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Resumen ejecutivo

El presente trabajo, elaborado por alumnos de la Universidad de Lima para la asignatura de
Evaluacion de Proyectos, ha disefiado un producto o servicio innovador donde se evalua la
viabilidad comercial, técnica, ambiental, legal y financiera. Para este proyecto se ha elaborado
la aplicacion FitUp, a través de la cual se podra reservar clases personales con entrenadores
de distintas actividades deportivas (artes marciales, funcional, crossfit) y sin necesidad de
suscribirte a una membresia, reemplazando la necesidad de ir a la localidad y teniendo un
entrenamiento personalizado.

Este proyecto va dirigido a hombres y mujeres entre los 20 y 35 afios de edad de niveles
socioeconémico B y C. Pertenecientes a las zonas 7 y 8 de Lima Metropolitana. Con
caracteristicas de interés en el cuidado personal, que no descarten el uso de una aplicacion
movil y que les guste hacer deporte. Con el apoyo de APEIM se logro tener una demanda
potencial total de 1,147,460 personas que cumplan las caracteristicas descritas.

En primer lugar, se realizar4 un estudio de mercado para conocer las oportunidades que
ofrece el sector de este mercado, el mercado objetivo, la competencia, la demanda y oferta
del servicio, el andlisis de los riesgos y la viabilidad comercial. La fuente primaria elaborada
ha sido una encuesta con un tamafio de muestra de 167 personas con un nivel de confianza
de 93%.

Gracias a este analisis primario se ha podido encontrar las caracteristicas que el publico
objetivo espera con el producto, se formaron distintos clUsters donde se observa como la vida
sana, actividad fisica afecta depende de las edades y del género.

Dentro de los productos sustitutos; bienes o servicios a las membresias de gimnasios o
funtionals. Apps o videos de YouTube, suplementos deportivos, proteinas, vitaminas o
cualquier elemento saludable que ayude a una mejora fisica.

Luego se llevara a cabo un estudio técnico, en el cual se explicara el proceso del servicio
donde se muestra el planning, el desarrollo y programacion, la presentacién del prototipo para
poner analizar que se debe de cambiar antes del lanzamiento, realizacion de cambios
pruebas y finalmente el lanzamiento y mantenimiento de dicha aplicacién, el balance de obras
fisicas dependiendo de cada area , personal e insumos, se analizara la localizaciéon del
proyecto, el impacto ambiental y los riesgos técnicos, donde el riesgo mas importante es la
falla del funcionamiento de la plataforma, si el sistema se cae se viene abajo toda la oferta,
se plantea tener distintas soluciones como tener un servidor espejo, por otro lado tener un
aplicativo para cada sistema Android, iOS actualizados constantemente.

Asimismo, se hard un estudio organizativo, tributario y legal que describira la mision, vision,
valores, objetivos estratégicos, personal y todos los requerimientos para la ejecucion del
proyecto. Manteniendo siempre un O6ptimo ambiente laboral y formar una cultura
organizacional que permita a los empleados a sentirse motivados, desarrollando una
identidad con la empresa.



Por otro lado, se presentara un analisis financiero y evaluacion del proyecto en el que se
plantearan diferentes escenarios para la formulacion de presupuestos y proyecciones. De
este modo, se proyectaran los estados financieros y se identificaran alternativas de
financiamiento. Se ha proyectado un horizonte de cinco afios para poder ver la viabilidad del
proyecto. Con una razon e crecimiento de clases (servicio) de 1.014, 1.102, asi hasta llegar
al quinto afio con una razon de 1.158. Ademas, se proyectara el flujo de caja, estados
financieros y se analizara la rentabilidad y los riesgos futuros del negocio. Para el primer afio
se espera una utilidad neta de 4,225,442.18 soles. Se presentaran distintas alternativas
factibles de financiamiento analizando las distintas tasas de la SBS donde se ha elegido el
BBVA Banco Continental. Se ha obtenido un WACC de 15.05% y un VAN de 1,324,258 soles
con una tasa de rentabilidad por los inversionistas de 23%. Se explicara los riesgos
financieros, de operaciones, sociales, ambientales, macroeconémicos, entre otros que se
pueden presentar durante la implementacion del proyecto

Finalmente, se presentaran los resultados y se concluird que el proyecto es rentable e
innovador para poder elaborarlo en el mercado nacional.



1. Estudio de mercado

1.1. Bienes y servicios del proyecto:

1.1.1. Descripcién del producto y/o servicio:

Nuestro producto sera un aplicativo moévil gratuito, en donde podra reservar clases personales
con entrenadores de distintas actividades deportivas (artes marciales, funcional, crossfit) y
sin necesidad de suscribirte a una membresia, reemplazando la necesidad de ir a la localidad
y teniendo un entrenamiento personalizado.

Se busca reemplazar el servicio del gimnasio que todos conocemos, en donde se paga una
cuota o membresia por adelantado sujeta a una cantidad determinada de meses, por un pago
por clase o por cantidad de clases, con el entrenador que elijas y en la ubicacion de tu

preferencia.

1.1.2. Aspectos arancelarios del producto:
El aplicativo mévil que desarrollaremos no tendré que tomar en cuenta aspectos arancelarios,
ya que sera una app internamente nacional y comenzaremos por la ciudad de Limay con el
paso del tiempo buscaremos llegar a provincia.
Pero si deberd tomar en cuenta ciertos aspectos para costear la elaboracion del aplicativo
movil, estos costos son (Porras, 2017):
- Costeo por hora del programador
- Acceso a datos de la App (si la app requiere conectarse a servidores para realizar
basquedas)
- Geo-posicionamiento para la aplicaciébn (dependerd si los usuarios necesitan
informacion dependiendo de su localizacion, en este caso si)
- Realidad aumentada para la App (imagenes en 3D)
- Complejidad de la aplicacion
- El gestor de contenidos de la App (si los contenidos son estaticos o se van
actualizando de forma dinamica)
- Pasarela de pago para la App (dependera de las diversas opciones de pago que
ofrezca la aplicacion)
- Registro de usuarios en la aplicacion (si la app requiere incluir un registro de usuarios,
esta se encarecerd)
- Envio de notificaciones push (envio de de mensajes personalizados a los usuarios a
través de la aplicacion)

- Disefio gréfico para la aplicacion



- El # de plataformas donde sera accesible (si la app es para Android, 10S y Windows
Phone)

- Integracion con otros sistemas (el desarrollo puede complicarse al integrarse con
bases de datos, gestién de usuarios, gestor de contenidos, envio de notificaciones,

etc)

1.1.3. Identificacién de bienes sustitutos y complementarios seglin ocasion de
consumo:

Identificamos como nuestros bienes o servicios sustitutos a las membresias de gimnasios o
functionals que mucha gente esta dispuesta a pagar sujeto a una cantidad de meses,
realizando ejercicios con pesas, ejercicios funcionales, o cualquier otra actividad deportiva
realizable en un gimnasio como clases de spinning.

Otro sustituto que encontramos fueron las apps o videos ya existentes en Youtube en donde
el consumidor puede visualizar gran variedad de ejercicios que los puede realizar en la
comodidad de su casa, sin tener que pagar nada o tal vez una minima cantidad, como es la

de bajarse un aplicativo.

En cuanto a los bienes o servicios complementarios que podriamos utilizar seria con los
suplementos deportivos, proteinas, vitaminas o cualquier elemento saludable que ayude a
una mejora fisica. Ademas, aprovechando esta gran oportunidad podriamos realizar alianzas
con estas empresas o tiendas de suplementos deportivos para dar descuentos en la compra
de los productos si es que utilizas nuestra app. Otro complemento que podriamos
implementar, seria el de ofrecer un plan nutricional o ciertos tips segun cada entrenador,
dentro del app para vivir una vida mas saludable y por lo tanto comer mas sano, sujeto a un

pago pequefio adicional.

1.2. Antecedentes y aspectos metodologicos:

1.2.1. Deteccidn, seleccién e identificacion de las oportunidades que dan origen
al proyecto, aplicacion de técnicas de creatividad:

Se realiz6 el procedimiento SCAMPER como lluvia de ideas para poder tomar una decision

en referencia al producto o servicio que queremos ofrecer.



Sustituir: Nuestro producto sustituye la necesidad de ir a un centro de trabajo funcional con
un horario y pago preestablecido.

Combinar: Este servicio se podra complementar con un plan de nutricién brindado por cada
entrenador con un costo adicional, asi como aliados con algunas tiendas para poder obtener
descuentos en los suplementos proteicos y vitaminicos.

Adaptar: Adaptar la necesidad de hacer deporte cuando quieras y con la tarifa que optes
escoger.

Modificar o magnificar: Sé podra aumentar el nUmero de personas que hacen deporte por la

flexibilidad de horarios y la variedad de tarifas.
Poner otros usos: cada entrenador pueda poner su propio plan de ejercicios por una tarifa

especial, para que los consumidores puedan trabajarlos en su hogar.

