del pais y
se encuentra en Chile y en Peru.

La oferta y el costo de servicios dependen de la categoria de la ubicacion del
gimnasio; como este competidor se encuentra en el sector donde planeamos
establecer la empresa se investigaron las tarifas para la sede Chia:

e Lainscripcion inicial tiene un valor inicial de $340.000 y tiene un descuento
del 30% promocion del mes octubre, dando como resultado un valor de
$238.000.

e Existe un plan mensual que se paga exclusivamente con tarjeta de crédito y
su valor de inversion es de $97.500.

e Plan anual por $1.500.000 con un descuento de promocion del 20% el cual
resulta en 1.200.000.

Servicios incluidos:
e Zona de musculacion y pesos
e Zona humeda de saunay turco.
e Clases grupales (rumba, aerdbicos, artes marciales mixtas).
Ademas, cuenta con otros servicios adicionales que se pagan por separado.
Fisioterapia: 1 sesion $ 32.500, paquete de 5 sesiones $146.500.
Asesoria nutricional: Cita $46.000.

Entrenamiento personalizado: 12 sesiones mensuales divididas en 3
sesiones semanales $527.000.

Hardbody:



- A
Fotografia:HardBody sede Chia.

Es un centro de acondicionamiento fisico que cuenta con instalaciones completas
para que el usuario desarrolle planes de entrenamiento dirigidas por un
entrenador fisico. La institucion cuenta con 5 sedes, 4 en Bogota y 1 en Chia.

Servicios:

Zona de pesas y musculacion

zona de ejercicio cardiovascular

zona de spinning

zona de clases grupales como aerdbicos y rumba.

Tarifas de servicios:

Mensualidad: $137.000
Trimestre: $327.000

8 meses: $380.000

13 meses: $500.000

Natural Yoga:
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Fuente:Natural Yoga. Natural Yoga [Internet]. 2015 [cited 10 November 2015]. Available
from: http://www.naturalyogacolombia.com/

Es un centro fundado en el 2011 por Juliana Arias, Catalina Villada, Ana Uribe y
Gustavo Cavacini, donde se practica clases de yoga para principiantes, yoga para
niflos, yoga para embarazadas, vinyasaflow yoga, hata yoga, practicas de yoga
terapéutico con énfasis en el cuidado de espalda (dolor de espalda, hernia discal,
dolor lumbar, escoliosis) y yoga restaurativo (ideal para manejo de stress, tension
alta).

En las clases hay momentos de meditacidn, trabajo consciente de respiracion
(pranayama), posturas fisicas de yoga (asana) y yoga nidra. Esta institucién posee
2 sedes: sede principal se encuentra en la Carrera 16A No0.85-85 y Sede Colina
Campestre, una sede mas familiar en la Carrera 57 No.133-27.

Clases grupales
1 clase: $32.000

Tiquetera mensuales

4 clases al mes: $115.0008 clases al mes: $195.00012 clases al mes:

$230.000llimitada mensual: $295.000llimitada trimestral: $700.000
Tiquetera Virtual Mensual

Por la compra de las tiqueteras mensuales personales de 4, 8 y 12 clases mas

$10.000 pesos, puedes usar tu tiquetera en ambas sedes.



Tiquetera Mensual Grupal

Tiquetera grupal mensual: $330.00020 clases en un mes para ser usadas por 2 0

3 personas.

Personas mayores de 65 afios tienen el 10% de descuento en las

tigueteras.Semestre 10% de descuento / Aiio 15% de descuento.

IN =SANE Crossfit:

IN-SANE es una empresa enfocada en generar un bienestar general sus clientes.
Tienen como pilares fundamentales la actividad fisica, el enfoque nutricional y un
seguimiento psicolégico y mental frente al deporte y a la capacidad de superacion.
Se interesan en crear personas activas fisicamente, mejorando el estado fisico y
en brindarles las herramientas necesarias para llevar a cabo su proceso dentro de
los cuales esté la asesoria en el entrenamiento fisico y nutricional.

Su oferta de servicios consta de varios paquetes:

12 clases (mensual): $270.000

Asistencia ilimitada durante el mes: $ 320.000
Trimestre ilimitado: $ 800.000.

Semestre ilimitado:$1.450.000

Afo ilimitado: $2.700.000.



Servicio de cafeteria y venta de productos ergogénicos.

300 Mma-Chia:
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Fotografia:300 Mma, Chia

Es un centro de entrenamiento tipo crossfit personalizado que se enfatiza en
ejercicios funcionales de musculaciéon y cardiorrespiratorios, que involucran alta
intensidad, dejando de lado el estilo de los gimnasios tradicionales, lleva a cabo
clases diferentes todos los dias y hace competencias tanto de intensidad como de
repeticiones . Por otro lado, buscan que la gente se integre y forme comunidades
saludables.

Servicios:

TRX, insanity,tapoutxt, rushfit y artes marciales mixtas (boxeo, kickboxing, muay
thai, jiujitsu y defensa personal).

Tarifas:

8 sesiones mensual (2 veces semanal): $300.000.
12 sesiones mensual (3 veces semanal): $350.000.
16 sesiones mensual (4 semanal): $400.000.

20 sesiones mensual: $450.000.

24 sesiones mensual: $500.000.

Todos los dias: $550.000.



Manejan descuentos que se paguen entre 2 a 6 meses por adelantado,
dependiendo del niumero de dias que tome el cliente, se manejan ejercicios con
autocarga , de potencia, y velocidad, con lo cual no hay restriccion para edades.
Servicios incluidos dentro de los costos: valoracion fisica, nutricional, asesoria con
suplementacion deportiva y fotometrias para ir revisando el progreso mensual.
Duracion de la sesién: 45 minutos minimoshasta lhra con 15 minutos,
dependiendo de la intensidad del ejercicio.

Los clientes deben agendar el dia y la hora de entrenamiento para poder ser
atendidos de forma personalizada y supervisada.

Fitness Colombia: Entrenamiento Funcional.

Entrenamiento personalizado que incluye: plataformas vibratorias, artes marciales
mixtas (kickboxing, jiujitsu), cardiobox,bollywood(danza hindd), danza &rabe,
rumba, samba,rip 60, TRX,pilates, entrenamiento a domicilio y valoracion fisica.

Tarifas:

2 veces semanal (8 clases): $300.000.

3 veces semanal (12 clases): $350.000.
4 veces semanal (16 clases):$400.000.
5 veces semanal (20 clases): $450.000.

Valoracion Fisica, incluido.
Guia nutricional: 1 vez cada renovacion $20.000.

3.3 Anélisis del mercado

Los servicios que ofrece la competencia y se hall6 que en la mayoria ofrecen un
minimo de 2 sesiones semanales u 8 clases mensuales partiendo de un valor de
$300.000 dando un promedio de $233.166, la mayoria ofrecen valoraciones test
de composicion corporal, asesoria nutricional, 3 de los 6, $45000 uno y otro cobra
$20.000, el resto son gratuitas y clases grupales que enfatizan en movimientos
técnicos de artes marciales y danzas como rumba o aerobics y atencién
personalizada. Sin embargo, solo un competidor ofrece servicios de
rehabilitacion ninguno se enfoca directamente en brindar un servicio que haga



gue la persona incorpore a su vida la actividad fisica como un estilo de vida
saludable y atractivo ni la construccién de relaciones sociales a través de este.

