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RESUMEN EJECUTIVO

Idea de Negocio

Juan Cubaque Abogado de la Universidad de la Sabana, al sentir una
profunda pasién por el acondicionamiento fisico y la salud, deja de ejercer su
carrera y emprende un viajé a Estados Unidos a capacitarse en personal

training, proceso en que duro dos afios.

En los 90,s el boom de la cultura “Light” en Colombia origin6 la
apertura de muchos gimnasios y estilos de entrenamiento de los cuales a hoy

han quedado muy pocos, entre ellos los Sppining Center y Bodytech.

Ya en los Ultimos afios se han desarrollado una serie de
establecimientos que han intentado implementar diferentes modelos de
entrenamiento personalizado, pero que realmente no conseguido satisfacer
del todo lo solicitados por un target exigente de estratos 4, 5y 6 que
adicional al entrenamiento, buscan soluciones rapidas y que impliquen corta
inversion de tiempo, exclusividad y una experiencia agradable en su

entrenamiento.
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Al llegar a Colombia; Juan Cubaque se da cuenta de esta creciente
demanda y de las caracteristicas reales que se estaban solicitando en el
mercado, por lo cual empieza por ofrecer sus servicios a domicilio,

empezando asi lo que hoy seria Training & Training.

Esta modalidad implicaba el 100% del tiempo de Juan, ademas de
contar con ingresos limitados y poca capacidad de crecimiento, lo cual hizo
gue Juan decidiera capacitarse en Marketing para evaluar alternativas de

crecimiento de su negocio.

Al ingresar a la Especializacion de Mercadeo de la Universidad Jorge
Tadeo Lozano Juan conocio al resto del equipo, el cual se comprometioé con
el desarrollo de una idea de negocio que cubriera todas la expectativas del
target al que queriamos apuntar y generar un maximo crecimiento del

negocio.

De esta unidén y con este proposito nace lo que hoy es Training &
Training un centro de acondicionamiento fisico personalizado con un sistema
de entrenamiento innovador llamado speed training, especializado en altos
ejecutivos, modelos y actores. Ofreciéndoles un servicio rapido, efectivo,
eficaz y que en cortos periodos de tiempo garantiza resultados Unicos,
permitiéndoles vivir una experiencia ideal al realizar su entrenamiento de

forma divertida y funcional.
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1. CONCEPTO DE NEGOCIO

Desarrollar en Bogota un lugar de entrenamiento y acondicionamiento
fisico basado en un entrenamiento personal e innovador donde los afiliados
podran realizar una rutina de ejercicio llamado speed training , creado por su

duefio el Master Personal Training, Juan Cubaque.

1.1. Nombre del negocio:

Centro de Entrenamiento y Acondicionamiento Fisico Training & Training.

1.2. Propuesta de Valor:

Training & Training ofrecera un servicio innovador en entrenamiento
personalizado basado en el dinamismo, el cual se enfoca en el trabajo del
sistema cardiovascular y muscular de manera conjunta, llamado Speed
training .

Este tipo de entrenamiento tiene como objetivo que la persona logre
reducir medidas y porcentaje de grasa, a su vez, tonificar el cuerpo logrando
una mejor postura y la figura deseada por el usuario; mejorando su

desempefio y consiguiendo un excelente estado fisico.
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1.3.  Modelo de Negocio:

Este es un servicio especializado basado en el estudio en el exterior
de Juan Cubague como Master Personal Trainer (Titulo de mas alto
escalafén) y su experiencia profesional por mas de 15 afios en el mercado.
Su conocimiento y experiencia lo llevaron a crear este tipo de entrenamiento
analizando las necesidades de sus usuarios para lograr una excelente figura
en corto tiempo. Asi mismo, vio en el entorno la posibilidad de captar un
namero de clientes ya que la competencia no ofrecia un servicio con estas

caracteristicas.

Hoy en dia es un producto Unico y novedoso, al que le hace falta
posicionarse en el mercado y desarrollar una estrategia de comunicacién

para lograr mejores resultados y ser mas rentable.

En este momento Training and Training basa su modelo de negocio en
la prestacion de un servicio por modulos de tiempo en unas instalaciones
adecuadas para tal fin y con asesores personalizados constantemente para

sus clientes.

Los entrenamientos se caracterizan por ir enfocados hacia la
especificidad corporal logrando de esta manera un trabajo estructurado con

cada cliente, la parte nutricional va de la mano con el plan de entrenamiento
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con el fin de desarrollar un producto altamente efectivo y con resultados
contundentes.

Figura 1 Modelo de Negocio Esquema Tradicional GYM

-

~N

Médelo de Negocio esquema tradicional GYM

GYM

Tradicional Alquiler de maquinas y espacios especializados para la AN

actividad deportiva /

\/\/\

N

N\ / ]
\dviEf

Meta puntual - desconocimiento de tiempo para cumplimiento @\//7/—\?\

de meta por lo tanto desconocieminto del presupuesto
requerido para esta

NECESIDAD NO GARANTIZADA

G J

Fuente: Los Autores

Mdédelo de Negocio esquema tradicional GYM

El modelo tracional que propone el mercado para los gimnasios
empieza con una persona con una necesidad puntual (sea de salud, fisica o
conjunta) que se ve representada en la mayoria de los casos con una meta
puntual medible (peso, talla, condicion fisica, etc) y un establecimiento que
ofrece el alquiler de espacios y maquinaria “ideal” para satisfacer esa
necesidad, pero en muchos casos sin conocer la meta puntual real del

cliente.
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La relacion entre ofertante y demandante inicia con el pago anticipado
del servicio, que grantiza el aluiler tanto del espacio como de las maquinas
por determinado espacio de tiempo, este precio se calcula en la mayoria de
los casos en unidades de tiempo mesuales, ofreciendo menores costos al

cliente que pague anticipadamente mas tiempo de servicio.

Este maddelo tiene como caracteristica principal que el alquiler de estos
servicios no garantiza el cumplimiento de la meta, depende netamente del
usuario el control y uso real del servicio, sin que el gimnasio controle
variables como asistencia, habitos alimenticios, tiempos de uso, etc.

Figura 2 Modelo de Negocio Taining & Training

(" )

z . e o Tt
Modelo de Negocio Training&Training
& S
Esquemas de servicio sujetos a cronogramas y ==
TrainingandTraining cumplimientos de metas / A\ mantenimiento
N
) A N
P\ Compromiso y necesidad de i = MEﬁJ ~) 3
2 cumplimento de metas en cortos LN A v\ Lealtad
F - espacios de tiempo - necesidad de &,}w ,‘,ﬂ\
-~ garantia de logro de objetivo KN N
Juati€ubaque GARANTIZADA MANTENIMIENTO/ASESORIA
llave de entrada e incio de la relacién

Fuente: Los Autores
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Mddelo de Negocio Training &Training

El modelo Training Training empieza con una persona con una
necesidad puntual (sea de salud, fisica o conjunta) que se ve representada
en la mayoria de los casos con una meta puntual medible (peso, talla,
condicion fisica, etc) y que se tiene que cumplir en un espacio de tiempo
especifico, por lo cual busca soluciones especializadas y que por experiencia
propia 0 de conocidos sean eficacez, por lo cual se reconoce mas la
experiencia del socio fundador de la empresa Juan Cubaque (entrenador de
famosos, modelos y que ha tenido trayectoria y exposicion en los medios)

gue la trayectoria de la empresa como organizacion.