Eliminar o minimizar: hara desaparecer la obligacion de seguir un cronograma fijo y una tarifa

de pago de largo plazo.
Revertir o reorganizar: hard que cada persona pueda organizarse dependiendo de sus

horarios libres.

1.2.2. Mapa de ubicacion del producto en la cadena productiva del sector o mapa
de ubicacion del servicio en la cadena o conjunto de servicios del mercado

objetivo:

El mercado de apps se encuentra dividido segln las caracteristicas 0 recursos que se
ofrezcan. Existen las aplicaciones de entretenimiento como los juegos o paginas interactivas,
aplicaciones para redes sociales (whatsapp, facebook, instagram, etc.), aplicaciones para
turismo y transito como trip advisor, google maps, waze, despegar, y finalmente, las
aplicaciones para ayudar con el bienestar y la productividad de la persona como aplicaciones
de ejercicios funcionales, google drive, office.

En este Ultimo tipo de aplicativo, entraria nuestra marca FitUp, ya que es una app que
contribuye al buen desempefio, productividad y sobre todo al bienestar del ser humano.
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Ademas, existe otra clasificacién de aplicaciones. Esta se divide en 3 segun la forman la cual
funcionan y se desarrollan. (Ok hosting, 2018)

En primer lugar, estan las apps nativas, la cual ha sido desarrollada especificamente para la
programacion que has establecido y son usadas sin internet. Por ende, una app desarrollada
solo para Android, podra funcionar sélo en Android y si es que la quieres usar para IOS y
Windows Phone, se tendra que crear en sus respectivas programaciones.

Luego estan las webs apps, que son desarrolladas en lenguajes de programacion propias de
lared, es decir, estan hechas para ser compatibles con todas las plataformas maéviles actuales
y ademas, no seran encontradas en la tienda de aplicaciones. Ejemplo: Html, CSS y
Javascript.

Finalmente, existen aplicativos hibridos que son una mezcla de las apps nativas con las webs
apps. Estas cuentan con una estructura interna basada en lenguajes de programacién web
(html, CSS y Javascript), pero también cuentan con una estructura externa que maneja las

programaciones de cada una de las plataformas moviles.
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1.2.3. Breve descripcion de la cadena de suministro de un negocio similar:

Si tomamos en cuenta un negocio similar, que vendria a ser la creacion de alguna app, los
puntos de la cadena de suministro que deberiamos reconocer son:

En primer lugar, se da la creacion de la aplicacién. Es aqui donde se presenta y se empieza
a desarrollar la idea de negocio en un aplicativo mdvil, mediante programaciones y
especialistas que nos ayudan a crearla.

Luego, una vez ya creada la aplicacion, debemos empezar a captar los productos o servicios
gue queremos vender, en este caso seria la capacidad de captar a los entrenadores para que
se afilien a este servicio y puedan promover y publicitar la app.

Una vez establecida la captacion de entrenadores ya afiliados a nuestra app, procederemos
a promocionar y publicitar, mediante ofertas y descuentos, nuestro aplicativo movil haciendo
gue llegue a la mayor cantidad de consumidores por medio del Marketing.

Cuando se haya posicionado la marca y empiece a tener valor para los clientes, el siguiente
paso en la cadena de suministro es que los consumidores empiecen a conocer de la marca,
bajandose la aplicacion y observando los diferentes descuentos y tarifas existentes.

Si el comprador queda satisfecho con la experiencia, procedera a realizar la compra, y a
partir de eso evaluar el servicio post venta que la empresa le ha ofrecido por medio de

recomendaciones o consejos.

En cuanto a otras areas de soporte, estan el area de RHy el de IT que nos ayudaran, que se
encargaran de brindar una excelente experiencia a los consumidores, y con relaciéon a IT

poder monitorear las acciones que realiza o se ejecutan mediante la app.

1.2.4. Disefio metodologico para el desarrollo del estudio de
mercado:

(Ver Anexo 1)
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1.3. Mercado Objetivo

1

.3.1. Segmentacion del mercado usando herramientas estadisticas avanzadas

Para el calculo de nuestro publico objetivo se tomaron los datos del APEIM 2017 (Asociacion

Peruana de Empresas e Investigacion de Mercados). Se realiz6 la segmentacion en funcién

de las siguientes variables:

1.
2.
3.

Demografica: hombres y mujeres entre los 20 y 35 afios de edad.

Nivel Socioecondmico: la aplicacion estara dirigida a las personas de los niveles By C.
Psicogréfica: personas interesadas en el cuidado personal, que no descarten el uso de
una aplicacion movil y que les guste hacer deporte.

Geografica: personas que habitan en Lima Metropolitana en las Zonas distritales 7
conformada por Miraflores, San lIsidro, San Borja, Surco y La molina; y la zona 8 por

Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores.

Apeim

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2017 - LIMA METROPOLITANA

N° PERSONAS 10'190,922 * :
NSE Estrato Porcentaje

A1 0.8

44 A 44
NSE A I 28
s " B1 8.9

E — B 245
. 71.1% B2 15.6
c1 27.3

NSEC I 422 c 422
c2 14.9

NSED 0 D D 23.0 23.0

NSE E D E E 5.9 5.9

APEIM 2017

En el gréfico se muestra la distribucion de personas en Lima Metropolitana por niveles

socioecondmicos. Nuestra aplicacion se enfocard en las personas que pertenezcan a los

niveles B y C. Por lo tanto, nos centraremos en un 66.7% de la poblacion, lo que seria un total
de 6, 797,345 de habitantes.
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A B C D E
Total 100% 100% 100% 100% 100%
Zona 7 (Miraflores, San lIsidro, La | 55.6% 13.4% 1.9% 1.9% 1.8%
molina, Surco, San Borja)
Zona 8 (Barranco, Chorrillos, | 4.9% 10.5% 8.2% 6.8% 6.3%
Surquillo, San Juan de Miraflores)
Personas del NSE que habitan en | 60.5% 23.9% 10.1% | 8.7% 8.1%
las zonas 7y 8

Fuente: APEIM

Personas del NSE B

Personas del NSE C

Zona 7 (Miraflores, San | 910,844 129,150
Isidro, La molina, Surco, San

Borja)

Zona 8 (Barranco, Chorrillos, | 713,721 557,382

Surquillo, San Juan de

Miraflores)

Nuestra aplicacién, como ya se menciond anteriormente, esta dirigida a personas entre los

20y 35 afios de edad. Para determinar la demanda potencial se utiliz6 la estructura de edades
para cada NSE, obtenida del APEIM.

Edades B C

20-25 10.28% 10.28%

26 -30 7.50% 7.80%

31-35 6.9% 6.9%

Personas del rango de edad objetivo | 24.68% 24.98%

Total 49.65%

Demanda Potencial NSE B NSE C Total
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, La | 452,234 64,123 516,357
molina, Surco, San Borja)

Zona 8 (Barranco, Chorrillos, | 354,362 276,740 631,102
Surquillo, San Juan de Miraflores)

Total 806,597 340,863 1,147,460
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Se concluye que nuestra aplicacion presenta una demanda potencial de aproximadamente

1,147,460 personas de los niveles socioecondmicos B y C que habitan en los distritos de

Miraflores, San Isidro, La molina, Surco, San Borja, Barranco, Chorrillos, Surquillo y San Juan

de Miraflores; y tienen entre 20 y 35 afios de edad.

Célculo del tamafio de muestra:

- N-Z2-p-(1-p)
(N-1)-e2+Z2:p:(1-p)

Calculo

Nivel de confianza 93%
Abscisa 181
Tamario de la poblacién 1,147,460
Probabilidad 50%
Error 7%
Tamafio de la muestra 167

Con un margen de error de 7% y un nivel de confianza de 93%, realizaremos 167 encuestas.

Resultados de las encuestas:

Realizamos 211 encuestas de las cuales 167 pertenecen a personas dentro de los distritos

seflalados y dentro del rango de edad establecido. A continuacion, presentaremos los

resultados:

;Cual es su edad?

211 respuestas

@ Menor a 20 afios
@ Entre 20 y 25 afios
@ Entre 26 y 30 afios
@ Entre 21 y 35 afios
@ Mayor a 35 anos

14



Nuestros consumidores potenciales tienen entre 20 y 35 afios. El rango de edades que

predominé en los resultados de nuestras encuestas es entre 20 y 25 afios con un 73,5%.

Género

211 respuestas

@ Femenino
@ Masculing

Nuestro publico est4 conformado por hombres y mujeres, teniendo las Ultimas una mayor

presencia dentro de nuestros encuestados con un 60,2%.

.En qué distrito vive?