Teniendo en cuenta estos puntos, para poder competir con ellos podriamos iniciar
cobrando tarifas ligeramente menores yapalancandonos en nuestras actividades

ya mencionadas.

Tabla 1. Definicion de los servicios ofrecidos por la competencia

Servicio

Definicion

Asesoria nutricional

Disefio de un plan de alimentacion
adaptado al gusto de la personas y a su
metabolismo

Valoracion fisica

Determinacion de la composicion
corporal del individuo: porcentaje de
agua, peso engrasa, masa muscular y
masa oOsea.

Servicio de fisioterapia y rehabilitacion

Promociébn del bienestar cinético,
tratamiento y prevencion de lesiones
musculo esqueléticas.

Entrenamiento personalizado

El acompafiamiento de un entrenador
permite : cumplimiento de los resultados
esperados ,minimiza el riesgo de lesion
y a garantiza alcanzar las progresiones
adecuadas y variaciones necesarias
segun las metas

Aerodbicos, Rumba y fundamentacion
técnica de artes marciales.

A través de la realizacion secuencial de
ejercicios aeroObicos, anaerdbicos vy
gesto técnico de artes marciales se
busca mejorar la capacidad de
resistencia cardiorrespiratoria, la
potencia muscular, agilidad para reducir
grasa corporal.

Zona de musculacion

Utilizacion de maquinas o pesos libres
con el proposito de mejorar fuerza e
hipertrofia muscular.

Spinning

Uso de bicicletas estaticas como
variante para realizar ejercicio aerdbico




0 anaerdbbico
reduccion de grasa corporal y también
mejor la capacidad cardiorrespiratoria.

que favorezca la

Fuente:elaboracion propia

Tabla 2. Comparacion del promedio de precios de la competencia

Servicio Precio Promedio
Asesoria nutricional $45.000 y $20.000 $32.500
Fisioterapia $32.000 sesi6on paguete | $32.000

de 5 sesiones $146.500

Entrenamiento
personalizado

Competidor  1:$527.000
por 12 sesiones al mes.
$43.910 por sesioén

Competidor  2:$270.000
por 12 sesiones al mes
$22.500 por sesion.

Competidor 3: $350.000
por 12 sesiones al mes.
$29.166 por sesion

Competidor 4: $ 350.000
por 12 sesiones al mes.
$29.166 por sesion

1 sesion:$31.187.
12 sesiones
$374.250.

mensual

Mensualidad

Competidor 1: $340.000
matricula +  $97.000
mes(Unica forma de pago
tarjeta de crédito)
Competidor 2:$ 137.000
Competidor 3:$295.000
Competidor 4: $320.000
Competidor 5:$350.000
Competidor 6:$350.000

$ 258.166
mensualidad

Promedio

Sesiodn neta

Competidor 1: $3.233
Competidor 2:$9.000
Competidor 3:$9.833
Competidor 4: $26.666

$17.844 promedio sesion
neta




Competidor 5:$29.166
Competidor 6:$29.166.

Fuente:elaboracién propia
3.4 Segmentacion.

Hace referencia un grupo de personas, empresas u organizaciones con
caracteristicas homogéneas en relacion a gustos, deseos y preferencias; que
responden de manera similar ante los estudios de mercadeo que se hagan en
ellos.

INVICTUS se enfoca en prestar sus servicios a personas con edades entre 15 a
50 afios comprendiendo asi los ciclos vitales desde la adolescencia hasta la
adultez media, quienes comparten intereses comunes entre si, para eso se tuvo
en cuenta las etapas del ciclo vital del ser humano, en las que describen cuales
son las necesidades y motivaciones en cada etapa de la vida de las personas:

1. Adolescencia (15 a los 20 afios aproximadamente):

Es la etapa en la que el individuo busca perfilarse en la vida y encontrar su
identidad. En esta etapa nosotros a través de nuestros servicios, le podemos
ensefar al adolescente que integrar la actividad fisica a su vida, va a ayudarle a
adquirir habitos saludables y a futuro desarrollar pasién y disciplina en las areas
de su vida en las que quiera tener resultados.

2. Adultez joven: (20 a 30 afios):

Es una etapa en la cual posteriormente a que la persona tiene su identidad
definida, ella desea establecer relaciones de cercania con otras personas, amistad
o de tipo afectivo. En nuestro centro la gente no solo va a asistir a entrenar su
cuerpo, Sin0 que es un espacio para interactuar con otras personas y también
construir relaciones sociales.

3. Adulto medio:( aproximadamente finales de la 2 década de la vida llegando a
los 50 afos):

Este es un periodo en el que el individuo busca ser productivo y trascender en su
vida y en la de los demas, este se pregunta si €l es util y es necesitado por los
demés. Esta es una buena etapa en la que podemos ensefiarle al individuo como
el cuidar de su salud es una estrategia inteligente para seguir realizando aquello
gue lo hace sentir valioso y autorrealizado a futuro y ser mas funcional e
independiente en la edad de la vejez(28).




Con respecto al aspecto socioeconémico, para crear un negocio sostenible se
enfocd en ofrecer los servicios a poblacion situada en estratos socioeconomicos
entre 3- 6, quienes por sus caracteristicas socioeconémicas pueden beneficiarse
de nuestros servicios.

Estrato se pueden definir como: la diferencia jerarquizada a nivel socioeconémico
de los predios o viviendas. Se encontré que las caracteristicas fisicas externas e
internas de estas, su entorno inmediato, su contexto habitacional y funcional
urbano o rural, tienen asociaciones significativas con la condiciones
socioeconémicas de los usuarios de servicios publicos domiciliarios de dichas
viviendas. En términos econdémicos, La decisién de adquirir, arrendar, ampliar o
mejorar la vivienda, representa, a todo nivel social y economico un bien de
inversién trascendental a largo plazo porque representa bienestar para la familia.

Durante el proceso de disefio metodoldgico se investigan caracteristicas de las
viviendas y aspectos poblacionales de manera paralela para establecer cuales
caracteristicas expresan una buena aproximacion a situaciones de salud,
laborales, educativas, a la capacidad econ6mica y, en general, a la calidad de vida
de los usuarios de los servicios publicos domiciliarios. De esta manera, se
seleccionaron las variables definitivas empleadas por las diferentes metodologias,
las cuales permiten captar adecuadamente realidades socioeconomicas
particulares dado que la aplicacién de la metodologia se realiza en el ambito local
y, por tanto, los estados y las ponderaciones de las variables se comportan de
acuerdo con las condiciones especificas que se presenten en cada municipio(29).

Con respecto a la localizacion de la empresa, INVICTUS TRAINING CENTER
tiene ubicada su sede principal en el sector de norte de la sabana Bogot4, Chia,
Cajica y La Calera , debido a que es una zona cercana a la capital del pais que
ofrece a la gente potencial de crecimiento de empleo(30) y con base a esto,
existiria aumento en la inversion de vivienda de mayor estrato socioeconémico,
tranquilidad, tierra urbanizable, buen clima de seguridad y los beneficios
inherentes al espacio de este municipio los convierten en una de las mejores
opciones para desarrollar proyectos de alto costo”. Este aspecto es muy
importante debido a que el proyecto estaria situado cerca del segmento de
mercado que cumpliria con las caracteristicas adecuadas para beneficiarse de los
servicios de la empresa (31).



En las siguientes tablas se evidencia las estadisticas de proyeccion de desarrollo
de empleo y grupos etarios:

Tabla 3.Proyecciones de empleo en laregion de la Sabana de Bogota.