El pago anticipado del servicio al igual que el modelo anterior inicia la
relacion con el cliente, con la diferencia de conocer el tiempo y el valor
aproximado que se invertira en la consecucion de los objetivos especificos,
respondiendo por cortos plazos de ejecucion satisfaciendo la necesidad
puntual del cliente. permitiendo que el cliente siga pagando el servicio
buscando el mantenimiento de esas metas, o que si no lo sigue tomando

sera leal a la marca a traves de su experiencia remitiendo asi mas clientes.

1.4. Ventajas Competitivas

a) El expertise de Juan Cubaque: debido a su trayectoria Yy
reconocimiento en el medio es una imagen que se puede explotar

junto a la del negocio
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b)

d)

1.5.

Conocimiento voz a voz: Los potenciales clientes de Training &
Training al ser lideres de opinion (reinas, modelos y actores)
ayudarian a extender y propagar el mercado por medio del voz a voz.
Sistema de entrenamiento Speed Training: La combinacion de
ejercicios aerbdbicos con anaerobicos en un circuito dinamico e
intenso, constituye el pilar fundamental de este sistema,
desarrollandose en un breve periodo de tiempo (30 — 40 min) de forma
altamente efectiva y con un minimo riesgo de lesion.

Bajos costos de funcionamiento: Teniendo en cuenta que el sistema
de entrenamiento Speed Training consiste en la prestacion de un
servicio de excelente calidad, sin la necesidad de maquinas de
ejercitacion y grandes espacios los costos descienden drasticamente y
la rentabilidad es maxima

Al adquirir el servicio del centro de entrenamiento, el cliente adquiere
no solo el arriendo del espacio para realizar su entrenamiento fisico (lo
gue hace un gimnasio normal) sino la prestacion del servicio de un
Asesor Fisico personalizado sin tener que realizar una inversion

adicional.

Fuentes de Ingresos:

Al ser un negocio de prestacion de servicios y saber que es una

necesidad constante de las personas que acuden al centro de entrenamiento,

buscaremos que la entrada de ingresos sean recurrentes, proporcionando el
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préstamo del servicio en diferentes paquetes de tiempo, con descuentos
adicionales de acuerdo con el paquete adquirido, estos paquetes estaran

distribuidos de la siguiente forma:

1mes: $ 450.000
3 meses: $ 1'100.000
6 meses: $ 1'500.000
1 afio:  $2'500.000

> o o

Adicionalmente a medida que el centro de entrenamiento vaya
creciendo, y a partir de investigaciones de mercado se irdn ofreciendo
servicios adicionales como: spa, tiendas de articulos deportivos especiales
para el entrenamiento fisico, como son ropa, vitaminas y productos
alimenticios nutritivos, entre otras, que se cobraran por demanda de los

clientes.

1.6. Clientes y Mercado:

El negocio inicialmente se planteara en Bogota, con dos segmentos de
clientes: el primer segmento, y al que enfocaremos las estrategias de

mercadeo en la primera etapa tendr& las siguientes caracteristicas:

» Estrato5y6

 De 18 a 45 afios

* Ocupacion: Reinas, actores, modelos, cantantes, ejecutivos y
estudiantes

» Altamente interesados en su cuidado fisico

» Personas con poco tiempo

» Perfil Socio-Cultural alto
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En la segunda etapa dirigiremos las estrategias de mercadeo al

segundo grupo que tiene las siguientes caracteristicas:

» Estrato 3 (clase Media-Alta)

* De 25 a 45 afos

» Ocupacion: estudiantes, empleados con ingresos medios y altos
» Altamente interesado en su cuidado fisico

» Perfil Socio-Cultural Alto

* Valoran el tiempo pero no es un determinante

1.7. Financiacion:

Como mencionamos en las ventajas competitivas, el concepto del
negocio no requiere una inversion alta debido a la naturaleza de la prestacién
del servicio y no del arriendo de espacios y maquinarias para entrenamiento
fisico como ocurre en los gimnasios convencionales, la inversién inicial
estaria alrededor de los US$110.000 ddlares contando con autonomia para
operar por tres meses.

Ocupéandose de los siguientes gastos:

Arriendo

» Personal (incluida ndmina del equipo de trabajo)

» Adquisicién de bicicletas, bandas y otros elementos necesarios
para realizar el Speed Training

» Servicios

» Comprar de base de datos
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* Presupuesto inicial para publicidad
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1.8. OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal es disefiar un servicio complementario para el
centro de entrenamiento TRAINING & TRAINING que permita atraer a
aguellas personas que por su trabajo y diferentes ocupaciones no tengan el

tiempo necesario para entrenar en un gimnasio convencional.

1.9.  Objetivos Especificos:

» Disefiar un servicio que en corto tiempo permita que una persona se
entrene de forma adecuada y efectiva.

» Atraer potenciales clientes.
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1.10. JUSTIFICACION

En la cultura colombiana en la que vivimos, que claramente se
caracteriza por ser sedentaria, cada vez mas las personas ven la necesidad
de cuidar su fisico por salud como por estética. El ritmo de vida social y
laboral no permite sacar tiempo para actividades fisicas y recreativas, los
centros deportivos y gimnasios convencionales siguen ofreciendo servicios
gue quitan muchas horas al dia a los ejecutivos de hoy en dia. Training &
Training entendiendo esto disefiara un servicio que satisfaga las necesidades
de actividad fisica en su totalidad en un corto tiempo, garantizando

resultados y un bienestar general.

1.11. Alcance:

El alcance de este trabajo ademas de ser un ejercicio acadéemico,
servira de base para poder implementar este servicio en un mediano plazo y
lograr la creacién del centro de entrenamiento Training & Training con su

nuevo sistema de speed training.
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2. ENTORNO DEL MERCADO

2.1.  Escenarios tecnologicos:

Las continuas innovaciones en las tecnologias, asi como en las
modificaciones de los aparatos y las técnicas del entrenamiento fisico, son un

reto indispensable para que la empresa esté a la vanguardia.

2.2. Escenarios econémicos

Dada la globalizacién y la llamada cultura light que se impone desde
hace unos afios en nuestra sociedad, los problemas de recesion y de baja
economia no son un factor que influya directamente en el negocio. El publico
objetivo al cual esta dirigida nuestra empresa tiene los ingresos necesarios

para mantener mensualmente la necesidad de esparcimiento y salud.