2171 respuestas

@ Cercado de Lima

@ Ate
@ La Molina @ Barranco
@ L Vicioria @ Erefia _
@ Lince @ San Isidro
@ Magdalena del Mar . Comas @ Independencia
@ Miraflores . Chorrillos @ San Juan de Miraflores
. San Lui
@ El Agustino @ San Luis.
. . @ San Martin de Porres
@ Jesis Maria @ San Miguel
@ Santiago de Surco
@ San Borja @ Surquillo

ey

Nuestros consumidores se concentran principalmente en los distritos de Santiago de Surco
(27.5%), La Molina (17.5%), San Borja (12.3%), Miraflores (9.5%) y San Isidro (7.6%). Es en
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estos donde debemos dar a conocer con mayor intensidad nuestro producto. Sin embargo,

no dejaremos de lado los demés distritos.

;Hace deporte?

211 respuestas

Se
® Si

@ Mo (Finalizar encuesta)

puede observar que el 84.8% de los encuestados respondié que si hace deporte. Esto es un
buen indicio ya que eleva las probabilidades de que las personas se vean atraidas por nuestra

aplicacion.

¢Cuando prefiere hacer deporte?

179 respuestas

@ Dias de semana
@ Fines de semana

La mayoria de nuestros potenciales consumidores respondieron que prefieren hacer deporte
los dias de semana con un 77.7%. Por lo que nuestra aplicacion podria ser la solucion para
las personas que no dispongan de mucho tiempo libre durante la semana ya que una de las
ventajas que posee es la flexibilidad de horario, lo que la volveria atractiva para nuestro

publico objetivo.
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:Con cuanta frecuencia hace deporte?

179 respuestas

@ 1-2 veces a la semana
@ 2-4 veces 3 la semana
@ Mas de 4 veces a la semana

La frecuencia mas representativa entre nuestros encuestados es de 1-2 veces por semana
(39.7%). Sin embargo, la diferencia es minima con la respuesta de 3-4 veces por semana
(39.1%).

¢Usaria la aplicacion?

17% respuestas

@ Definitivamente si
@ Frobablemente si
@ Probablemente no

@ Definitivamente no (Finalizar
Encuesta)

El 62% de nuestros encuestados respondié que probablemente si utilizaria nuestra
aplicacion. Por otro lado, un 27.4% respondi6é que definitivamente si la utilizaria y el 8.9% que

probablemente no lo haria.
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Considerando las caracteristicas de nuestro producto: tarifa, flexibilidad
de horario, ubicacion, rapidez de la aplicacién. Califique las siguientes
variables:

20 M Nada importante @ Poco importante M Medianamente im... @M Importante [ Muy importante

60

40

20

Tarifa por sesion Flexibilidad de horario Ubicacion Rapidez de la aplicacion

La caracteristica que nuestros encuestados consideraron como muy importante es la de
“flexibilidad de horario”, esto es un buen indicio porque comprobamos que nuestra aplicacion

satisface una necesidad importante de nuestro publico objetivo.

¢Cual seria el precio que estaria dispuesto a
pagar por una sesion de entrenamiento?

= e 0 a20 soles
u De 21 3 40 soles
De 41 a 60 soles

n De 61 soles a mas

Se puede observar que la mayoria de los encuestados estarian dispuestos a pagar de 21 a
40 soles por una sesién de entrenamiento. Esta pregunta nos ayudara a establecer los precios
que ofreceremos al publico.
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:Qué alternativas parecidas conoce o ha utilizado?

176 respuestas

@ Gimnasio

@ Centro funcional

@ Personal trainer a domicilio
@ Personal trainner a domicilio
@ Aplicscion

@ Entrenamiento

@ Clases grupales en pargue
® Amigos

112V

Las dos alternativas mas populares que identificaron nuestros consumidores potenciales
fueron el Gimnasio con un 52.8% y los centros funcionales con un 29.5%. Esta pregunta es

importante porque nos ayuda a identificar quienes serian nuestros competidores.

;Cual de los siguientes nombres le parece mejor para nuestro
producto?

176 respuestas

@ EasyFit

@& Fitup

@ ChapaTuTreno
@ FitaLive

@ hail grasa

@ it

@ Entréname

@ LetsGetFit

De los nombres sugeridos por nosotros, los encuestados prefirieron FitUp, el cual decidimos
colocarle a la aplicacién. Otras sugerencias que recibimos fueron: Ifit, Entréname, Fit&Live,

entre otras.

Anélisis de Conglomerados:

Es una técnica estadistica utilizada para clasificar objetos en grupos homogéneos llamados
conglomerados. Los objetos de cada conglomerado tienden a ser similares entre si y
diferentes de los objetos de los otros conglomerados. Cada consumidor cae en un

conglomerado. A continuacién, se presentaran los siguientes resultados:
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Primer grupo

Resumen del modelo

Algoritmo Bistapico

Entradas 3

Clisteres 5

Calidad de cluster

Mala

Regular

Correcto

T T
A0 05 0,0

T
0,5

Medida de silueta de cohesion y separacion

Tamarios de claster

Tamaiio del clister mas

a clister mas pequefio

pequefio 17 (11 9%)
Tamafio del clister mas

grande 34 (23 8%)
Cociente de tamarios:

De clister mas grande 2,00

10

Cluster
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Clasteres

Importancia de entrada (predictor)

W1 0MosM@o600400,200,0

Clister 5 1 4 3 2
Etiqueta

Descripcion

Tamafio

23,8% 22, 4% 21,7% 20,3%| 11,9%
(34) (32) {31) (28) a7

Entradas

Este grupo de conglomerados tiene una calidad correcta, donde las variables usadas fueron:

- ¢Con cuéanta frecuencia haces deporte?

- ¢Cual es su edad?

- Género
A partir de estas se crearon 5 conglomerados, de los cuales el mas grande ocupa el 23.8%
del total de la muestra y la variable que se considera mas importante es “;Con cuanta
frecuencia haces deporte?”. Estas variables fueron elegidas para conocer la frecuencia con
la que nuestros consumidores potenciales realizan deporte. Por lo que podemos identificar
gue el género predominante es el femenino entre los 20 y 25 afios.
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Sequndo grupo:

Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Clisteres B

Calidad de cluster

Mala Regular

Buena

T T T
A0 05 00 05
Medida de silueta de cohesion y separacion

Tamarfios de clister

1.0

Cllister

(N
m:
| kK
[
Os
s

Tamafio del clister mas
pequeiio 1@ .7%)

Tamafio del clister mas
grande 35 (24 5%)

Cociente de tamarios:
De clister mas grande 3,18
a clister mas pequefio
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Importancia de entrada (predictor)

W1 0Eo0s@o6004002000

Clister 2 1 4 3 5 [
Etiqueta

IDeacripcién

Tamaiio

24 5%| 231% 20,3% 13,3% 11,2% 7,7%
(35) (33) (289) (19) (16) (1

|Entradas

Este grupo de conglomerados tiene una calidad regular, menor que la anterior, donde las
variables elegidas fueron:

- ¢Usaria la aplicacion?

- ¢Cual es su edad?

- ¢Cual seria el precio que estaria dispuesto a pagar por una sesion de entrenamiento?
A partir de éstas se crearon 6 conglomerados, de los cuales el mas grande ocupa % del total
de la muestra y la variable mas importante es “; Usaria la aplicacion?”. Estas variables fueron
elegidas con el objetivo de identificar la oportunidad de insertar nuestro producto al mercado
y obtener informacién de cuanto estaria dispuesto a pagar el cliente por sesion. Se puede
observar que las personas entre 20 y 25 afios serian nuestros clientes potenciales.
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Tercer grupo:

Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Clasteres 9

Calidad de cldaster

Mala Regular Correcto

T T T
1,0 05 0p 05 1,0
Medida de silueta de cohesion y separacion

Tamarios de cluster

Cluster

Tamafio del clister mas
pequeiio 1 (7.7%)

Tamaifio del clister mas
grande 24 (16 B%)

Cociente de tamafios:
De clister mas grande 2,18
a clister mas pequeiio
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Clister

Etiqueta

|Descripeion

Tamario

Entradas

16,8%
(24)

15,4%
(22)

11,9%|
(17)

10,5%
(15)

8,4%|
(12)

Este grupo de conglomerados tiene una calidad buena, mayor que las dos anteriores, se
utilizaron las variables:
- ¢ Cual seria el precio que estaria dispuesto a pagar por una sesion de entrenamiento?
- ¢Con cuéanta frecuencia hace deportes?

- ¢Hace deporte?

A partir de estas se crearon 9 conglomerados, de los cudles el mas grande ocupa un 16.8%
del total de la muestra y la variable que se considera mas importante es “¢, Cudl seria el precio
gue estaria dispuesto a pagar por una sesién de entrenamiento?”. Con estas variables se
puede identificar el precio que se estaria dispuesto a pagar en funcién a la frecuencia con la
gue realizan deporte. En este sentido, los precios serian de 21 a 40 soles con una frecuencia
de 1 a 2 veces por semana.

1.3.2. Perfil del consumidor de los segmentos alos cuales se dirigira el negocio

Nuestro publico objetivo son hombres y mujeres sotisficados, y mujeres modernas de los
niveles socioeconémicos B y C, de 20-35 afios de edad, que estén interesados en el cuidado
personal y que no descarten el uso de una aplicacion moévil. Ademas, una necesidad
importante seria que no cuenten con mucho tiempo libre para realizar deporte ya que la
flexibilidad de horario es una de las caracteristicas resaltantes de nuestra aplicacion y que
podria solucionar ese problema.