MUNICIFIO 2000 2005 2010 2015 2020 2025
BOJACA 4.499 4771 5614 6.340 6.872 7.256
CAJICA 26 547 28.154 33127 37 407 40 551 42814
CHIA 33,384 35 405 41,659 47 041 50.995 53 842
COTA 10.640 11.084 13.277 14.992 16,052 17.160
FACATATIVA 36,942 30178 46.100 52.055 56.430 59 580
FUNZA 31,088 32.970 38.795 43.807 47.488 50,139
FUSAGASUGA 30,540 32.398 38122 43.047 46.664 49 269
GACHANCIPA 4.808 5104 B5.112 6.001 7 481 7.899
LA CALERA 7104 7 534 8.865 10.010 10.851 11.457
LA MESA 8.120 8.612 10.133 11,442 12,404 13.006
MADRID 45474 48027 56.746 64.077 69 463 73.340
MOSQUERA 25,045 27 515 32.376 36,559 30.632 41 844
SIBATE 20139 21358 25 131 28.378 30.763 32 480
SILVANIA 5338 5 661 6.662 7,522 8 154 8.600
SOACHA 711,658 118.417 130,337 157 337 770 561 180,081
SOPO 17.937 19.023 22383 25275 27.399 28 928
TABIO 4076 4323 5.087 5 744 5227 6.574
TENJO 17.804 18.882 22218 25.088 27.196 28714
TOCANCIPA 22513 23.876 28.004 31.723 34 389 36,300
ZIPAQUIRA 28,486 30211 35,548 20.140 13514 45 043
Jﬁgﬁ:ﬁplog 493,142 522,992 615,384 694 884 753,286 795 334
TOTAL -
CUNDINAMARCA|  BAT.6T1 941401| 1.107.710| 1250.813| 1355037| 1431626

Fuente: Alcaldia Mayor de Bogota. Caracterizacion socio econémica de Bogota y la
region. [Internet]. 2015 [cited 11 November 2015]. Available from:
http://iwww.movilidadbogota.gov.co/hiwebx_archivos/ideofolio/06-
CaracScioecoBta_15 1_40.pdf.



Figura 4.Piramide poblacional afio 2011- Cundinamarca
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Fuente:Supersalud.Departamento.de.Cundinamarca.http://www.supersalud.gov.co/super
salud/linkclick.aspx?fileticket=8d3bj9j0tlw%3d&tabid=847&mid=2442
4. Plan de operaciones.

4.1 Descripcion del proceso.

Inicialmente y gracias a la campafia de mercadeo nuestros usuarios tendran
contacto con el personal de IINVICTUS TRAINING CENTER, quienes realizaran
una introduccion a todos los planes y servicios que ofrece la empresa y
posteriormente a que el cliente acepta los términos , condiciones y hace parte de
nosotros se realizara lo siguiente:

1. Entrevista: se le preguntard como le gustaria participar:¢hacer parte de un
equipo gue desee superar sus limites? o ¢ Recorrer su propio camino? (En esta
opcién la persona decide realizar entrenamiento fisico por su propia cuenta de
forma individual)

2. Independientemente de la opcién que haya escogido se preguntara al cliente
cuales serian sus necesidades y objetivos que desea cumplir; por ejemplo:
mejorar fuerza muscular, coordinacion, flexibilidad, resistencia cardiovascular.



3. Se cita al usuario para evaluar el estado actual de sus cualidades fisicas, esto
determina el punto de partida del usuario y sirve para realizar evaluaciones
periddicas sobre su progreso, e identificar la correlacion del estado de sus
cualidades fisicas con la realizacion de actividades como trepar una pared, cruzar
un pasamanos, recorrer determinada distancia en posicion de carretilla. Aqui se
mide el tiempo en recorrer la distancia.

4. Posteriormente si el usuario decidié hacer parte de un equipo, se incorporara a
un equipo en el cual los perfiles, metas y aptitudes fisicas de los participantes
sean similares entre si.

5. Integracion de los individuos al grupo, creacion de la identidad del equipo y
socializacion de los objetivos y el plan de trabajo.

Fases del entrenamiento:

Como anteriormente se ha mencionado, cuando el cuerpo se somete a un
programa de entrenamiento fisico a nivel interno ocurren cambios morfo
fisiologicos como respuesta a un proceso de adaptacion a una carga impuesta al
organismo, de no llevarse a cabo este proceso, el cuerpo humano y sus sistemas
se pueden lesionar . Debido a esto, en INVICTUS se desarroll6 un plan de
acondicionamiento y preparacion fisica que se adapta a las necesidades de cada
usuario y simultaneamente impacta positivamente su estado de salud (32).



Adaptacion
General de 4
semanas.

Adaptacion
Especifica, de 4 a
8 semanas

Adaptacion
completa-
competencia. De
3 a 4 semanas

~

*Objetivos.

*Desarrollo de la condicion general a través de un entrenamiento con
cargas medias y submaximas.

+|dentificar y evaluar los puntos fuertes del grupo para proyectar el
programa.

«Crear una base de preparacion necesaria para entrar en las siguientes
fases mediante:

*Gran cantidad de ejercicios de movilidad y fuerza.

*Gran volumen de carrera de intensidad baja y media (60-70%)
velocidades medias y subméximas de carrera continda.

*Uso de métodos continuos y extensivos.

con

*Objetivos

*Aumentar progresivamente el volumen y luego mediante la
competencia, la Intensidad de la unidad de entrenamiento especifico.

*Se produce un incremento del volumen, seguido por el de la intensidad.
Puede llevar de 4 a 5 semanas, y aumentar la intensidad de un 10%. EI
desarrollo debe ser lento.

busca de adaptacion fisica.

La carga especifica de estar acorde con las capacidades del atleta en

*Objetivos

*Esta tercera fase es una suma del trabajo realizado hasta ahora.

*(existe el criterio que cuanto mas complejidad técnica exija la
especialidad en més competencias debemos participar).

*Desarrollo y mantenimiento del rendimiento competitivo previo
.(mediante un aumento de la intensidad y la disminucién del volumen).

*Determinacion del nimero correcto de competencias a fin de realizar la
puesta a punto para el pico.

» primero: Evaluary estabilizar las cualidades fisicas, determinar el
namero de competencias necesarias para lograr un buen pico de
rendimiento.

*Segundo : Lograr mejores resultados aplicar los conocimientos
adquiridos de las experiencias anteriores para mejorar el desempeﬁoJ




*Objetivos: \

*Evitar las competencias de alto nivel a fin de permitir
la necesaria recuperacion fisiol6gica y psicoldgica y
reducir las posibilidades de lesiones.

*Realizar ajustes técnicos finales, los planes tacticos y
los procedimientos de la puesta a punto.

Los trabajos de afinamientos no pueden mantenerse
mucho tiempo porgue agotan mucho, y esfuerzan al

Pausa de Estabilizacion. [EESeCYeE

De 3 a 4 semanas *Esta fase contempla un entrenamiento menos intenso
mientras estabiliza los principales componentes de la

condicion en funcién de la intervencion final en la J

competencia principal del afio

~

*Objetivos.

*Brindar un 6ptimo rendimiento por el resto del periodo.

*Esta fase requiere de 6ptima intensidad y descanso.
(el descanso es factor individual que completa la

ol aes e =S s eeiilee - capacidad de adaptacion).

J

*Objetivos.