2.3. Escenarios socioculturales

Més que una moda pasajera la cultura Light se impone por estos dias
como la respuesta de las personas interesadas en cuidar su organismo
desde la alimentacion. Es un cambio en el estilo de vida de las personas que
buscan una vida natural, que se preocupan por siempre estar bien, en la

cultura al cuerpo, en cuidarse y mantenerse sano.
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Este tipo de personas estdn en un crecimiento constante; cada vez

son mas las personas que quieren cuidarse y sentirse bien.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), el sedentarismo
mata al afio a tres millones de personas en el mundo. La practica de
actividad fisica se ha convertido en el mejor pilar para la medicina, en cuanto
a prevencion, tratamiento y recuperacion fisica. La préctica regular del
ejercicio fisico mejora sustancialmente la calidad de vida, no sélo en cuanto a
rendimiento deportivo, o belleza, sino al tratamiento de las enfermedades de

tipo metabdlico, fisico y social.

En Colombia, existen 12 millones de personas con sobrepeso y
obesidad, hay cerca de 1 millon de personas con diabetes tipo 2. Se afirma
incluso que en la actualidad muere mas gente en el mundo como

consecuencia de la obesidad que por desnutricion.

2.4. ¢En qué Negocio Estamos?

Nuestra empresa se encuentra en el negocio de la salud y del
bienestar, el cuidado del cuerpo y del aspecto fisico esta entre las tendencias
mas marcadas del momento, por lo que todos los negocios que tengan que
ver con nutricion de alta calidad, entrenamiento fisico, calidad de vida, etc;

se consideran de los negocios mas rentables en estos momentos.
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3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

3.1. El Mercado de los Gimnasios en Colombia

De acuerdo a una visita realizada a la Camara de Comercio de Bogota
(4 de Mayo de 2011) se pudo concluir que en Colombia existen
aproximadamente 12.000 gimnasios entre los que se encuentran centros
deportivos, gimnasios especializados y gimnasios convencionales sin
instruccién. Cuentan con 50.000 personas que compran este servicio por un
promedio de 10 meses siendo las ciudades mas importantes Bogotd,

Medellin, Cali y Barranquilla.

Figura 3 Participacion del mercado de acondicionamiento fisico en Colombia

Participacién del mercado de
acondicionamiento fisico en Colombia

) /"\

® 85% Bodytech 5.4
® 6% Spinning Cenler
® 4% Otros Gimnasios

® 1% Enlenadores independien les

Fuente: Los Autores
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Training & Training se encuentra en el mercado dentro del 4% del
total, compitiendo contra 2 gimnasios muy fuertes como son el CMD
Bodytech y el Spinning Center. Sin embargo, consideramos competencia
directa a todos los gimnasios que se encuentran en la ciudad, a la nueva
cultura del personal trainer y a los gimnasios especializados como Step

Ahead.

Pensamos que Training & Training cuenta con un punto fuerte frente a
su competencia y es el gran conocimiento de su duefio, la capacitacion de su
personal y la creacién del speed training como un sistema revolucionario en

el entrenamiento fisico.

Dentro de la competencia indirecta podemos referenciar los
almacenes de equipos de gimnasia, la publicidad de maquinas por television
y los centros de cirugia y estética; éstos cada vez presentan un crecimiento
relativo sobre todo en aquellas personas que no pueden trasladarse y que
cuentan con poco tiempo. Este tipo de publico prefiere gastar parte de sus
ingresos en una maquina de ejercicio en casa en vez de pagar un gimnasio o

practicarse una cirugia estética.
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3.2. Competencia Directa

Actualmente en el mercado, Training & Training cuenta con los

siguientes competidores directos:

CMD Bodytech:

Es una cadena de Clubes Médico Deportivos cuyo principal objetivo es
promover el mejoramiento de la calidad de vida, las condiciones fisicas y
mentales de sus afiliados, a través de programas de promocion, prevencion y

rehabilitacion.

Cuenta con la mejor infraestructura, tecnologia de punta y los mas
avanzados servicios del mercado Fitness de Colombia. Cuenta con 37 sedes
en el territorio nacional y 2 sedes en Peru, posiciondndolo como el Centro
Médico Deportivo mas grande del pais y de Latinoamérica y lider del

mercado. Hoy en dia cuenta con 35.000 miembros.

STEP AHEAD:

Es un gimnasio que combinan varias modalidades de entrenamiento
fisico. Su mayor influencia viene del entrenamiento funcional el cual prepara
el cuerpo para las actividades diarias. Se inicié en Bogota en 2006 con una
sede ubicada al norte de la ciudad, dirigiéndose a un target especifico de

hombres y mujeres de estrato 6 que buscan un gimnasio personalizado.
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Actualmente hay cinco Step Ahead Fitness Studios en Bogota, uno en

Cartagena y uno en Cali.

IN SHAPE — Alejandra Bernal (personal trainer):

Bajo la idea de Fitness personal trainer, su duefia Alejandra Bernal
creo este lugar a finales del afio 2009, con el fin de prestar el servicio de
entrenamiento personal a personajes de la farandula nacional y con esto
lograr la captacion de nuevos consumidores. Hoy en dia cuenta con un
centro en la ciudad de Bogota a donde acuden 25 personas mensuales solo

en las horas de la mafana.

3.3. Competencia Indirecta:

Se considera competencia indirecta a todos los centros de estética, las
cirugias plasticas, los clubes sociales y la venta de maquinas para ejercicio

fisico en casa.
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3.4. Las 5 fuerzas de Porter:
Tabla 1 Las cinco fuerzas de Porter
Rivalidad entre Am'\(lenozo de Amenaza de Poder de Poder de
. uevos .
competidores . sustitutos compradores proveedores
Competidores
En el momento
Debido a la Qmegg’rokl;zs
Existen varios moda y ala glasy Al ser una
. L centros de .

competidores creacion de L negociacion
estética son un .

en el mercado nuevas : personalizada

- . sustituto porque
COmo son: tendencias a . conuna tabla
: . nos quita .
Bodytech nivel mundial, de precios .
. compradores y ; Tienen la
(Servicios surgen nUevos estGndar mas

personalizados),

competidores

en el mediano
plazo somos un

no fija, tienen

decision final

Spinning Center | que crean estos complementari el poder de

(Servicios sifios muchos de o o? Ue en ol negociar pero
personalizados) | estos pasajeros Poras no tienen la

y Step Ahead debido ala gmnasio se decision final

moda mantienen y
) suplen la
actividad fisica
ALTA MEDIO MEDIO MEDIO MEDIO

Fuente: Los Autores
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3.5. Grados de Diferenciacion:

Figura 4 Grados de Diferenciacion

Explotar el
Mercado

Grado de Diferenciacion

D U | Y

- Atractividad de la Industria +

Fuente: Los Autores

El Grado de diferenciacion de nuestro servicio es ALTO ya que en el
mercado no existe un servicio con los diferenciales que le ofrecemos a
nuestros clientes, un servicio que garantice que en un lapso de tiempo corto
suplen la necesidad de ejercicio diario que a su vez reduce el al minimo al
riesgo de lesion, garantizando resultados tanto estéticos como fisicos en

corto tiempo.