25



Los estilos de vida escogidos son, en primer lugar, personas sofisticadas, lo cual acoge a un

segmento mixto y joven, con un nivel de ingresos por encima del promedio y que se dejan

llevar por tendencias y modas. Ademas, valoran mucho la imagen y cuidado personal. Por

otro lado, las personas modernas, son mujeres trabajadoras y estudiosas que buscan el

reconocimiento social y la realizacién personal como madres. También, son innovadoras y es

muy importante para ellas cuidar su imagen personal. (Arellano, 2017)

1.4.

Estudio de la demanda del producto y/o servicio

1.4.1. Factores que influyen en la demanda del producto y/o servicio

Los factores que influyen en la demanda son:

1.

4.

Ingreso de los consumidores: nuestra aplicacion se considera un bien normal debido

a que mientras mas alto sea el nivel de ingreso de las personas, es mas probable que
estén dispuestas a utilizarla. Las personas con bajos ingresos priorizan cubrir sus
necesidades basicas. Por otro lado, quienes tienen mayor capacidad adquisitiva
pueden cubrir sus necesidades basicas y ademas adquirir productos o servicios como
el nuestro.

Estilos de vida: es probable que los deportistas y las personas que no cuentan con

mucho tiempo libre pero que quieren realizar alguna actividad fisica valoren nuestro
servicio debido a que tiene caracteristicas como la flexibilidad de horarios y de
ubicacion.

Productos sustitutos: en el mercado peruano existen varios competidores para nuestro

servicio como son los gimnasios, centros funcionales, personal trainners. Sin
embargo, nuestra aplicacion cuenta con las caracteristicas mencionadas
anteriormente que le dan un valor agregado.

Precio: los consumidores adquieren un bien o servicio cuando consideran que el
beneficio que obtienen por el mismo es mayor o igual que el precio que tienen que

pagar por él. Si el precio elegido es muy alto, la cantidad demandada sera menor.

1.4.2. Cantidad total que se demanda actualmente del producto y/o servicio

Esta demanda se refiere a la poblacion a la cual se puede dirigir el futuro negocio. Se estima

a través de preguntas formuladas en la encuesta, sobre el consumo por unidad de tiempo;
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puede combinarse con datos provenientes de fuentes de informacidén secundaria, como bases

de datos, tales como Euromonitor, estudios de Apoyo, u otras fuentes.

Nuestro publico objetivo es de 1, 147,460 personas, el cual esta conformado por los sectores

B y C de Lima Metropolitana.

Respuesta Muestra Porcentaje Poblacién
Definitivamente si 49 27.4% 314,404.04
Probablemente si 111 62% 711,425.2
Probablemente no 16 8.9% 102,123.94
Definitivamente no 3 1.7% 19,506.82
Total 179 100% 1,147,460

En un escenario optimista, consideramos que del total de las personas que respondieron

definitivamente si realmente utilizarian la aplicacion el 75%, de las que respondieron

probablemente si seria un 25%, y de probablemente no y definitivamente no un 5% y 2%

respectivamente:
Respuesta Porcentaje Poblacién
Definitivamente si 75% 235,803
Probablemente si 25% 177,856
Probablemente no 5% 5,106
Definitivamente no 2% 4 865
Demanda potencial 423,630
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1.4.3. Supuestos y proyeccion de la demanda del producto y/o servicio

Anos % Crecimiento
2013 1 103%
2014 2 76%
2015 3 58%
2016 4 60%
2017 5 60%

Razén de crecimiento | Crecimiento

2018 1.014 429,750.86
2019 1.102 473,602.23
2020 1.165 551,612.83
2021 1.158 638,538.19
2022 1.158 739,161.59

% Crecimiento

120%

100%

80%

y =0.0529%*-0.4191x+1.39

60%

40%
20%

0%

Se utilizé el crecimiento de las aplicaciones en el mercado durante los afios 2013-2017 y con
esta informacion se realizd una regresion lineal la cual nos ayud6 a crear una ecuacion
cuadrética para poder obtener una razén de crecimiento durante los afios 2018 - 2022 y asi

poder proyectar la demanda que tendria nuestra aplicacion.

Demanda potencial 423,630.00

anos 2018 2019 2020 2021 2022
Razdn de crecimiento 1.014 1.102 1.165 1.158 1.158
Demanda total proyectada 429,750.86 473,602.23 | 551,612.83 | 638,538.19 | 739,161.59
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1.5. Estudio de la oferta actual producto y/o servicio

1.5.1. Principales competidores nacionales y extranjeros

Fit Advisor: Es una pagina web fue creada en el 2016 y ha incursionado en crearse una
aplicacion. Este competidor busca fomentar y desarrollar la cultura del deporte y de la vida
saludable. Ellos establecen estar comprometidos con acercar a todas las personas a una vida
mas saludable. Esta asociado con diferentes centros deportivos y con tiendas de alimentos
saludables. (Advisor, 2018)?

Entrenarme: es una aplicacion que se encuentra actualmente en Espafia, Chile, UKy USA, y
se define como un buscador de entrenadores personales y centros de entrenamiento mas
grande del mundo. Los creadores lo lanzan al mercado para ayudarte a elegir faciimente y de
manera confiable entre muchos profesionales para que encuentres lo que necesitas.
(ENTRENARME, 2017)% Busca entrenadores y centro que estén cercano al usuario.
Empezaron con 50 entrenadores en Madrid y Valencia, y ahora son mas de 18000

integrantes. (Gestion, 2018)*

Vtraining: es una aplicacién que solo esta disponible por ahora en Estados Unidos, que da la
oportunidad al usuario de crear un calendario con entrenamientos y brindar opiniones sobre

los entrenadores la base de datos asi busca acabar con las excusas para no ejercitarse.

1.5.1.1. Caracteristicas de la oferta de los competidores

De los competidores mencionados, el que se podria considerar como directo es Fit Advisor,
te ayuda a conseguir centro de deporte a un precio mas accesible y segun los requerimientos
del consumidor. Como se menciond esta aliada con marcas de centros funcionales como Fit
Camp (Miraflores), Mac Training (San Borja), Pulso Center, Sinchi Crossfit (San Isidro). Esta
oferta te da la opcion de poder escoger los sitios que desees visitar dependiendo de donde
te encuentres, y te brinda paquetes en estos diferentes centros con precios mas atractivos y

sin una membresia fija. También en la aplicacion puedes encontrar entrenadores personales

2 https://www.fitadvisor.pe/

3 https://entrenar.me/static/quienes-somos

4 https://gestion.pe/tecnologia/entrenar-me-app-moda-encontrar-entrenador-
personal-239477
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gue ofrecen tarifas mensuales o por sesion. La aplicacion es bastante amigable y puede

ordenar a la persona trainer por Rating, Precio y Cercania.

Por otro lado, también esta afiliada con diferentes lugares de alimentacién saludable como
Freshii, Veda Restaurante, Nutri Point, entre otros. Asimismo, en su pagina web comparten

articulos sobre como llevar una vida sana y los beneficios de hacer deporte.

Otro competidor, aunque no ha ingresado al mercado peruano, es la plataforma Entrenarme.
Quien brinda la opcién a los usuarios de encontrar tanto centros como entrenadores, y
también les da la opcién de comparar perfiles, tarifas, disponibilidad, etc. También da la
opcién de observar las opiniones de otros clientes y contratar al que mas te agrade. Por otro
lado, la aplicacion da la oportunidad a que el usuario pueda filtrar su busqueda en base a su
objetivo, a la disciplina que desea realizar, a la ubicacion, si prefieres un entrenador hombre
0 una mujery el precio que mas se ajuste a lo que deseas gastar. Asimismo, pueden consultar
la galeria de fotos del entrenador, su formacion, su experiencia y los descuentos que existen.
Como un beneficio Entrenarme te da la opcién de poner comunicarte con los centros y los

entrenadores, y poder obtener una primera sesion de entrenamiento gratis.

El 3er competidor con mucho potencial que se encuentra solo en USA es V- Training, el cual
también ofrecer a sus usuarios la busque de entrenadores profesionales segun sus perfiles y
recomendaciones. V Training también ofrece un coaching online, en el que el usuario debe
ingresar datos sobre su salud, cudl es su objetivo, y la aplicacién le brindara un plan para
lograrlo. No obstante, es una plataforma que no esta presente en muchos lugares de USA,

por lo que todavia no ha hecho un impacto significativo en el mercado.

1.5.1.2. Precios de la competencia (por unidad fisica de venta pertinente)

Fit advisor da en su mayoria las siguientes tarifas:

S/. 300 - asistir a 9 centros, cita y plan nutricional, 1 sesidén quiropractico,

S/169-> Ingreso 3 veces por semana a 4 centros, 1 cita + plan nutricional, Descuentos en
Freshii y Veda Restaurante.