*Recuperacion fisiolégica y psicoldgica.
*Recuperacion caracterizada por una metodologia
Transiciéon o activa, que previene los efectos perjudiciales.

recuperacion.De 3 a4
semanas j




4.2 Logistica.

Se contardn con diferentes estrategias para entregar el servicio a nuestros
clientes:

1. Sede: INVICTUS contara con una sede fija, cuya planta fisica estara
adecuada con infraestructura disefiada para entrenamiento multifuncional,
multi-estaciones, area de musculacién, area para entrenamiento aeroébico,
area de entrenamiento grupal y area de valoracionfisica y asesoramiento.

2. Entrenamiento personalizado: INVICTUS tendr4d profesionales en
fisioterapia quienes brindaran acompafiamiento constante a los usuarios
con el fin de apoyar de forma éptima e idénea el desarrollo y cumplimiento
de sus objetivos personales y grupales.

3. Entrenamiento funcional: INVICTUS ofrece servicios de entrenamiento
funcional, los cuales podran ser tomados por los usuarios en la sede fija y/o
en zonas aledafias a su lugar de residencia, asi mismo trabaja dicho
entrenamiento incluyendo el concepto de cohesién de equipo, llevando a
cabo estrategias grupales de simulacion de competencias y desarrollo de
trabajo colectivo.

4.3 Proveedores.

Con el fin de prestar un mejor servicio a nuestros clientes, se satisfacera
necesidades secundarias relacionadas con la practica de ejercicio fisico mediante
el establecimiento de relaciones comerciales con los siguientes proveedores:
Hidratacion:

The Coca-ColaCompany: Agua Brisa (agua embotellada)(33).

Indumentaria deportiva y calzado deportivo:

Nike: sudaderas, Tenis, Guantes, pantalonetas, camisetas, maletas, botilitos.



Proveedor de equipos y maquinaria deportiva:

EpicFitness: Empresa de producciéon y disefio para equipos deportivos.
Entrenamiento (Multifuncional - Suspension - Multi estaciones)(34).

5. Plan organizacional

INVICTUS contara con una serie de areas las cuales fueron establecidascon el fin
de cubrir todos los aspectos necesarios para el desarrollo éptimo de la empresa,
asi mismo se establecieron cargos y funciones especificas dentro de cada area lo
gue garantiza el adecuado desarrollo organizacional y estructural de INVICTUS.

5.1 Organigrama.

La siguiente grafica representa la estructura organizacional y directiva de
INVICTUS, describe de forma sistematica las diferentes areas de la empresa
indicando cargos del personal responsable de cada departamento y sus
respectivas funciones.
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Area de Direccion general
Cargo: Director general
Andrés Correa y Alejandro Perdomo.

Funciones:
*Coordinar y evaluar el trabajo en equipo de las areas.
*Definir metas de la empresa, teniendo en cuenta el desempeno de cada area.

Area de Marketing
Cargo: Asesor comercial

Funciones:

*Prospectar nuevos usuarios.

*Generar planes de afiliacion y promociones atractivas para el usuario.

*Disenar estrategias de fidelizacion para los usuarios actuales.

*Adaptar y modificar la estrategia comercial de la empresa con base a las
tendencias del mercado y la competencia.



Area de Contabilidad y Finanzas
Cargo: Contador

Funciones:

*Mantener informada a la direccién general sobre el estado de ventas de la
empresa.

sInformar a la direccion general de la empresa, la situacion financiera semestral.
*Estar actualizado e informar a la direcciéon general de la empresa sobre cambios
legislativos que concierne a esta.

Entrenamiento fisico

Cargo:
Asesores de entrenamiento (Fisioterapeutas y entrenadores fisicos.)

Funciones:

*Evaluacion de los usuarios.

*Disefio de plan de entrenamiento para los usuarios.

*Acompafamiento y supervision del adecuado entrenamiento de los usuarios.
*Prestacion de entrenamiento individual y grupal.

*Control periddico y oportuno de los objetivos y cumplimiento de metas de los
usuarios.

Juegos INVICTUS

Cargos:

Disefiador estratégico (Fisioterapeutas y entrenadores fisicos.)
Disefiador estructural

Funciones:

*QOrganizacion de logistica y temporada de competencias.
*Disefio de la estructura fisica de las competencias.

Bases de datos y software



Cargos:
Especialista en disefioy manejo de bases de datos
Disefiador de Apps Yy software

Funciones:

eAdministracion, actualizacion de datos y estadisticas competitivas de los
individuos.

*Disefio y actualizacién periddica de las Apps INVICTUS.

6. PLAN COMERCIAL:

6.1 MARCA:

INVICTUS TRAINING CENTER

Etimologia de la palabra invictus

Invictus es una palabra de origen Latin y en el castellano significa invicto.
Definicion:

En el diccionario castellano invicto significa nunca vencido, siempre victorioso.

Categoria gramatical:
Invicto puede actuar como un sustantivo y un adjetivo.

¢ El nombre o sustantivo es aquel tipo de palabras cuyo significado determina
la realidad. Los sustantivos nombran todas las cosas: personas, objetos,
sensaciones, sentimientos, etc.

e EIl adjetivo es la palabra que acompafa al nombre para determinarlo o
calificarlo.



Sinénimos de invicto
Indestructible - indomable - inexpugnable - invencible - invulnerable - vencedor.

Frecuencia de uso del término «INVICTO» a lo largo del tiempo

El grafico expresa la evolucion anual de la frecuencia de uso de la palabra «invicto» en los
Gltimos 500 afios. Su implementacion se basa en el andlisis de la frecuencia de aparicion
del término «invicto» en las fuentes impresas digitalizadas del espafiol publicado desde el
afo 1500 hasta la actualidad.

Esta informacion nos permite identificar y relacionar el grado de innovaciéon que
tendra la marca en el mercado, ya que a pesar de ser una palabra conocida, no es
de uso frecuente y por tanto nuestro publico la identificara y correlacionara directa
y exclusivamente con nosotros.

Training Center: este término fue seleccionado como complemento y elemento
aclaratorio de la marca el cual mas alla de brindarle una identidad a la empresa,
cumple como funcidn principal describir clara y concretamente la marca,
brindandole al publico una idea general de lo que puede obtener de Invictus.
Training center seria por definicién el lugar especializado en preparar, personas
especialmente para la practica de un deporte segun lo propuesto por la real
academia de la lengua espafiola.

Key visual

El key visual de INVICTUS fue desarrollado a partir del estudio de la etimologia
relacionada con la marca, dando como resultado el disefio de un logotipo el cual



representa la composicion de equipo, la firmeza y energia de la palabra Invictus y
un acercamiento al ideal fisico que alcanzaran nuestros usuarios. Adicionalmente
busca representar a través de sus colores los valores representativos
seleccionados por la empresa de tal forma que se llevo a cabo el disefio de dos
logotipos uno de color rojo el cual representa pasion, alegria y emociones
reconfortantes fuertes como la victoria. Y otro de color azul el cual representa
confianza, seguridad, amistad y trabajo en equipo; brinda tranquilidad y confianza.
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Fuente:elaboracién propia

6.2 ESTRATEGIA COMERCIAL:

La estrategia comercial utilizada por INVICTUS conlleva 5 factores claves a través
de los cuales se dirigira la campafia de mercadeo ATL, BTL y On line.