La industria a su vez es muy atractiva debido a la tendencia actual que

exige a las personas un estilo de vida saludable, manteniendo un cuerpo
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esbelto y rutinas de estética saludables. Cada vez es mayor el porcentaje

sobre los riesgos de cada persona que se dedican a este fin.

Aunque el porcentaje de competidores es MEDIO muchos se basan

en tendencias lo cual hacen que sean pasajeros.
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4. BENCHMARK

Aunque el mercado esta en crecimiento, también se presentan
muchas alternativas para suplir estas necesidades.

Como nuestro negocio se basa en un entrenamiento personalizado,
sin maquinas y limitados a elementos que trabajen sin peso, adicional al del

cuerpo, podemos dividir nuestra competencia en dos grupos asi:

a) Competencia con servicios similares: agrupamos a los que
consideramos nuestros principales competidores (Step Ahead y In

Shape).

b) Competencia Convencional: agrupamos a las cadenas de gimnasios
tradicionales, pero que prestan servicio personalizado adicional

(Bodytech y Spinning Center).

A continuacion se describen describimos los servicios basicos,

adicionales y costos de cada una de estas:
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Tabla 2 Tabla de Servicios Basicos, Costos y Servicios Adicionales de la
principal competencia

SPINNING TRAINING &
BODYTECH CENTER IN SHAPE TRAINING
Speed Training
Musculacion Musculacion Clase Funcional gogtyérlj]ump System
Y (creadores)
Pilates Pilates Clases . Pfte_para0|on o Air Training
Personalizadas Fisico especifico
Acondicionami | Acondicionamie | Clases Preparacion
ento Fisico nto Fisico Semipersonalizad fisica limitada en
General General as tiempo
Clases Clases Grupales Resultados a
Grupales Corto plazo
SERVICIOS Indoor Cycling | Spinning ;Ir-lrsatl:t?:r?ei?orjs no
PRESTADOS .
convencionales
Clases . Clases Instruccién
Personalizada . -
s Personalizadas Personalizados
Ejercicio
Power Plate Power Plate Aerébico y
anaerobico
Spa Spa
Piscina Piscina
Zonas
Humedas
Membresia:$5 | Membresia:$70. | Membresia:$300.
00.000 000 000
Mensualidad:$ | Mensualidad:$1 | Mensualidad:$40 | Mensualidad:$7 | Mensualidad:$45
250.000 10.000 0.000 00.000 0.000
COSTOS Anualidad:$1'7 | Anualidad:$600. | Anualidad:$450.0
00.000 000 00
Personal Personal
Trainer:$500.0 | Trainer:$500.00
00 0
Servicios Planes
SERVICIOS Medicos Nutricionales
ADICIONALE | Bodytech Kids
S Revista
Mensual

Fuente Los Autores. Documento no publicado

Del analisis de esta tabla podemos concluir los siguientes puntos, que

nos serviran para la aplicacion del negocio:
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* El Servicio prestado por Training & Training es el mas econdmico,
pero la manera en como muestran los costos las demas cadenas hace
creer al usuario lo contrario, por lo cual, se evaluarad la manera de
“dividir” este costo en el planteamiento comercial.

» Es interesante los servicios adicionales que presta Bodytech, éstos le
generan un valor adicional al usuario, sobre todo el de médicos,
haciéndolo ver como una empresa responsable y profesional,
preocupada por el bienestar y salud de los socios. Esta estructura se
puede pensar e ir adoptando a medida del crecimiento del negocio.

* Un punto a Favor de Training & Training es el servicio personalizado
gue se presta desde la entrada a la sede por primera vez, es un
servicio que ninguno otro tiene y tiene que darse a entender al posible
cliente como una de las grandes fortalezas del centro de
entrenamiento.

e Es importante resaltar que por la caracteristica del negocio y la
inversion inicial contariamos con las sedes méas pequefias entre todos
nuestros competidores, es un punto que tocaria evaluar alrededor del
crecimiento del negocio.

* Los métodos de exposicion de marca y comunicacion de Bodytech y
Step Ahead aunque son diferentes nos pueden servir de referencia

para evaluar estrategias de comunicacion y mercadeo, ya que han
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logrado alta exposicion y reconocimiento en el target al que queremos

llegar.
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5. ANALISIS DOFA
51 Fortalezas:
 Rentabilidad
 Exclusividad

5.2

5.3

Fortalezas en atencion personalizada
Reconocimiento en el Nicho de mercado del socio principal “Juan
Cubaque” por su expertise como entrenador exitoso

Satisfaccion rapida de necesidades del cliente faceta

Debilidades:

No posee canales de comunicacion adecuados, ni personal encargado
del tema

Falta de Fidelizacion

Falta de capital

Ausencia de estrategia comercial

Falta de infraestructura

En caso de crecimiento de demanda no habria respuesta inmediata

Oportunidades

No existen competidores con la misma promesa de servicio.
Crecimiento de la cultura “Saludable”

De entorno buscando soluciones rapidas y efectivas
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5.4.

5.5.

5.6.

5.7.

Amenazas

Ofertas de servicio a menor precio

Crecimiento de Oferta

Mayor posicionamiento de la competencia.

Auge de servicios sustitutos como: Cirugia Plastica y medicina estética

Sedentarismo

Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades)

Realizar estrategias de comunicacion de bajo costo focalizandose en
el nicho de mercado.

Realizar comunicacion de propuesta de valor “rapido y efectivo”
Posicionar la marca Training and Training a través de la imagen de su
socio principal “Juan Cubaque”

Crear productos o lineas especializadas para las personas que ven en
Training and Training un beneficio de salud principalmente con un plus
esteético

Estrategias DO (Debilidades- Oportunidades)

Posicionar la marca en el mercado como la Unica que presta ese
servicio, mostrando el “expertise”.
Aprovechar el crecimiento de la cultura de lo saludable para hacer

Free Press en medios de alto impacto

Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas)

Bajar los precios sacrificando rentabilidad por atraccion de mercado
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* Mostrar a Training & Training como una opcion rapida, saludable e
indolora de mejorar el fisico.
» Focalizar la atencion del cliente en la estrategia Costo-Beneficios

» Ofertas en plan “referidos”

5.8. Estrategias DA (Debilidades- Amenazas)

* Realizar una campafa anti-sedentarismo para las personas que
cuentan con poco tiempo, mostrandoles a Training and Training como
una solucién rapida y efectiva

* Mostrar a sus clientes la exclusividad de su servicio proponiéndolo
como un diferencial para generar fidelizacion
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6. INVESTIGACION DE MERCADOS:

6.1 Ficha Técnica de la Encuesta

« Nombre de la encuesta: Disponibilidad de tiempo de las personas
para el acondicionamiento fisico.

* Fecha de recoleccion de la informaciéon de campo: Lunes 2 de
Mayo de 2011

e Marco muestral : Hombres y Mujeres de la ciudad de Bogota entre los
18 y los 35afios, de estratos 4, 5, 6

e Tamafo de la muestra: 32 encuestas.

e Técnica de recoleccion: Cuestionario estructurado.