También ofrece tarifarios de solo una sesion, pero esto va para centros de trabajo funcionales

y gimnasios. Hay precios de hasta 35 soles la sesién en un centro.

Entrename tiene diferentes tarifas por sesidbn que oscilan desde 17- 30 euros

(aproximadamente 67- 115 soles) y también cuenta con bonos mensuales que superan los
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60 euros (230 soles). Dependera también de la ciudad en la que se requiera el servicio, es

decir, en donde se use la plataforma.

V Training, tiene precios competitivos de hasta 10 ddlares por sesion, pero los precios oscilan

dependiendo del grado de experiencia de los entrenadores o los centros.

1.5.1.3. Descripcion de la capacidad instalada y cantidad total ofertada por los
competidores (si es posible se pueden exhibir datos sobre la capacidad en uso y

ociosa)

Como el producto trata de una aplicacion, existird un numero ilimitado de descargas, ya que
esto dependeré de los usuarios que deseen bajarlo. Estas descargas se ejecutaran mediante
los diferentes sistemas de aplicativos de los celulares, como 10s o Playstore.

1.5.1.4. Supuestos y proyeccion del comportamiento de los competidores

Podemos ver que, en otros mercados, como Europa y Estados Unidos, una oferta similar ha
dado un buen resultado, ha podido satisfacer las necesidades de los usuarios y se ha vuelto
en un método para hacer deporte. Como sabemos, el consumidor peruano sigue siendo
desconfiado hacia los negocios online, es por ello por lo que los esfuerzo de Fit Up deben ir
dirigidos a que el usuario sienta que la aplicacién vale la pena probarlo. Se infiere que una
persona del target al que nos dirigimos cada vez tiene menos tiempo para hacer tanto
actividades de ocio como actividades extracurriculares, y es en este ambito en donde la
aplicacion debe entrar. Esta tendencia de nuestro publico objetivo a la falta de tiempo, debe
ser la caracteristica que la plataforma debe atacar, es decir, la necesidad de hacer deporte
sin planear debe ser satisfecha por Fit Up.

De otra manera, podemos analizar que aun no hay un producto o servicio similar consolidado
en el mercado, ya que el Unico con caracteristicas parecidas es Fit Advisor, que aun no ha
llegado a posicionarse en la mente de las personas de la industria. Fit Advisor como idea lleva
mas de 2 afos en la industria peruana, pero consideramos que no ha realizado los suficientes
esfuerzos de comunicaciones, marketing y relaciones publicas; para poder consolidarse en el
mismo. Por esta razén, Fit Up debe buscar estar presente en medios que hagan un impacto
notorio en el publico objetivo. Siendo el mercado objetivo jévenes, la presencia en redes
sociales sera clave para el éxito de la comunicacion. Por ello, antes del lanzamiento de la

aplicacion, la inversion en redes sociales debe ser de gran valor. Las redes mas importantes
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seran Facebook e Instagram, en donde se puede segmentar el mercado y dirigir las

publicidades a los perfiles que hayan mostrado en sus historiales interés en el deporte.

Por otro lado, el atractivo debe venir de acciones de un marketing mix que este sumamente
alineado con las demandas de los usuarios. Se deberd aplicar estrategias de penetracion con
muchas promociones al lanzamiento de la aplicacion como 2x1 y/o primeras sesiones
gratuitas. También deben dirigir sus esfuerzos en comunicar al usuario el gran beneficio que
obtendran al usar la aplicacién, la cual es hacer deporte donde quieren, cuando quieran y al
precio que mas les acomode. Este valor agregado debe ser el foco de todas las acciones, y
que el usuario tenga esta ventaja presente, definira el éxito del producto.

1.5.2. Estrategia comercial de los competidores (Perfil estratégico de los
competidores)
1.5.2.1 Politica de precios
e Fit Advisor: Como comentamos anteriormente Fit Advisor brinda mas que nada
tarifarios con paquetes. No obstante, también puedes encontrar precios por sesion
dependiendo de distintas variables como se puede observar:

fitadvisor

Buscar FitPartner Registrate Iniciar Sesion Preguntas Frecuentes Contactanos

)

Fit People x Todas las categorias @
Todas las especialidades P Ubicacion ) Gel e
Cerro De
. . - p - Oyon Pasco
Distancia - Mas cerca + - Reiniciar Precio Mensual - Ordenar - Reiniciar A o o
P Churin .
5 Vicco
s/ 5/1500 ()
Huaura
. o (%) (0] o
Rating - Ordenar - Reiniciar Por fecha - Ordenar - Reiniciar Huacho
w 08 ey

v L - D o

&

San Maten

e Entrenarme: Esta plataforma basa sus precios 100% a tarifas por sesion, y como
promocién con algunos centros o0 algunos entrenadores brindan la primera sesién
gratuita. Te dan también la opcion de encontrar tus entrenadores o centros en base a
la cantidad de dinero que deseas gastar. Por otro lado, cuenta con las siguientes

variables para establecer los precios:
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@ entrenarme

¢Cual es tu objetivo?

| Todos los objetivos |

¢Buscas alguna disciplina?

Todas las disciplinas

¢Dénde quieres entrenar?

a Aire libre / & Centro
domicilio
¢Prefieres hombre o mujer?
4 Mujer # Hombre
¢Qué precio medio por sesién?
OEUR 100EUR

e V- Training: esta aplicacion establece sus tarifas netamente a base de los precios que
los entrenadores definan, ya que no trabajan directamente con centros de trabajos
funcionales. Los precios de las sesiones también seran influidos por los

horarios en donde los usuarios demanden hacer ejercicio.

1.5.2.2. Negociacion con proveedores

e Fit Advisor: La negociacion con sus proveedores es alta. Ya que en Peru las
compafias que te brindan servicios de aplicaciones moéviles son pocas, hay un
namero reducido de estos especialistas. Luego La empresa debe tener especialistas

gue conozcan los criterios por lo que el usuario prefiere una aplicacion.

e Entrenarme: La negociacion con sus proveedores es media. Ya que como es un
producto que se encuentra en Europa, tiene un mayor numero de personas
especialistas en aplicaciones y plataformas online. Esto le da la opcién a Entrenarme

de evaluar a los proveedores de sistemas y escoger el que sienta serd mas adecuada

e V- Training: La negociacion con sus proveedores es alta. Aunque en Estados Unidos
existen un gran niumero de personas especializadas en tecnologia, la aplicacion no ha
logrado encontrar un proveedor que haga que la plataforma tenga un despegue en el
mercado. Por ello, el proveedor exitoso tendr& mucho poder sobre los duefios de la

aplicacion.
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1.5.2.3. Negociacién con clientes

El poder de negociacion de los clientes del segmento al que se dirigen estas
plataformas es medio najo, ya que el mercado ofrece gran variedad de opciones para
hacer deporte y que cada vez dan mas flexibilidad al consumidor; y el uso de una
aplicacion no siempre es percibido como confiable. No obstante, las aplicaciones
cumplen con los requisitos de confiabilidad dan mas practicidad a las personas del
segmento meta, y al no haber muchas opciones de estas plataformas, el costo de

cambio podria aumentar.

1.5.2.4. Promocién y propaganda

Fit Advisor: Este competidor se ha enfocado claramente a mantener una pagina web de
Facebook muy activa, en la que lanza promociones semanalmente, y también cuenta con un
blog donde muy a menudo lanzan articulos que giran en torno a un estilo de vida saludables.
Asimismo, buscaron hacer alianzas estratégicas para hacerse mas conocidos con centros de
entrenamientos funciones tales como FitCamp, Sinchi Crossfit, entre otros. Por otro lado, se
apoyaron en personajes famosos en el Peri como Maju Mantilla, aunque esto solo se vio en
la época del lanzamiento de la aplicacion. También han diversificado su negocio y

comercializan prendas para hacer deporte a precios accesibles.

Como han reaccionado las personas

Q & Raffaella Galletti y Silvana Galletti

a Diana Valeria Echevarria Inti Queee yo presente
una idea similar para mi tesis y mi Profe me dijo "no
es viable no hay mercado”

Ver todos los comentarios >

Siguiente

[EdHola Fitters! No se
pueden perder el #FitT...
Fitadvisor

ducciones

& Enpezamos el #Fichat
con Ornella Puccio de
Personal Yoga ...

i

o4 LOM 2

) 686 reproct
Fitchat con Ornella
Fitadvisor o) Megusta () Comentar /> Compartir @~v o Puccio
% Fitady
) Q0% ss 12 comentarios ';?“"sfi'a L
# Fitadvisor @ Seguir e e ;. 1912 reproducciones

Entrenarme: esta plataforma uso una estrategia muy potente de promocion en sus mercados

geograficos ya que trabajo con deportistas ex olimpicos como Ana Tostado, Oscar Pefias,
entre otros; y entrenadores de tenis famosos como Pato Clavet. Asimismo, busco mejoras
sus esfuerzos trabajando de la mano con grandes empresas como Fundacién Salud Mapfre,
Carrrefour y Sprinter.