Expectativa: En este factor lo que se busca es general curiosidad en el publico,
de tal forma que se abre la campafia comercial aun cuando el servicio aln no se
encuentra en funcionamiento para atraer a los posibles usuarios y presentar la
marca.

Lanzamiento: El lanzamiento conlleva la creacién de un evento de presentacion
directa de la marca, donde se ofrece informacion a profundidad de la empresa y
los servicios ofrecidos, de igual forma a partir de dicho evento INVICTUS entrara
en funcionamiento.



Sostenimiento: En este punto las camparfias publicitarias reducen su frecuencia y
se llevan a cabo de forma mas intermitente, para este momento lo que se busca
es que INVICTUS siga siendo visible en el mercado, pero sin la urgencia de dar a
conocer la marca en grandes proporciones.

Reevaluaciéon: Este es un proceso en el cual se analizan las tendencias del
mercado, los competidores, la poblacion objetivo y el reconocimiento de la marca,
con el fin de identificar el estado actual de INVICTUS en el mercado.

Replanteamiento: A partir de la informacién recolectada y las conclusiones
obtenidas en la reevaluacion se generaran adaptaciones, o nuevas estrategias y
campanfas publicitarias para que INVICTUS se mantenga a la vanguardia con el
mercado regional y global.

6.3 Precio de venta:

De acuerdo al estudio de mercado y las predicciones de costos y gastos, se
determiné que INVICTUS cobrara un precio aproximado de $250.000 mensuales
por cada usuario.

6.4 Campafa de mercadeo (ATL, BTL, On line)

ATL:

Se emplearan medios de difusibn masiva donde se muestre la marca a gran
escala mediante el uso de vallas publicitarias, avisos en vias publicas,
presentacion en centros comerciales y lugares de amplia circulacién de personas.

Las vallas publicitarias transmitiran el concepto de marca de INVICTUS junto con
el slogan “el éxito no es la meta, es un estilo de vida”, donde se muestren
personas felices y motivadas quienes ganan una competencia en equipo y o
superar su propio record en actividades fisicas, acompafiadas por ropa con el
logotipo de INVICTUS.

La presentacién en centros comerciales se llevara a cabo mostrando la marca en
los laterales de las escaleras eléctricas y con ilustraciones que muestren el
ascenso de niveles en los costados posteriores de cada escalon en las escaleras
convencionales.



BTL:
Se emplearan estrategias de contacto directo con el publico, de tal manera que se
brinda la oportunidad de vivir la experiencia de la marca.

Desarrollaremos una activacion de marca basados en un Sampling de servicio en
centros comerciales y lugares publicos, donde nuestros asesores de
entrenamiento reclutaran al publico con el fin de invitarlos a participar en mini
competencias, como subir escaleras las cuales tendran sonidos al inicio de las
mismas indicando el comienzo de la “competencia”, en la mitad indicando el
ascenso de nivel y al final resaltando la victoria y ascenso de categoria por parte
del publico; de igual manera se llevaran a cabo actividades de coordinacion
visomotora y equilibrio, entre otras.

Por otra parte se montaran estructuras de entrenamiento y mini competencias
donde el target esta cautivo (en universidades, empresas y lugares aledafios a
sitios de gran concurrencia en espacios abiertos).

A patrtir de la participacién y desempeifio en dichas actividades se regalaran pases
de cortesia por 3 dias, donde el publico podra conocer nuestras instalaciones y
servicios a profundidad.

Otro medio para dar a conocer nuestra marca es que nuestros usuarios podran
llevar un invitado gratis, 1 dia especifico de la semana y no podra repetir invitados,
de tal forma que semanalmente se favorece la presentacion de nuestros servicios
a posibles nuevos usuarios.

Online:

INVICTUS presentara sus servicios al publico através de multiples plataformas
virtuales y redes sociales tales como:

Pagina web, sera nuestro “Landing Page estratégico”’,en la cual se presentara la
empresa, Con Sus Servicios, costos, contacto y enviara a los visitantes hacia
nuestras diferentes plataformas de mercadeo en linea.

Blog: En este se presentaran noticias de interés, consejos para llevar un estilo de
vida saludable y articulos propios y de fuentes externas.



Facebook, Twitter e Instagram fueron las redes sociales elegidas dentro de la
campafa de mercadeo de INVICTUS, ya que son las mas utilizadas a nivel
mundial y permiten la vinculacion masiva de usuarios y publico interesado.

Facebook: En ella se compartiran tips, videos, e informacién sobre INVICTUS y
temas de interés, adicionalmente a través de esta red se cuenta con publico
externo que a pesar de no pertenecer aun a la empresa, llevan a cabo la
expansion de la marca.

Twitter: Sera la encargada de transmitir informacion sobre promociones, eventos y
situaciones en tiempo real experimentadas en INVICTUS.

Instagram: a través de ella se mostraran las instalaciones, mecanicas de
entrenamiento y competencias empleadas por la empresa, ademéas se brindaran
frases que refuercen la empatia y fidelidad de nuestros usuarios hacia la marca.

APP: INVICTUS contara con una aplicacion en la cual nuestros usuarios podran
llevar control de su desarrollo fisico y competitivo, también tendra asesoramiento
en tiempo real y podran comunicarse con otros usuarios y compartir sus
experiencias y estadisticas.

Finalmente pero no menos importante INVICTUS contara con un canal en
YouTube donde se creara empatia del publico hacia la empresa,mediante la
constante muestra de consejos para mejorar las aptitudes fisicas y el desempefio
durante los entrenamientos.

7. Andlisis financiero

Implica el recaudo de informacion de los estados financieros de la empresa, estos
estados financieros son balance general, estado de resultados e indicadores.

El andlisis de los Estados Financieros implica una comparacion del desempefio de
la empresa en el tiempo y se realiza para identificar los puntos débiles y fuertes de
la empresa.

7.1 Balance financiero

Es el documento en el cual se describe la posicion financiera de la empresa en un
momento dado (en un punto especifico del tiempo).



Indica las inversiones realizadas por la empresa bajo la forma de Activos, y los
medios a través de los cuales se financiaron dichos activos, ya sea que los fondos
se obtuvieron bajo la modalidad de préstamos (Pasivos) o mediante la venta de
acciones (Capital Contable).

A continuacion se especifican cada uno de los datos requeridos para la
formulacion del andlisis financiero:

Propiedades, planta y equipo:

Equipo: $60°000.000

Depreciacion 10% anual de acuerdo con la Fraccién XV del Articulo 41 de la Ley
del Impuesto Sobre la Renta: $3'000.000

Arriendo planta fisica: $3°000.000

Desarrollo aplicacién: $25°000.000

*Usuarios estimados afio 2017: 150 personas..
Membrecia pago mensual: $250.000*150= $37°500.000
Anual= $37°500.000*12= $450°000.000

Total afio 2017: $450°000.000

Tasa de crecimiento anual: 20%

Cuentas por pagar afio 2017:

Servicios: Luz mensual: $500.000 anual: $6°000.000
Agua: $300.000 anual: $3°600.000

Internet y telefonia: $150.000 anual: $1°800.000
Campaiia de mercadeo: $45'000.000

Total: $56°400.000

Deudas a largo plazo afio 2017:
Costos de funcionamiento y lanzamiento Unica inversiéon: $110°000.000

*Usuarios estimados afio 2018: 180 personas



Membrecia pago mensual: $250.000*180= $45'000.000
Anual= $45°000.000*12= $540°000.000

Total afio 2018: $540°000.000

Cuentas por pagar afio 2018:

Servicios publicos tasa de incremento anual del 4% aprox: $11°900.000
Arriendo planta fisica: $3°000.000

Empleados y gastos administrativos con incremento del 6% anual: $49°820.000
Campaiia de mercadeo: $54°000.000

Total: $118°720.000

Deudas a largo plazo afio 2018: Inexistentes segun balance y proyeccion
financiera: $0.0

Tabla 4. Balance general de INVICTUS al 31 de Diciembre.

| 2017 | 2018 | VARIACION
ACTIVO
Efectivo v Valores negociables 450.0 540.0 90.0
Cuentas po Cobrar 0.0 0.0 0.0
Inventarios 0.0 0.0 0.0
Total Activo Corriente 450.0 5400 | 890.0
Fropiedades, planta y equipo 60.0 90,0 30.0
Depreciacion acumulada (6.0) (15.0) (9.0)
Activo Fijo Neto 240 750 21.0
Activos Totales 504.0 5150 1110
PASIVOY PATRIMONIO
Cuentas por pagar a6 .4 1187 523
Deuda de corto plazo 0.0 0.0 0.0
Total Pasivo Corriente 56 4 1187 623
Deuda de largo plazo 110.0 0.0 (110.0)
Total Pasivo 166.4 118.7 (47.7)
Capital de los accionistas 200 200 0.0
Utilidades retenidas 2836 421.3 137.7
Total Patrimonio 3036 4413 1377
Total Pasivo v Patrimonio 470.0 560.0 90.0

Fuente: elaboracién propia.

*Usuarios estimados afio 2019: 216 personas.



Membrecia pago mensual: $265.000*216= $57°240.000
Anual= $57°240.000*12= $686’880.000

Total afio 2019: $686'880.000

Cuentas por pagar afio 2019:

Servicios publicos tasa de incremento anual del 4% aprox: $12°380.000
Arriendo planta fisica: $3'500.000

Empleados y gastos administrativos con incremento del 6% anual: $52°810.000
Campaiia de mercadeo: $68'000.000

Total: $136°690.000

*Usuarios estimados afio 2020: 258 personas.
Membrecia pago mensual: $265.000*258= $68’370.000
Anual= $68°370.000*12= $820'440.000

Total afio 2020: $820°440.000

Cuentas por pagar afio 2020:

Servicios publicos tasa de incremento anual del 4% aprox: $12’875.000

Arriendo planta fisica: $3’500.000

Empleados y gastos administrativos con incremento del 6% anual, mas nuevas
Contrataciones: $65°000.000

Campafa de mercadeo: $82°000.000

Total: $163'380.000

Tabla 5. Balance general de INVICTUS al 31 de Diciembre.



| 2019 | 2020 | VARIACION
ACTIVO
Efectivo v Valores negociables 686.9 8204 1336
Cuentas po Cobrar 0.0 0.0 0.0
Inventarios 0.0 0.0 0.0
Total Activo Corriente 6669 8204 [ 1336
Fropiedades, planta y equipo 90,0 90.0 0.0
Depreciacion acumulada (24.0) (33.0) (9.0}
Activo Fijo Neto 66.0 57,0 (9.0)
Activos Totales 7529 8774 1246
PASIWOY PATRIMONIO
Cuentas por pagar 1367 163 4 267
Deuda de corto plazo 0.0 0.0 0.0
Total Pasivo Corriente 136.7 163 4 267
Deuda de largo plazo 0.0 0.0 0.0
Total Pasivo 136.7 163 4 267
Capital de los accionistas 20.0 200 0.0
Utilidades retenidas 5502 657.0 106.8
Total Patrimonio 57072 6770 106.8
Total Pasivo y Patrimaonio 706.9 840.4 133.5

Fuente: elaboracion propia.
7.1 .1 Estado de resultados (crecimiento en 5afios)

Muestra la rentabilidad de la empresa durante un periodo, es decir, las ganancias
y/o pérdidas que la empresa tuvo o espera tener.

Presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas durante un
periodo, mostrando los ingresos generados por ventas y los gastos en los que
haya incurrido la empresa.

Componentes del Estado de Resultados

Ventas: Representa la facturacién de la empresa en un periodo de tiempo, a valor
de venta (no incluye el 1.V.A)).

Costo de Ventas: representa el costo de toda la mercancia vendida.

Utilidad Bruta: son las Ventas menos el Costo de Ventas.



Gastos generales, de ventas y administrativos: representan todos aquellos rubros
gue la empresa requiere para su normal funcionamiento. (pago de servicios de luz,
agua, teléfono, alquiler, impuestos, entre otros).

*Usuarios estimados afio 2021: 310

Membrecia pago mensual: $280.000*310= $86’800.000
Anual= $86°800.000*12= $1041°600.000

Total afio 2018: $1041°600.000

Cuentas por pagar afio 2021

Servicios publicos tasa de incremento anual del 4% aprox: $13’500.000

Arriendo planta fisica: $4°000.000

Empleados y gastos administrativos con incremento del 6% anual, mas nuevas
Contrataciones: $70°000.000

Campana de mercadeo: $104°000.000

Total: $191°500.000



Tabla 6. Balance general de INVICTUS al 31 de Diciembre.

2021
ACTIVO
Efectivo y Valores negociables 10416
Cuentas po Cobrar 0.0
Inventarios 0.0
Total Activo Carriente 10416
Fropiedades, planta y equipo 90.0
Depreciacion acumulada (42 0)
Activo Fijo Neto 480
Activos Totales 1089.6
PASIVO Y PATRIMONIO
Cuentas por pagar 191.5
Deuda de corto plazo 0.0
Total Pasivo Corriente 191.5
Deuda de largo plazo 0.0
Total Pasivo 1915
Capital de los accionistas 200
Utilidades retenidas 8501
Total Patrimonio 8701
Total Pasivo y Patrimonio 10616

Fuente:elaboracion propia.

Tabla 7. Estado de resultados de INVICTUS -2021

Ventas 1.0416
Costo de los bienes vendidos 0.0
Utilidad Bruta 1.0416
(zastos generales, de ventas y administrativos (191,5)
Utilidad de Operacion 8501
(Gastos financieros 0.0
Utilidad antes de impuestos 8501
Impuestos (178.5)
Utilidad Neta 6716
Asignacion de dividendos (30,0)
Utilidades Retenidas 6416

Fuente:elaboracion propia.




7.3. Razones financieras

Las razones financieras analizan diferentes indicadores del desarrollo econdmico
de la empresa como, indicadores de liquidez, de actividad y de rentabilidad.

1. Indicadores de liquidez:

La razén corriente es uno de los indicadores financieros que nos permite
determinar el indice de liquidez de una empresa.

La razdn corriente indica la capacidad que tiene la empresa para cumplir con sus
obligaciones financieras, deudas o pasivos a corto plazo. Toma en cuenta 2
indicadores.

Activo circulante: bienes o valores que la empresa puede disponer con liquidez
mayor “facilidad" para ser usado como dinero, maximo en un afio (esto facilita
pagar deudas y gastos con mayor rapidez).

Pasivo no circulante: Son deberes o deudas que usualmente se pagan a largo
plazo, mas de un afo, ej. Hipotecas. A mayor tiempo, mayores intereses.
Activo circulante/ pasivo no circulante.

Tabla 8.Razon corriente de INVICTUS segun el afio.