6.2  Anadlisis de Resultados

Observamos que el 30% de los hombres encuestados prefieren el
entrenamiento en gimnasio, Las mujeres por el contrario tienen una vida un
poco mas sedentaria o prefieren entrenamiento en gimnacio, pero no
practican deportes por su cuenta., El 77% de los hombres encuentados
disponen de una hora diaria para desarrollar la actividad fisica; las mujeres
por el contrario disponen de 1 a 2 horas para realizar sus actividades fisicas.
EL 59% de los hombres y el 50% de las mujeres resaltan que lo mas
importante de la actividad fisica es el mejoramiento de la figura corporal. El
68% de los Hombres y el 55% de las mujeres coinciden en afirmar que lo
gue mas les llama la atencion de su entrenador personal es su efectividad en

la realizacion de dicha actividad fisica. El 100% de los hombres encuestados
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afirman que para obtener los mejores resultados en su cuerpo lo mejor es un
entrenador personal que les ayude con su actividad fisica. El 60% de las

mujeres también afirman que lo mejor es un entrenador personal.

6.3. Conclusién General

Como conclusion general vemos una alta demanda en los servicios de
entrenamiento personalizado, y que la mayoria de personas encuestadas
estan dispuestas a pagar un adicional por este servicio, en especial si se

garantiza un servicio exclusivo y de alta efectividad.

La mayoria de personas encuestadas debido a su perfil laboral
cuentan con poco tiempo, por lo cual valora un sistema de entrenamiento que
le permita resultado reales en corto tiempo, y pagarian por esto. Ademas son
conscientes de que se necesita una persona que los acompafie durante su

entrenamiento que ayude a su disciplina.
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7. SEGMENTACION

7.1. Segmentacion Geografica:

Personas que residen en la zona norte de la ciudad de Bogota.

7.2. Segmentacion Demografica
Hombres y mujeres, de 20 a 45 afos de edad, Nivel socio-econémico

medio alto y alto, con poder adquisitivo, ejecutivos y universitarios.

7.3. Segmentacion Psicografica

Trabajadores, de clase alta, que se rigen bajo la moda actual, con
gran circulo social, que frecuentan eventos sociales; son reconocidos en el
medio, les gusta salir a comer, visitar galerias, comprar ropa y accesorios,

tienden a estrenar constantemente y les gusta darse lujos.

7.4. Segmentacion por comportamiento

Son sensibles al factor comercial ya que tienden a una frecuencia de
uso fluctuante, les gusta ejercitarse y continuamente buscan actividades que
les ayude a bajar de peso y mantenerse en forma.
Training & Training tiene definido su segmento de mercado, sus clientes y

consumidores.
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8. POSICIONAMIENTO

8.1.  Estrategia de Posicionamiento

Training & Training es una empresa que se posicionara en el mercado
como el gimnasio que cuenta con un estilo propio, creado por una de las
personas que mas sabe en Colombia de entrenamiento fisico personal

ofreciendo mejores resultados en el menor tiempo posible.

8.2.  Posicion de la competencia:

La competencia no cuenta con este tipo de entrenamiento sino que
presentan técnicas que requieren de un mayor tiempo y sus resultados no
son tan notables. La estrategia de la competencia es captar la mayor
cantidad de clientes por anualidad sin hacerle seguimiento a los logros del

servicio prestado.
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9. OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS (SMART)

9.1. Objetivo General

Crear un servicio rentable, con bajos costos y nivel de inversion, que

sea unico y que potencialice el ingreso de personas al gimnasio.

9.2.  Objetivos Especificos:

» Lograr que el punto de equilibrio se consiga en menos de 12 meses
contando desde la fecha de apertura al publico

* Tener por lo menos 150 inscritos de manera permanente (planes de
mas de tres meses) 12 meses después de la apertura al publico

e Tener el reconocimiento necesario para poder vender franquicia en 36
meses a partir de la fecha de apertura.

* Lograr un crecimiento sostenido de minimo el 20% anual los primeros

5 afios.
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10. ESTRATEGIA VS. TACTICA

10.1. Estrategia de servicio:

Training & Training ofrece un servicio nuevo en el mercado existente,
lo que nos lleva a un desarrollo de producto/servicio. Una servicio intangible
gue debe ser percibido como una innovacion, de calidad y con garantia.

Tabla 3 Matriz ANSOFF

PRODUCTOS ACTUALES | NUEVOS PRODUCTOS

PENETRACION DEL

MERCADOS EXISTENTES MERCADO

DESARROLLO DEL
MERCADO NUEVOS MERCADO DIVERSIFICACION

Matriz ANSOOF para definir la estrategia de servicio. Training & Training Construcion del
equipo para este trabajo. Fuente: Los Autores

Teniendo en cuenta el segmento al que queremos llegar hablamos de
una estrategia de marketing concentrado, dirigido a un target en particular
cuyo objetivo esta en aumentar la rentabilidad y la participacion en el

mercado.

La estrategia de servicio actualmente corresponde a sorprender al
cliente con resultados a corto plazo aprovechandose que en el mercado

actual no se presta este tipo de servicio; y de esta manera poder brindarle un
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servicio que llegue a satisfacer sus necesidades y que cuente con una

atencion personalizada.

Consideramos que luego de introducir este nuevo servicio, de realizar
una prueba y de obtener resultados de posicionamiento definido, podemos
desarrollar estrategias de diversificacion captando los nifios con obesidad.
Para este nicho seria muy interesante contar con el speed training como una

forma de entretenimiento deportivo que les ayude a superar su enfermedad.

La idea es poder posicionar de tal manera este nuevo servicio que se
puedan crear valores agregados para lograr una fidelizacibn y un
enamoramiento de los consumidores, conectandonos con su parte
emocional. Desarrollar una conexién emocional entre su asesor y su

consumidor.

Esto se puede lograr creando una cultura de servicio donde el asesor
del speed training se vuelva parte de su vida cotidiana y logre un verdadero
compromiso de las partes con su imagen y lo que realmente quiere

proyectar.
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10.2. Precio

Los factores que influenciaron en la estrategia de fijacion del precio se
basaron en el entorno, especificamente en el conocimiento de las tarifas de

nuestros competidores.

Con respecto a estrategia de precio — calidad consideramos que es

una estrategia de alto valor: es un servicio de alta calidad a precio medio.

» El precio es accesible para la demanda: el publico objetivo tiene el poder
adquisitivo para pagar por el servicio.

» El precio que se establecido determina los ingresos y la rentabilidad del
negocio.

» EIl precio es directamente proporcional al servicio recibido y a las metas
logradas lo que contribuye al buen posicionamiento de la marca.

* En el mercado, el servicio que se presta como entrenamiento personal
maneja un precio estandar y no es un factor que genere reacciones en la

competencia.

Nuestra estrategia de precio — mercado se basa en lograr el
descreme, iniciando con tarifas de lanzamiento a un alto precio con el fin de

gue a traves del tiempo podamos llegar a estandarizar el valor con respecto a
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los costos, generar alto flujo de cajay la cantidad de usuarios que nos den el
punto de equilibrio.