(Gestidn, 2018).
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V- Training: esta plataforma de Estados Unidos utiliza como mayor foco de publicidad y
promocion las redes sociales. No existe informacion sobre si hay descuentos que aplican a
los usuarios, pero si se esfuerzan en que la persona que se baja la aplicacion sepa es una
aplicativo creado por Itunes. Esto ayuda a dar mas confiabilidad y aumento el prestigio de la

plataforma.

1.5.2.5. Tecnologia

Como es de esperarse, en esta industria la tecnologia es probablemente la variable méas
importante. Esto debido a que definir4 el éxito de la aplicacion, pues ningun usuario creara
una relacion a largo plazo con la plataforma si esta funciona de manera ineficiente. Estas
aplicaciones deben tener un funcionamiento adecuado en cuanto a GPS, base de datos de
los entrenadores, sus comentarios y lenguaje de programacion adecuado.

Normalmente la construccion de la aplicacién es tercerizada a especialistas en tecnologia,
guienes serian el proveedor estratégico de la empresa. De este modo definimos que V-
Training, al ser una plataforma creada por los especialistas que trabajan con Itunes, tiene una
tecnologia punta y muy bien desarrollada. Por otro lado, Entrenarme también cuenta con una
plataforma con tecnologia de alto nivel, ya que se crea en un mercado en donde cada vez los
aplicativos moéviles son mas utilizados. Asimismo, al descargar la aplicacién que esta presente
en el mercado peruano: Fit Advisor, notamos que el funcionamiento es bastante completo, y
hasta puedes enlazar tu correo electrénico o tu cuenta de Facebook a la aplicacion. Aunque
si hemos analizado que su plataforma de pagina web cuenta con mas variables para

encontrar la mejor oferta. (Directo, 2013)

1.5.2.6. Transporte

Es un intangible por ello no se transporta.

1.5.2.7. Canales de distribucion
Como canales de distribucion tendremos un listado de las aplicaciones de descargan de los

diferentes sistemas de smartphones y tablets, como 10S de Apple y Playstore de Android
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1.6 Oferta del proyecto

Supuestos y proyeccién de la demanda o demanda insatisfecha que atenderd el proyecto

a. Escenario Pesimista

Personas que pagarian por

clases 53.06
Q=109.4-0.89P
Precio = 63.30
Personas del publico objetivo 167
% de personas gue pagarian 32%
Tam. Pob 1,147 4559 81
Total de personas gue pagarian 364,676.15

->Calculos:

. ) . Q=109.4 - 0.89P
Definitivamente 5[ 42 ?5:@ 1.5 aQ £3.06
Probablemente si 83| 25%| 20.75 Precia 63,30
Probablemente no 165 &6%] 0.75

Personas
7 8

B 13.40% 10.50% 7 6

C 1.90% 8.20% 1 4
fonas T 8 Precio
Personas 116 9 63.30
NSE B 13.40% 10.50%
Personas NSE B 7 6 13 803
MSE C 1.90% 8.20%
Personas NSE C 1 4 5 339)|
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NSE B C
Personas 13 5
Precio 63.30 63.30
Ingreso Promedio 802.77 339.25
Ingreso Promedio TOTAL 1,142.02
b. Escenario Optimista
FPersonas que pagarian por
clases 5225
0 =109.4-0.89P
Precio = B4.21
Personas del pdblico objetivo 167
% de personas gue pagarian %
Tam. Pob 1,147 45981
Total de personas gue pagarian 359.010.63
= Calculos:
= 109.4 - 0.89P
Definitivamente si 42) 75%[ 315 Q
; Q 5225
Probablemente si 83| 25%| 20.75 —_ 61 21
Probablemente no 15| 5%| 0.75 el '
52.25
Personas
i 8
B 13.40% 10.50% 7 5
C 1.90% 8.20% 1 4
Jonas [ 8 Precio
Personas 116 9 64.21
NSE B 13.40% 10.50%
Personas NSE B 7 5 12 302|
NSE C 1.90% §.20%
Personas NSE C 1 4 5 339

37



NSE B C
Personas 12 5
Precio 64 21 64 21
Ingreso Promedio 801.88 338.87
Ingreso Promedio TOTAL 1,140.75
c. Escenario Probable
Personas que pagarian por
clases 215
> Célculos:
Q=109.4- 0.89p
Precio = 98.76
Q=109.4 - 0.89P
Personas del publico objetivo 167] |q 215
% de personas gue pagarian 13%| |precio 93 76
Tam. Pob 1,147 459 81
Total de personas gue pagarian 147.726.86
Definitivamente si 421 Th%| 315
Probablemente si 83| 25%| 20.75
Probablemente no 15 5%| 0.75
Definitivamente no 3] 2%| 006
21.5
Personas
[ 8
B 13.40% 10.50% 2
C 1.90% 8.20% 2
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Zonas 7 8 Precio
Personas 116 9 98.76
NSE B 13.40% 10.50%
Personas NSE B 3 2 5 507|
MNSE C 1.90% 8.20%
Personas NSE C 0 2 2 214|
NSE B C
Personas 5 2
Precio 98.76 98.76
Ingreso Promedio 507.50 214 47
Ingreso Promedio TOTAL 721.97

1.7 Andlisis de los riesgos comerciales del proyecto

a. Riesgos macroeconémicos

Desaceleracion econémica: Afectaria el ingreso de las personas y por ende, su
consumo, por lo tanto la demanda por nuestros servicios seria menor.
Incremento de los precios: este factor afecta el poder adquisitivo de las personas,
ya que se devalia el valor de la moneda. Las personas pondrian ciertas
prioridades antes de pagar por sesiones de ejercicio.

b. Riesgos ambientales

Estaciones del afio: en invierno la demanda tiende a ser menor, ya que a las
personas no les provoca hacer ejercicio y prefieren quedarse en la comodidad de
Sus casas.

c. Riesgos operacionales

Asistencia: si las personas confirman su asistencia a cierta clase y finalmente no
van, estarian ocupando un cupo en vano y por lo tanto, la clase perderia dinamica.
Ademads, si eligen pago en efectivo, el entrenador obtendria menos ingresos por
sesion.

Estilo de cada entrenador: cada entrenador corre el riesgo de que a ciertas
personas no les guste su estilo para realizar cierto deporte o0 ejercicios y no
regresarian a sus clases. Ademas, podrian poner malas referencias en la app.

d. Riesgos financieros

Riesqgo de crédito: Asegurarse de que los entrenadores paguen el porcentaje
correspondiente a la cuota total de ingresos en base a las personas que realmente
asistieron a la sesion. Para controlar este pago, tanto los asistentes como los
entrenadores deberan confirmar asistencia a través de la aplicacion.
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1.8. Estrategia del proyecto (perfil competitivo)

1.8.1. Anélisis FODA

Fortalezas:
e Servicio con flexibilidad de horarios y ubicacion
e Equipo joven con potencial
e Aplicacion innovadora que no se encuentra en el mercado peruano

Oportunidades:
e Tendencia de crecimiento a tener un estilo de vida saludable
e Gran accesibilidad a los Smartphone
e Pdublico objetivo con gran acogida al E-commerce
¢ Falta de tiempo para practicar deportes

Debilidades:
¢ Base de datos pequefa de entrenadores de las disciplinas a ofrecer
e Poco conocimiento del perfil del entrenador
e SomMOS una nueva empresa con poca experiencia en el rubro laboral de
parte de los integrantes

Amenazas:
¢ Inseguridad en Lima que dificultaria el normal desarrollo del entrenamiento
e Restricciones legales que se aplican para las aplicaciones
¢ Facilidad de copia de la aplicacion por parte de otras empresas
o Poca confiabilidad de uso de la aplicacién por parte de los usuarios al ser
una nueva aplicacién
e Existencia de otras aplicaciones para reservar clases en centros deportivos

1.8.2 Politica de precios

Los socios de la empresa han acordado que la aplicacion sera de descarga gratuita,
pero con compras de planes de entrenamiento dentro de la misma app. Los planes
seran por una clase, cuatro, ocho, doce e ilimitadas clases. Cada plan incluira dos
sesiones mensuales, mientras dure el plan adquirido, con un nutricionista para hacerle
una dieta que se ajuste a las necesidades y objetivos del cliente; asi mismo, se
proporcionara descuentos en diferentes tiendas de implementos deportivos y
restaurantes saludables.

El precio de los planes son los siguientes:

1 clase al mes por 59.99 soles

4 clases al mes por 199.99 soles

8 clases al mes por 359.99 soles

12 clases al mes por 419.99 soles
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o Clases ilimitadas al mes por 499.99 soles

Nosotros para fijar el precio de los planes, hos hemos basado en el valor adicional
gue ofrece el dictar clases personalizadas con respecto al cumplimiento de los
objetivos del cliente, asi como ofrecer dos clases de asesoria nutricional por plan.