2017 2018 2019 2020
4,09 Incalculable, Incalculable, Incalculable,
deuda deuda deuda
inexistente. inexistente. inexistente.

Fuente:elaboracién propia.

El ideal es que el resultado sea el valor mas alto que 1, lo cual indicaria que la
empresa es muy solvente y por el contrario, resultados menores a 1 indicarian que
la empresa esta debiendo mas dinero del que ingresa.



Capital de

Aquellos recursos que requiere la empresa para poder operar. En este sentido el
capital de trabajo es lo que comunmente conocemos activo corriente. (Efectivo,
inversiones a corto plazo, cartera e inventarios.

Activo corriente — pasivo corriente.

trabajo

Tabla 9.Capital de trabajo de INVICTUS segun el afio.

2017

2018

2019

2020

2021

394

421

549,2

657,4

850,1

Fuente:elaboracion propia.
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Fuente:elaboracion propia.

Al igual que la razén circulante, una diferencia positiva indica mayor liquidez y una

2019

M Capital

2020

negativa indicaria mayores egresos o deudas por solventar.

2. Indicadores de Actividad:

2021

Eficiencia de la empresa en la administracion de sus activos y pasivos.

Endeudamiento.




Indican que grado y de qué forma participan los acreedores en el financiamiento
de la empresa, indicando la magnitud del riesgo que sus inversiones corren en la
empresa.

Razén de endeudamiento:

(Total pasivo/total Activo)

Tabla 10.Razén de endeudamiento de INVICTUS segun el afio.

2017 2018 2019 2020 2021
36,8% 19,1% 18,1% 18,6% 17,5%
Fuente:elaboracion propia.

Razdon de endeudamiento de INVICTUS
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%

20,00%

15,00%
10,00%
5,00%
0,00%
2016,5 2017 2017,5 2018 2018,5 2019 2019,5 2020 2020,5 2021 2021,5

—®— |nversion

Fuente:elaboracion propia.

Indica el porcentaje de las inversiones que se han utilizado para cubrir deudas o
gastos de la empresa. Entre menor sea el porcentaje, indica que la menor
cantidad de la inversion se ha requerido para solucionar gastos o deudas de la
empresa.

3. Indicadores de Rentabilidad:



Mide el éxito financiero de la empresa en un periodo determinado de tiempo.
Margen sobre ventas:

Utilidad neta/ ventas netas

Tabla 11.Margen sobre ventasde INVICTUS segun el afio

2017 2018 2019 2020 2021
0,49 0,61 0,63 0,63 0,64
Fuente:elaboracion propia.

Margen sobre ventas de INVICTUS

0,7
0,6
0,5
0,4
0,3
0,2
0,1

0

2017 2018 2019 2020 2021
B Margen

Fuente:elaboracion propia.

Indica si la proporcion de las ventas se convierten en utilidad (< 1) o en pérdidas
(>1).

Rendimiento sobre Capital total Promedio (ROE):

Evalla la capacidad que tiene la operacion de la empresa para generar utilidades
con respecto al capital invertido por los accionistas.

Utilidad neta disponible para los accionistas / promedio del capital contable comun.



Tabla 12.Rendimiento sobre Capital total Promedio (ROE)de
INVICTUS segun el afio.

2017 2018 2019 2020 2021
1,6 2,3 3,1 3,7 4,7
Fuente:elaboracion propia.

Rendimiento sobre Capital total Promedio
(ROE) de INVICTUS

4,5

3,5
2,5
: I
: B
0

2017 2018 2019 2020 2021

w

N

=

B Rendimiento

Fuente:elaboracién propia.

Indica si existe ganancia (> 1) o pérdida (<1) sobre el capital contable de la
empresa.

7.4. Tasa internade retorno TIR.

La tasa interna de retorno, es uno de los indicadores financieros que permiten
evaluar la posible rentabilidad de un negocio o proyecto, en funcion de lo que se
obtendra en un periodo de tiempo si se invierte una determinada cantidad de
dinero.



. Fn

t= nimero de periodos donde se evalla el flujo de caja.
Fn= el valor del flujo de caja en el periodo n.

FO= inversion inicial, siempre es negativa.

i= tasa de descuento de capital.

TIR = 207%

Lo que indica que estamos recuperando el 200%dela inversion inicial,
duplicandola en el primer afio de funcionamiento.

7.5. Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en
valores, porcentaje y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o
perdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este
punto.

PE. $= Costos Fijos

Costos Variables

Ventas Totales

Calculo Para El Ano 2017

PES$= $110°000.000

$11°400.000

$450°000.000

P.E$ = $113°402.061



Tabla 13.Punto de equilibrio deINVICTUS segun el afio.

2017

2018

2019

2020

2021

123.734.533

121.142.837

138.070.707

165.868.028

193.825.910

Fuente:elaboracion propia.

250

200

150

100
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Punto de equilibrio de INVICTUS
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Fuente:elaboracién propia.

El punto de equilibrio en aumento nos indica que por el crecimiento de INVICTUS,
cada afo aumentara la demanda en ventas para el auto sostenimiento de la
empresa, cuando lo correlacionamos con los indices de crecimiento, identificamos
que INVICTUS supera por mas del 200% la demanda de ventas expresada por el

punto de equilibrio.

8. Financiacion.

INVICTUS tendra una inversion inicial de $110°000.000 los cuales provendran de
entidades bancarias con las cuales se realizara un préstamo de dicha suma.
Adicionalmente cada accionista invertira $10°000.000 dando asi un capital de
$20’000.000 para el sostenimiento de la empresa durante los primeros meses de

vida.

2019

2020

2021




Como se mostré en los analisis financieros, INVICTUS lograra solventar dicha
deuda en el primer afio de vida empresarial, sin embargo las ganancias seran
retenidas en la empresa para garantizar el auto-sostenimiento de la misma y sus
accionistas no podran recuperar el capital invertido hasta cumplir con el quinto afio
de funcionamiento de la empresa a partir del cual podran recuperar el capital
inyectado con anterioridad.
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Modelo de negocios CANVAS

Key Partners Insert

Mosotres hemos
desarrollado asociacién con
varias compahias con el fin
de prestar un mejor servicio
a nuestros clientes
necesitamos satisfacer sus
necesidades , por esto
buscaremos establecer
relaciones comerciales con
los siguientes proveedores:
Hidratacion: The Coca cola
company : Agua Brisal agua
embotellada)({15].
Indumentaria deportva,
calzado deportivo y
estampado de camisetas:
Mike: sudaderas, Tennis,
Guantes, pantalonetas,
camisetas, maletas,
botilitos Proveedor de
equipos y magquinaria
deportiva: Epic Fitness:
Empresa de produccion y
diseno para equipos
deportives. Entrenamiento
(Mulifuncional - Suspension
- Multi estaciones)

Key Activities Insert

Dfvecemos a los usuarios
servicios de fisioterapia y
entrenamiento
personalizado divertido,
espacios de
entretenimiento y
socializacion

Yalue Proposition F] Insert




Customer Relationships
Insert

Customer Segments R D T E L=kl

Insert

Se necesita un espacio
Adolescentes y adultos fisico que permita al usuario
jovenes: desde los 13 aiios realizar actividad fisica en

hasta los 60 afios, sector hi d
Gabana Morte de ambiente cerrado ¥ en

Bogeta(Chia,Cajics,) abiertol zona verde].
Mecesitamos personal
capacitado en el
movimiente corporal
humane v el entrenamiente
Channels Insert fisico. Publicidad para lo
que es vallas publicitarias
en vias publicas concunidas.