Para poder llegar a esto tipo de descreme, consideramos que debe
ser un proceso lento, llegando al nuestro segmento especifico pero

generando una promocion dirigida.

Paquetes de beneficio

Tabla 4 Precio estandar de Training & Training

Precio Estandar
1. Mes $450.000
3. Meses $1.100.000
6. Meses $1.600.000
12. Meses $2.300.000

Fuente: Los Autores

Tabla 5 Paquete de beneficios por suscripcion nimero 1

Paquete 1 Precio del Paquete
1. Mes (Speed training mas hard training) $600.000
3. Meses (Speed training mas hard training) $1.250.000
6. Meses ( Speed training mas hard training) $1.700.000
12. Meses ( Speed training mas hard training) $2.350.000

Fuente: Los autores
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Tabla 6 Paquete de beneficios por suscripcion numero 2

Paquete 2 Precio del Paquete
1. Mes (Speed training mas streching intensive) $600.000
3. Meses (Speed training mas streching intensive) $1.250.000
6. Meses (Speed training més streching intensive) $1.700.000
12. Meses (Speed training mas streching intensive) $2.350.000

Fuente: Los Autores

Tabla 7 Paquete de beneficios por suscripcion nimero 3

Paquete 3 Precio del Paquete

1. Mes (Speed training mas hard

training mas streching intensive) $650.000

3. Meses (Speed training méas hard

training mas streching intensive) $1.350.000

6. Meses (Speed training méas hard

training mas streching intensive) $1.750.000

12. Meses (Speed training mas hard

training mas streching intensive) $2.370.000

Fuente: los Autores

10.3. Plaza:

La empresa cuenta con una sede propia ubicada en la zona de
influencia donde reside y donde se concentra el publico objetivo al que se
esta dirigiendo. En estos momentos la gran demanda que se tiene ha
evidenciado la necesidad de ampliar los espacios y va a ser necesario
contemplar la idea de abrir una nueva sede o de cambiarse a un espacio mas

grande.

El canal de marketing del consumidor se presenta en nivel 0 ya que el
servicio se presta directamente hacia el consumidor y recomendamos seguir

utilizando esta metodologia.
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10.4. Estrategias de Publicidad y Promocion:

Actualmente la empresa no cuenta con ninguna estrategia de
comunicacion. Se ha implementado el voz a voz y se han hecho notas de

belleza y salud donde se cuenta con el expertise de su creador.

Recomendamos iniciar con una estrategia de branding, con el fin de
lograr el posicionamiento, el mantenimiento, la recordacion y el
reconocimiento de la marca. Nuestra estrategia la queremos enfocar en el
mercado total de clientes potenciales y propios. La misidbn de estas
estrategias dadas a continuaciéon se fundamenta en lograr un aumento
representativo en ventas y lograr un reconocimiento del producto que atraiga

dia a dia a mayores usuarios.
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO Y DEFINICION DEL CONC EPTO
DE COMUNICACION

Figura 5 estrategia de posicionamiento y definicion del conceptode
comunicacion.

Competencia

Grandessedes
Sistema convencional
Reconocimientoy
Trayectoriade alas marcas

Nuevosistema

Status
de . .
¢ ent Nivelsocial
entrenamiento .
MasterP. | Ejercicio
asterrersona convencional
Trainer

Ejercicio Efectivo 18 aH4Yf,'\:ﬁos
Exclu§ividad Sistema NSE4,5y6
~ 45minutos Personalizado Estilos de vida
Ejercicio Pe,rso'nahzado Ayuda Alto poderadquisitivo
No maquinas nutricional

Metasacorto

plazo Usuario

Marca

Fuente: Los Autores
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SPEED TRAINING UN NUEVO SISTEMA PERSONALIZADO, PARA
LOGRAR TUS METAS DESEADAS EN MENOR TIEMPO

Objetivo de la Comunicacion

Posicionar el nuevo sistema de entrenamiento Speed Training, creado
por Juan Cubaque, master personal trainer, como el Unico método efectivo y

eficaz de entrenamiento personal.

Diserio del mensaje :

Convertir el mensaje en una evidencia testimonial argumentado a
través de estilos de vida con el fin de captar el interés del mercado objetivo.
Debe fundamentarse en atractivos emocionales que conecten al consumidor
con mi marca y que contenga argumentaciones que sustenten que la calidad
del entrenamiento que ofrece Training & Training se puede lograr en un

menor tiempo.

10.4.1. Mix de Comunicacion:

Estrategias de Publicidad ATL.:

Con el fin de iniciar un proceso de posicionamiento de la marca y su
nuevo sistema de entrenamiento es necesario comenzar con una estrategia

pasiva en medios de comunicacion.
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IMPRESOS: desarrollar avisos de prensa en medios especializados de
salud y belleza dirigidos a nuestro target.

RADIO: En los programas de la manana y la tarde de las cadenas
nacionales que tengan temas de salud y belleza desarrollar cortinillas de
10 segundos.

BANNERS: Desarrollar banners en las paginas web con alto raiting para
el target al que estamos dirigiendonos, como puede ser
www.eltiempo.com, www.wradio.com.co.; etc. Con el fin de tener

publicidad interactiva que lleve a la pagina web Training & training.

Estrategias de Publicidad BTL:

EVENTOS: Llevar la marca Training & Training a los diferentes eventos
de salud y belleza contando con un stand que brinde informacion de |l
nuevo sistema de entrenamiento y considerar la oportunidad de hacer
una prueba en vivo.

POP (folletos y volantes): Durante estos eventos especificos tener
material informativo, destacado y en formatos no convencionales que
contribuyan a destacar, recordar y generar la accion de compra del
servicio.

ACTIVACIONES EN CENTROS COMERCIALES: Durante un fin de
semana determinado para el lanzamiento del nuevo servicio, tomarse un

centro comercial en la ciudad de Bogota de gran afluencia (C.C. Andino o



Training

Plan de Negocios Training & Training |44

Training

Atlantis Plaza) y manipular las escaleras eléctricas con el fin de que cada
hora, se acelere el mecanismo. Al bajar de las escaleras la persona se
encuentra con un modelo que tendra informacion sobre Speed training.
Adicionalmente en las escaleras se puede hacer branding. Esto con el fin
de captar atencion, mantener el interés, despertar el deseo y provocar la

accion.

Estrategias de Ventas Personal:

Podemos definir estrategias de venta personal a lo que actualmente
se desarrolla en el gimnasio. Esta venta se hace directamente con Juan
Cubaque; él como gerente de la compafiia es la persona encargada de
persuadir a los nuevos clientes a ingresar al gimnasio y de retener a los
actuales. Su estrategia se basa en dar a conocer el servicio con el fin de que

se haga una prueba y de esta manera enganchar al cliente.

Estrategias de Relaciones publicas:

» Desarrollar una estrategia de free-press donde se posicione el nombre de
Juan Cubaque y su servicio de speed training sin dejar a un lado la
marca Training & Training.