De acuerdo con los datos obtenidos en la encuesta, el precio promedio que estaria
dispuesto a pagar un consumidor por una clase es de sesenta soles, con lo cual
estamos ofreciendo clases por debajo del promedio.

1.8.3 Negociacién con proveedores

FitUp tiene tres proveedores de suma importancia, los cuales son: los entrenadores,
los nutricionistas y el desarrollador del software y aplicativo movil.

Entrenadores de disciplinas:

Los entrenadores no poseeran un contrato a plazo indeterminado, mas bien, se
trabajaria con recibo por honorarios. Al entrenador se le pagaria por clase dictada
para estandarizar el pago entre sus compaferos y de esa manera que todos reciban
un ingreso similar. No obstante, los entrenadores con mayor trayectoria pueden ser
gue no acepten un ingreso igual al de los demas por el hecho que la carrera
profesional pesa. Por esto, nosotros no tendriamos mucho nivel de negociacién y se
podria perder al trainer, que le convendria dictar sus propias clases a un precio que el
vea conveniente segun sus intereses.

Nutricionistas:

En el caso de este proveedor seria algo similar al de los entrenadores. Tendriamos
gue buscar nutricionistas que recién estdn empezando su carrera profesional y que
estén dispuestos a trabajar por un costo bajo o darle una condicibn de que con
nosotros su red de clientes aumentara y asi acepten nuestras condiciones.

Desarrollador del software y aplicativo movil:

El altimo proveedor va a tener mucho poder de negociaciéon, puesto que nosotros nos
inclinariamos a contratar los servicios de una empresa de prestigio para el desarrolla
de la aplicacion. Por ello, a la empresa solo le quedaria aceptar el precio que la
empresa nos cotice por la realizacion del software y por el mantenimiento.

1.8.4 Negociacién con clientes

El valor que la aplicacion ofrece con clases segun el horario del usuario y poder
escoger con quien, y que desea entrenar, da a la empresa un valor alto por lo que las
tarifas serian aceptadas por los clientes y esto haria que nosotros tengamos un gran
poder de negociacion.

Asi mismo, con las conclusiones de las encuestas nos dimos cuenta que FitUp
ofrecera clases, como ya se menciond, por debajo de lo que nuestro publico objetivo
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estd dispuesto a pagar. Esto nos permite a abarcar mas mercado que si estaria
interesado en adquirir un plan, pero su economia no le alcazaba.

1.8.5 Promocién y propaganda

Las estrategias para ambos casos hardn que la aplicacion y nosotros como empresa
nos demos a conocer, que es un primer objetivo en los primeros afios de operacion.

Promocién: Durante los primeros meses de funcionamiento para conseguir mas
clientes usuarios, se dard la promocion de utilizar un cédigo para referir a mas
personas que quieran adquirir un plan. Esto consiste en que, si un conocido del cliente
ingresa el cédigo promocional del primero y luego compra un plan de clases, ambos
recibiran una clase gratis en cualquier disciplina.

Asi mismo, cuando se adquiera un plan, se accedera a descuentos exclusivos en
tiendas de comida saludable y en tiendas de implementos deportivos, como ya se
habia mencionado anteriormente.

Propaganda: Para dar a conocer la aplicacion, utilizaremos las redes sociales como
Facebook, Instagram y otras, asi también tendremos nuestra propia pagina web. Algo
importante es tener contenido actualizado en las redes, puesto que es algo que hoy
en dia el consumir toma en cuenta, por ejemplo, se puede tener un blog en donde se
publique notas saludables.

Algo que actualmente funciona para dar a conocer, marcas 0 productos que recién
estan saliendo al mercado, son los influencers. Estas personas tienen gran alcance,
mas que nada con los jévenes y ellos son nuestro publico objetivo. Tratariamos de
hacer una alianza con un influencer que le guste los deportes y la vida saludable, para
gue sus gustos encajen con la aplicacion y lo haga con la mejor actitud posible.

1.8.6 Transporte

El uso del transporte para el caso del producto, no se esta tomando en consideracion
porque al ser un aplicativo mévil, no hay necesidad de transportarlo; y en cuanto a los
entrenadores, ellos pondran escoger hasta donde son capaces de ir para dictar una
clase, lo que significa que, si ellos gastan en movilidad, el costo es asumido por ellos
mismos.

1.8.7 Canales de distribucién

Para llegar a nuestros clientes los canales a utilizar seran las tiendas virtuales,
dependiendo del sistema operativo de cada celular. Estos pueden ser los siguientes:

e App Store: Esta tienda es del sistema operativo Unicamente de Apple y permite
la descarga de diferentes aplicaciones, y claramente la nuestra no sera una
excepcion.
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e Google Play Store: La plataforma de Google es operable con bastantes
celulares de distintas compafias y eso le da una ventaja frente a la tienda
virtual anterior.

Al conocer que la tienda virtual de Google tiene una mayor cobertura del mercado,
puesto que esta presente en mas marcas de celulares que el Apple, lo méas
conveniente seria primero lanzar el aplicativo para la tienda de Android. No obstante,
en un futuro no lejano, también es indispensable sacar la version para Apple.

1.8.8 Analisis comparativo de la estrategia adoptada para el proyecto frente a
las estrategias de los competidores

Hoy en dia, las personas paran tan ocupadas trabajando o estudiando, que no
encuentran tiempo para si mismas y eso incluye en su aficién por hacer algun tipo de
deporte. Esto se debe a que los centros deportivos y/o academias de artes marciales
tienen un horario de atencion, y muchas veces las personas no pueden ir en esos
horarios. Por ello, sabemos que existe una necesidad insatisfecha por la oferta actual
que ofrecen los competidores y es ahi donde FitUp seria la solucion para esa
necesidad.

Asi mismo, muchos de los productos sustitutos a nuestra aplicacion, su estrategia es
liderazgo en costos, pero esto es a cambio de la poca personalizacion del
entrenamiento y a veces los clientes tienen el deseo que su entrenamiento sea
personalizado para que obtengan los mejores resultados y mas rapido. Es por ello,
gue nosotros plantearemos una estrategia diferencial, en cuanto a entrenadores
altamente calificados y clases muy personalizadas, para un segmento ya
determinado.

Por otro lado, contaremos con diversas alianzas, como ya hemos mencionado antes,
para que el estilo de vida saludable en Peru crezca en todos sus aspectos (hacer
deporte y alimentarse bien). A su vez, implantaremos un fuerte marketing mix, para
gue nuestra presencia se consolide lo antes posible y ya ser un competidor importante.

1.9 Conclusiones sobre la viabilidad comercial

Hoy en dia, el estilo de vida fithess mediante el ejercicio y habitos alimenticios
correctos han ido en aumento. Debido a esto, hay un gran mercado por explotar,
considerando tanto a los aficionados al deporte como a las personas que no lo
realizan. Las causas por las que éstas ultimas no lo practican es por falta de tiempo
(Gestion, 2016) y es ahi donde nuestra aplicacion es la solucién para ellos; no
obstante, también esta dirigida a deportistas.

Por lo tanto, tenemos un mercado asegurado que son las personas deportistas, pero

al mismo tiempo los ciudadanos que no hacen deporte son conscientes de que la
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salud es un tema importante hoy en dia y por este motivo pronto empezaran a realizar
alguna actividad fisica.

Segun Gestion, el 2% de limefios van al gimnasio y el otro porcentaje prefieren rutinas
dinamicas en vez de maquinas y pesas. La aplicacion ofreceria la opcion de poder
realizar todas las clases algo distinto. Lo interesante de nuestra propuesta es la clase
personalizada, lo que implica un verdadero entrenamiento y enfocarse en qué
resultado quiere el cliente.

Por otro lado, segun el diario en mencion, hay personas que llegan a pagar entre 900
a 1200 soles por 12 clases por un mes, ahi nosotros mediante la descremacion de
precios, ofreceremos planes mas baratos.

Ademads, segun Gestion, el mercado healthy en el Perd mueve 3600 millones de soles
gue incluyen alimentos, suplementos, vitaminas. Por ello, algo necesario es tener
alianzas estratégicas con tiendas su comida saludable, como tiendas de suplementos,

para obtener mayores ingresos.

Estudio Técnico

2.1.

Proceso de produccion (bienes) y/o servuccion (servicios) y

distribucion de planta

2.1.1. Balance de equipos y eleccion de la tecnologia para el proceso de
produccidn y/o servuccion

Para poder brindar el servicio que queremos ofrecer a través de la aplicacién, se necesitara
una capacidad tecnolégica adecuada y ademas un soporte para los sistemas. Se detallaran
a continuacion los equipos y tecnologia requerida:
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Balance de equipos
Item Cantidad |Costo unitario | Costo total | Vida util
Hosting 1 250 250 2
Desarrollo de Android 1 7,150 7,150 5
sistema operativo [0S 1 7,150 7,150 5
para la aplicacion Windows 1 7,150 7,150 5
Visual Paradigm 1 1,600 1,600 2
Antivirus 1 280 280 1
Laptop 5 1,800 9,000 5
Celular 2 600 1,200 1
Servicio de internet 1 80 80 1
Router 1 - - 2
Repetidor wifi 1 40 40 2
Mesas de trabajo 2 350 700 10

2.1.2.