Pases de cortesia de Pago de membrecia en

cortesia. Montar las paquetes de acuerdo a un

estructuras de los nimere estipulado de meses

escenarios para las y porcentaje de utilidad de

universidades, parques y los productos

lugares de acceso piblico. promocionados. Edit [x]
Estructura de costes:
Terreno 300 m: $4°000,000 1 $4°000,000
Equipos de sonido $1°400,000 4 $57600,000
Escaladoras $100,000 4 $400,000

Bicicletas estaticas $600,000 5 $3°000,000



Caminadoras $650,000 4 $2°600,000

Discos de # pesos $350,000 4 kits $1°400,000
Barras # $70,000 8+ $560,000
Mancuernas # $30,000 10 # $300,000
Bascula impedianciometria $350,000 1 $350.000
Elementos Costo Cantidad  Costo total
Discos vestibulares(propiocepcion) $30.000 15 $450.000
Balon Medicinal Con Agarre 4 Kg $35.000 10 $350.000
cuerda para saltar con contador miyagui $18.000 10 $180.000
TRX o Suspension Con Polea Inestable Crossfit $170.000 4 $680.000
colchoneta profesional para gimnasia ejercicio pilates $40.000 18 $720.000
Yy yoga

Electroestimulador y Ultrasonido de 1y 3 Mhz  $4.000.000 1 $4.000.000

ComboCare Profesional

700. 1 700.

Congelador Vertical Puerta En Vidrio SR ST
AGUA BRISA PET 24 unds X 600 cc c/u $25.000 1 $25.000
Hidrocolector Para Paquetes Calientes $1.600.000 1 $1.600.000
Mobiliario y equipo de oficina $250,000 2 $500,000
Equipo de computo para registro de usuarios $999.000 2 $17998,000
Impresora $230,000 2 $460,000
Lockers de 15 compartimentos $650,000 3 $1°950,000

Fuentes de ingresos



Mensualidad 1 mes $250.000 Dependiendo de paquetes por meses:
3 meses:$ 175.000
6 meses:$350.000
12 meses: $700.000

Camisetas $ pendiente hasta establecer convenio
Pantalonetas $ pendiente hasta establecer convenio
Calzado( Tenis Nike)  $ pendiente hasta establecer convenio

Botellas de agua Brisa  $25.000 x 24 unidades $1200 unidad

ODAF.

Es un método que permite enfocar las estrategias de la empresa hacia el éxito teniendo en cuenta 4
factores:

Externos
Oportunidades: de los cuales no se tiene control y favorecen el éxito de la empresa.

Amenazas: factores que perjudican a la empresa y no se tiene control sobre ellos el éxito de la
empresa.

por ejemplo : la competencia, la demografia, economia, politica, factores sociales, legales o
culturales.

Internos:
Fortalezas: factores de los cuales se tiene control y favorecen el éxito de la empresa.
Debilidades: factores que perjudican el éxito de la empresa y estan .

Por ejemplo: recursos, activos, habilidades.

Oportunidad Debilidades Amenazas Fortalezas

El mercado de lasalud y la | Emprendedores en Competidores que ya | Asesoria de
belleza esta en auge y se ha | proceso de se han posicionado en | docente
convertido en una mega desarrollar el mercado. capacitado y
tendencia. experiencia. con resultados




La zona norte de la sabana | Pocos conocimientos | Los competidores En La parte

de Bogota se esta en las areas tienen mayor técnicay
convirtiendo en el nuevo financieras, contables | experiencia a nivel actividad clave
foco de vivienda y empleo | y administrativas. administrativo, de nuestra
de esta zona en municipios logistico y financiero | empresa.
aledafios como Chiay
Cajica.

PROTOTIPO

Se conformaron 2 equipos de 5 personas cada uno, todos sus integrantes tenian
su tarjeta de identificacion ITC, en la que se describe sus niveles de desempefio,
duelos en los que han participado y duelos ganados . Como se mostrara a
continuacion:

La actividad preliminar consisti6 en hacer ejercicios calentamiento involucraron
actividades de trabajo en equipo: juegos de relevos, ejercicio aerdbico, ejercicio
anaerobico de baja intensidad y fuerza muscular. Se realizaron 5 circuitos de
calentamiento en los cuales un miembro de cada equipo competia con el otro
miembro del otro equipo y quien llegara primero ; de acuerdo a esto , cada
equipo apostaba puntos del marcador de su nivel, de tal manera que quien
ganara en cada circuito obtenia dichos puntos beneficiando el registro acumulado
del nivel del equipo, adicionalmente, dicho equipo tenia el derecho de elegir una
penitencia que involucrara la realizacion de alguna prueba de actividad fisica a su
oponente.

Circuito 1: carrera hasta llegar a un cono, rodearlo y regresar hasta donde sus
compafieros.

Circuito 2: carrera saltando imitando a los sapos hasta llegar al cono, tomar un
baldn terapéutico y después regresando en carrera.



Circuito 3: carrera saltando lazo haré llegar al cono y retornar corriendo.

Carrera 4: salto unipodal hasta el cono, tomar el balén terapéutico entregando el
bal6n al primer compafiero de la fila de relevo.

Carrera 5: Carrera saltando dentro con un costal hasta llegar al cono, tomar el
balon terapéutico entregando el balén al primer compariero de la fila de relevo.

Las penitencias incluyeron: 10 repeticiones de push up, 30 repeticiones de
sentadillas, ir y regresar hasta el otro extremo de una cancha de futbol, 30
repeticiones de abdominales.

Competencia principal
Se llevé a cabo en una cancha de futbol profesional de 100 metros de longitud.

1.La competencia inicié desde uno de los extremos de la cancha, al detras de la
linea de meta, salian4 de los competidores de cada equipo saltando dentro de un
costal en parejas hasta llegar a donde estaba uno de sus comparieros atados con
un lazo, aproximadamente 20 metros de distancia del punto de inicio.

2. Posteriormente, 2 personas debian pasar por debajo de una malla
arrastrandose y transportando un baldén terapéutico de 2 kg y los otros 2
realizaban pases desplazandose al lado de la malla, lanzandose otro baldn,
distancia aproximada de 10 m.

3. Al finalizar, este recorrido, los participantes debian desplazarse en posicion
cuadrupeda boca arriba mientras transportaban 1 balén de voleibol entre sus
muslos, aproximadamente 10 m.

4. Cada participante debia continuar llevando el balén sosteniéndolo con sus 2
manos por encima de su cabeza y recorrer una distancia de 20 metros alternado la
fase de apoyo unipodal entre pie izquierdo y derecho.



5. Penultima fase: realizando una carrera de maxima intensidad con el bal6n
desplazarse hasta el arco de extremo de la cancha , apuntar y lanzar el bal6on ,
intentando meterlo dentro de unos aros suspendidos en marco superior del arco.

6. Uno de los miembros del equipo toma la bandera y junto con su equipo la lleva
de regreso al punto de partida de la prueba. Gana el equipo que primero lleve la
bandera junto con todos sus integrantes de manera completa.

Tras finalizar la competencia el equipo ganador sustraia 100 puntos del marcador

contrario y ademas cada uno de sus integrantes recibi6 un premio como
recompensa.

Circuito de entrenamiento:




Fotografias: Circuito, elaboracion propia
Tarjetas de desempefio personal:
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