» Hacer alianzas estratégicas con las agencias de modelaje y protocolo.
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» Construir una buena relacién con los principales medios de comunicacion
con el fin de que Juan Cubaque sea un lider de opinion en el tema de

salud y belleza enfocandose en el entrenamiento fisico y personal.

Publicidad no tradicional:

Manejar las redes sociales y desarrollar una estrategia de marketing

viral con el fin de posicionar la marca y poder llegar a los clientes potenciales.

CRM: establecer una relacion rentable y a largo plazo con los clientes

actuales a traveés de:

» Estrategias de reparacion: Controlar la desercion y la insatisfaccion del
cliente colocando en un buzdén de sugerencias, haciendo encuestas y
entrevistas sobre las necesidades que tienen los consumidores que no se
estan cumpliendo.

» Estrategias de satisfaccion y fidelizacion: Incrementar la recompra,
creando un plan de referidos que impulse a los consumidores a
mantenerse dentro de nuestro negocio. Adicionalmente crear un sentido
de pertenencia al gimnasio que a su vez le ofrezca ciertos beneficios a los
consumidores con algunas de las alianzas estratégicas que se puedan

lograr.
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11. /
ARNO)

Tabla 8 Proyeccion financiera a un afio de Training &Training

|46

ESTRUCTURA FINANCIERA PROYECCION FINANCIERA (UN

2010 2011
SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL WAYO | JUNO | JUL0 | AGOSTO | SEPTIEWBRE
ingresos I I |
Ciases personalizadas $300.000 24000000] __25500000] 27,000,009 6000000] 6,000,000 9000000 18.000000] _ 24000000] 25500000 27.000000] _ 28500000] 30000000 39000000
Preparacien Reinas 6000000 600,000 [ o [ o o [ 6000000] 6,000,000 600000 6000000 6:000.000)
[TotalIngresos 30,0000 31500000] 27,000,000 6.000.000 6.000.000 9000000 18.000.000]  24000006]  37500.000]  33.000000]  34500000]  36.000.000] 45000000
Egresos
[
|Honorarios
nstructores 3,800,000 3800.000 3800.000 1520000 520,000 2280000 3040.000 3800.000 3800000 4560000 4560000 6080000 6,080,000
[Asitente 45000) 450,000} 450000 450000} 450000 450000} 450000} 450000 450000} 450000 450000} 450000} 450000
Contador 000,000 000 oool T ooo.mol 1000 oool T ooo.oaal 1.oaa.aoa| 000 oool T ooo.mol 1000, oool T ooo.oool 1.oaa.aoa| 000 oool 000,000
Rev Fiscal 7,000,000 1:000.000) 1,000,000 1.000.000) 7,000,000 7,000,000 1:000.000) 1,000,000 1:000.000 1,000,000 7,000,000 1.000.000 1.000.000
Gerencia 4000000 4000000 4000000 4000000 4000000 4000000 4000000 4000000 4000000 #.000.000) 4000000 4000000 4000000
Subtotal Honorarios 10250000 10250000 10250000 7.970.000 7,970,000 5.730.000) 9490000 10250000  10250000]  1toto.000]  11.010000] 1253000 12530000
B S S S . - e =
Papdleria 2000) 20000} 20,000 20000} 20000 20,000 20000 20000 20,000 20,000 20000} 20000} 20.00)
Inversion & méquinas 435.90) 472,765} 351699 o q o o 143,623 368.623) 391023 466023 43542 706423
Servicios Pubicos 500,000 500,000} 500,000 500,000 500000 500,000 1.000.000) 7,000,000 1:000.000 7,000,000 7,000,000 1.000.000) 7,000,000
[Ariendo I 3,000,000 6000000] 6,000,000 6000000 I 600,000 I
Publcidad 500,000 1,500,000 1500000 500,000 150,000 1,500,000 1500000
Sublotal otros 5371899 5,020,000 5520000 8663629 5086620 8911023 5955423
[TOTAL EGRESOS 15,621,699 18010000 18913023 19138823 19921023
[SUPERAVIT O DEFICIT 1,378,101 10,000 5086477 12361.177]

13.078.977|

Fuente: Los autores

El cuadro anterior se realizd bajo un escenario esperado, teniendo en

cuenta las siguientes variables:

11.1. Escenario esperado

Se inicid con la inversion inicial en Junio y estabilizamos el proceso

para inicios de septiembre del afio pasado, contando con la base de

cliente de ese momento (a Marzo 2010) de clientes, y previendo

perdidas en los meses de Diciembre de 2010 y el primer trimestres de

este afio, debido a la baja demanda que tienen este tipo de productos

en esos meses en especial diciembre - enero, a partir de abril se

deberia recuperar las perdidas y parte de la inversion inicial para que a

la llegada de septiembre 2010, con un crecimiento promedio del 68%,

cumpliéramos el objetivo especifico de llegar al punto de equilibrio.
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11.2.

En este escenario también duplicamos a partir del sexto mes de
apertura, el arriendo del establecimiento y progresivamente el costo de
los entrenadores en el valor porcentualmente del crecimiento de
clientes fijos.

Para los ingresos contamos con la inscripcibn mas comdn usada en
este tipo de servicios, comparandolo con el mercado y con nuestro

histérico.

Escenario Pesimista

El escenario pesimista es no poder cumplir con el objetivo de recuperar
la inversion inicial en el primer afio, esto se deberia basicamente al no
poder obtener el indice de crecimiento esperado en el transcurso del
afo limite. De acuerdo a esto seguiriamos con las siguientes acciones

dependiendo del porcentaje de recuperacion y crecimiento:
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Tabla 9 Tabla de crecimiento en el escenario pesimista
- Crecimiento Crecimiento
Creeﬁlglegltcig(r)}(t’ re entre el 15%y entre el 30% y
y 30% 40%

Recuperacion de
la inversion entre
el 70% y 90%

Se evaluaran las
estrategias de
precio y promocién

Se evaluaran las
estrategias de
precio y promocién

Se evaluaran las
estrategias de
comunicacion y
mercadeo.
Adicional se
incrementara el
presupuesto de
publicidad

Recuperacion de
la inversién entre
el 40% y 70%

Se adicionara
presupuesto para
publicidad

Se adicionara
presupuesto para
publicidad

Se evaluara las
estrategias de
comunicacion y
mercadeo.
Adicional se
incrementara el
presupuesto de
publicidad

Recuperacion de
la inversién entre
el 0% y 40%

Se evaluara el cierre
del Negocio o
modificacion general
del servicio y
comercializaciéon

Se modificara la
estructura de
costos y la parte
administrativa

Se modificaréa la
estructura de
costos y la parte
administrativa

Fuente: Los Autores

11.3. Escenario Optimista

En este escenario partimos con un crecimiento anual de mas del 90%

y la recuperacién anticipada de la inversion (el punto de equilibrio), a lo

cual se evaluaria inversiones adicionales que fueran dirigidas al

crecimiento y expansion del negocio (Lo cual se a previsto en el plan

inicial a partir del tercer afio de operaciones).
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* Medellin seria una plaza natural para nuestro negocio por lo cual las
ganancias adicionales podrian ir construyendo una segunda plaza, en

evaluacion, infraestructura y parte de la inversion inicial
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12. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Carlos Roldan

Cargo: Gerente Administrativo y Financiero.

Funciones:

* Planear y ejecutar procesos financieros y administrativos en funcion de
los objetivos del negocio.

e Crear presupuestos de gastos e ingresos que permitan prever el

crecimiento de la empresa.

Perfil: Profesional en Publicidad y Comunicador Social/Periodista de la
Universidad Jorge Tadeo Lozano. Consultor de mercadeo, especialista en
RRHH. Se ha desempafiado en posiciones directivas de firma de consultoria
en Human Capital Consulting y Dowerpeople. Actualmente consultor
asociado de Dowerpeople y asesor independiente de mercadeo. Fortalezas

en programacion financiera y administrativa.

Paola Andrea Sanabria

Cargo: Directora de Investigacion Nuevos Mercados
Funciones:
» Detectar necesidades insatisfechas de los consumidores, Evaluar la
satisfaccion de los consumidores, Detectar los segmentos de

mercado,.
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» Seleccionar un nombre de marca.
» Establecer la imagen y el posicionamiento de marcas, Determinar la

percepcién de la calidad.

Perfil: Profesional en Relaciones Internacionales de la Universidad Jorge
Tadeo Lozano, con un postgrado en Direccion de Importaciones vy
exportaciones, se ha desempefiado como investigadora de mercados y
actualmente trabaja para la Multinacional Corona como analista de portafolio

e investigacion de mercados.

Juan Antonio Cubague

Cargo: Gerente General

Funciones.

. Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos.

. Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones de dichas metas para la
aprobacion de los gerentes corporativos.

. Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los

registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente.
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. Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes
corporativos y proveedores para mantener el buen funcionamiento de la
empresa.

Perfil: Abogado de la universidad de la sabana especializado en Derecho

Financiero en la Universidad del Rosario, master personal Trainer de Nueva

York Fitness Education, (NY, USA) Actualmente es empresario de la firma

training and training y trabaja como Gerente General de la misma.

Natalia Valencia Gaviria:

Cargo: Gerente Mercadeo

Funciones:

» Trazar metas de mercadeo para asegurarle a la empresa un mayor
volumen de ventas.

» Supervisar el desarrollo y ejecucion de las actividades promocionales
y la publicidad de la empresa tales como impresos publicidad directa
por correo, comerciales de television y radio. Esto incluye trabajar con
disefladores gréficos y escritores para asegurar la adecuada
produccion del material de publicidad.

« Trabajar con agencias de publicidad para crear campafas

publicitarias para la empresa.
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e Formular, dirigir y coordinar las actividades y politicas de mercadeo
para promocionar la empresa y sus servicios y trabajar con los
gerentes de publicidad y promociones cuando sea necesario.

» |dentificar, desarrollar y evaluar una estrategia de mercadeo basada
en el conocimiento de los objetivos del establecimiento, caracteristicas
del mercado y los factores de costos y recargos.

* Iniciar investigaciones de mercadeo para luego analizar los hallazgos
y asi asegurar los mas altos niveles de efectividad en la publicidad.

» Negociar contratos con los vendedores y distribuidores para gestionar
distribucion de materiales impresos y desarrollar estrategias de
distribucion.

 Trabajar con los fabricantes y coordinar las campafas para

promocionar los nuevos servicios o productos.

Perfil: Comunicadora social y periodista egresada de la Universidad Jorge
Tadeo Lozano; con mas de 5 afios de experiencia en estrategias de
publicidad y mercadeo. Se ha desarrollado como directora de cuentas de
varias agencias de publicidad multinacionales. Hoy en dia es directora de
proyectos en una empresa de inversion inmobiliaria y maneja una agencia de

publicidad de proyectos puntuales
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Juan Camilo Téllez

Cargo: Director de Relaciones Publicas y Eventos
Funciones:
» Planificar, organizar y ejecutar eventos para impulsar la marca training

and training y posicionarla en el mercado.

Perfil: Publicista, creativo, estratega con alto liderazgo y gran capacidad de
trabajar en grupo, se ha desempefado en cargos como el manejo de cuentas
publicitarias, gestion y organizacion de eventos y relaciones publicas de

varias empresas
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ANEXOS

Anexo No.1
Formato de la encuesta realizada:

Nombre:

Teléfono:

1. ¢ Qué tipo de actividad fisica realiza?

Trotar

Bicicleta

Entrenamiento en gimnasio
Otro

Ninguna

Poo T

2. ¢ Cuanto tiempo dispone para desarrollar dicha actividad fisica?

a. Mas de 2 horas
b. 2 horas

c. 1hora

d. 45 min

3. ¢Qué es lo que mas resalta de una actividad fisica?
a. Mejoramiento de la figura corporal
b. Recreacion
c. Acondicionamiento fisico
d. Instalaciones
4. ¢ Cuando esta con un entrenador personal, lo que mas le llama la atencion

es Ssu:

a. Experiencia
b. Manejo del tiempo
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c. Efectividad
d. Originalidad

5. ¢Coémo cree Ud. que puede obtener los mejores resultados en su cuerpo?:

Gréfica 1. Pregunta 1. ¢ Qué tipo de actividad fisica realiza?

a.

b.
c.
d

Solo

Entrenador Personal

Clases grupales

Otro

20%

10%

0%

0%
80% -
70% -
60%
50% -
40% -

30% -

/ 20%

30%

10%

10%

30%

Trotar

Bicicleta

Enfrenamiento

en gmnasio

Ofro

Ninguna

Mujeres
B Hombres

Fuente: Los Autores
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Gréfica 2 : Pregunta numero 2. ¢;Cuanto tiempo dispone para desarrollar
dicha actividad fisica?

120% /

100% A

80% -

Mujeres

0% ®Hombres

40% -

20% A

10% '
0

o

Mas de 2 horas 2 horas 1 hora 45 min

Fuente: Los autores

Gréfica 3 Pregunta 3 ¢Qué es lo que mas resalta de una actividad fisica?

120%
100%
/ 50%
80%
/_ Mujeres
0% = Hombres
40%
20%
% -
Mejoram’ento de la Recreacion Acond cionamisnio nstalaciones
figura compora fisico

Fuente: Los Autores
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Gréfica 4 Pregunta 4 Cuando esta con un entrenador personal, lo que mas le
llama la atencién es su:

0%

A

100%

0%

0%

Mujeres

= Hormmbres

9%

Experiencia Mangjc del jempo Efectividad Origirnalidad

Fuente : Los Autores

Gréfica 5 Pregunta 5 ¢(Como cree Ud. que puede obtener los mejores
resultados en su cuerpo?

160% -

140%

120% -

100% -

80%

0% 1

40% A

20% A

60%

Mujeres

= Hombres

20% ' ﬂ
10% 7 10%

Solo Entrenador Personal Clases grupales Oftro

Fuente:

Los Autores