Utilizaremos laptops Lenovo modelo YOGA 910, ya que tiene las caracteristicas
necesarias para llevar a cabo nuestra aplicacién: una capacidad de almacenamiento
de 16 GB RAM, procesador icore 7 y Windows 10.

Se requerird un Hosting el cual nos permitird almacenar los datos que se ingresen en
la aplicacion directo a la nube. También se utilizara el programa Visual Paradigm el

cual se empleara para disefar la aplicacién.

Se consulté por el desarrollo de la aplicacion moévil y encontramos una cotizacion una
cotizacion en la pagina Yeeply, la cual ascenderia a S/.16, 500 soles.

El programa de antivirus elegido sera McAfee, el cual por un paquete de S/280 soles
ofrecera para 5 equipos.

Descripcion del proceso productivo y/o de servicio

El proceso para llevar a cabo la aplicacion se divide en los siguientes pasos:

Tener una idea para la aplicacion, es decir buscar una necesidad o problema para
darle solucion.

Definir los requerimientos necesarios

Planning: en esta etapa los estudios de mercado, el lanzamiento inicial, los
cronogramas, el presupuesto y la retroalimentacion con el usuario sobre los
requerimientos.

Desarrollo y programacién: se debe crear el Wireframe (el proceso de crear una
maqueta o prototipo de la aplicacién). La app estara disponible para el sistema
operativo Android, iOS, Windows Phone y debe cumplir los requisitos que estos
imponen. En esta etapa del proceso también entra el disefio de la interfaz y la hoja de
ruta con la que el usuario navegara a través de la app.
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Presentacion del prototipo: construir un prototipo rapido para entender lo que funciona
y lo que no; asi poder cambiarlo. Este se probara con los clientes y de esta forma se
obtendra la retroalimentacion que necesitamos para poder continuar y finalizar el
proyecto.

Realizacién de cambios: una vez obtenida la retroalimentacion se podran realizar los
cambios necesarios y mejorarla.

Prueba: se realiza con los cambios implementados.

Lanzamiento y mantenimiento: tras haber publicado la aplicacion terminada en las
plataformas, se debe llevar a cabo su mantenimiento, lo que incluye actualizaciones,
y desarrollo de nuevas funcionalidades. También se es importante darle soporte
técnico al cliente para solventar posibles errores que no se hayan detectado durante
las pruebas.
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2.1.2.1. Diagrama de operaciones del proceso (DOP) y Diagrama de analisis

del proceso (DAP)

Diagrama de operaciones del proceso (DOP)

Generacion
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Diagrama de analisis del Proceso (DAP)

Operacion O E :,> A D : Observaciones
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2.1.2.2.

Célculo de las éareas requeridas para el proceso

(método de Guerchet)

de produccién

ltem | Ancho | Largo | m2
Primer nivel
Recepcidn de clientes 6 4 24
Area de disefio 8 6 48
Area de programacion 8 6 48
Estacionamiento 25 8 200
Bafios 4 3 12
Total primer nivel 332
Segundo nivel
Gerencia General 8 5 40
Gerenciade Tl 8 5 40
Gerencia de Mkt y Ventas 8 5 40
Gerencia de Finanzas 8 5 40
Sala de reuniones 6 4 24
Comedor 20 5 100
Bafos 4 3 12
Total segundo nivel 296

En el primer nivel se tendrd como terreno Util para las operaciones de la empresa un

total de 332 m2 y en el segundo nivel 296 m2.
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2.1.2.3. Diagrama de planta

Primer nivel:

Bafios

Recepcion de Clientes Escaleras

Area de programacion

Area de disefio

Estacionamiento

Segundo nivel:

Gerencia General Sala de Reuniones
Escaleras
i Gerencia de MKT Gerencia de
GerencadeT Ventas y Finanzas
' Barios

2.1.3. Capacidad instalada en uso y ociosa del sistema de produccién durante
el horizonte de evaluacion

Calculamos que nuestra demanda potencial seria de 423,630 personas, sin embargo, el
primer afio después del lanzamiento de nuestra aplicacibn suponemos que habrd una
capacidad ociosa del 50% en los servidores ya que, al ser un nuevo servicio, se tardara en
lograr captar la atencién de todo el mercado.
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2.1.4. Otras caracteristicas del tamafio del sistema de produccién

Nuestro proyecto se centrara también en el impacto que causen los instructores con los
clientes por lo que se realizaran procesos de seleccion completos y profundos asegurando la
formacion de un equipo de entrenadores que cumplan con los requisitos de atencion al cliente
y compromiso con su trabajo, ademas de los conocimientos necesarios para realizar la
profesién de entrenador y elaborar los planes de nutricién.

Por otro lado, también se buscard la rapidez y calidad de la aplicacion por lo que se
seleccionaran a los mejores programadores y los equipos y programas para que este proyecto
se pueda llevar a cabo con éxito.

2.2. Balance de obras fisicas

Area de Programacion: Esta area es quiza la mas importante puesto que el core del negocio
radica en ella. Alli se hara el desarrollo, mantenimiento, actualizacion y control del software
de la aplicacion y la pagina web. Los profesionales que trabajen ahi son los Unicos que
tendran acceso al area para tener bien cuidado la informacion que se maneja.

Areas administrativas: En estas areas se realizaran las distintas actividades complementarias
al de programacion. Estan incluidas el area de disefio encargada de realizar todo el material
grafico para la marca; También, las distintas gerencias de finanzas, marketing y Tl que
desarrollan diferentes actividades segun la gerencia.

Sala de reuniones: Ambiente especialmente acomodado para poder abarcar las reuniones de
directorio o de gerencias para la toma de decisiones. Asi mismo, para poder atender a
distintos proveedores que la empresa este requiriendo.

Comedor: En ese espacio los trabajadores podran llevar a cabo su refrigerio donde puedan
comer con tranquilidad y comodidad. También se podra tener charlas masivas entre todos los

trabajadores cuando se requiera.

Estacionamiento: Pequefio espacio en donde solamente los gerentes de los distintos
departamentos podran estacionar su carro.
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Item Unidades |[Costo Costo total
Equipar oficionas 2 35,000 70,000
Equipar bafios 2 1,000 2,000
Equipar sala de reuniones 1 4,500 4,500
Instalar camaras de seguridad 3 1,200 3,600
Comedor 1 O 900
Recepcidn 1 500 500
Almacén 1 300 300
TOTAL 11 43,400 81,800

El costo total de tener bien equipado el espacio de oficina serd de 81,800 soles, los cuales se
financiaria con un préstamo bancario.

2.3. Balance de personal para el proceso productivo

Para el proceso productivo, que es mas que nada el control, mantenimiento, actualizacion de
la aplicacion, se contratara trabajadores bajo recibo por honorarios, salvo de los gerentes,
jefe de Tl y promotores.

Las funciones por cada trabajador seran:
¢ Gerentes: Toma de decisiones, gestidn y supervision del equipo.

o Jefe: Encargado del cumplimiento de las tareas y entrega de resultados al gerente.
o Promotores de venta: Se encargan de dar a conocer el producto en las distintas zonas

de la capital.
e Programadores: Encargados plenamente del control, mantenimiento, actualizacién de

la aplicacion.

Cargo Ne de posiciones (Sueldo Anual
Gerente General 1 10,000 10,000
Gerente de Finanzas 1 7,000 7,000
Gerente de ventas v marketing 1 B, 00 &, 000
Jefe de publicidad v marketing 1 3,500 3,500
Gerente de Tl 1 B, 500 &, 500
Supervisor de TI 1 3,500 3,500
Promotor de wentas 3 1,000 3,000
Programadores 2 2,500 5,000
TOTAL 11 40,000 44,500
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2.4. Balance deinsumos para el proceso productivo

Al ser un aplicativo, el principal insumo que se podria considerar es la misma aplicacién. Este
insumo es fundamental, porque como ya se menciono, es el core del negocio y las decisiones
son respecto a esto son de mucha importancia. Es por ello que los costos respecto a este no
son baratos y necesita de personal muy personalizado.

Los costos de manteamiento, control, actualizacion son los siguientes:

Cargo Costo Veces por mes |Gasto mensual | Gasto anual

Mantenimiento, control,
actualizacién de aplicacién y
webpage 1,000.00 € 2 200000 €| 2400000 €

2.5. Disponibilidad de insumos y gestion de inventarios

2.5.1. Analisis estratégico de la disponibilidad de insumos

Nuestro producto intangible, que es la propia aplicacion, debe funcionar todos los dias del
afo, puesto que es lo fundamental del negocio. Por ello, para su correcto funcionamiento se
debe contar con el proveedor de luz e internet que siempre estén a nuestra disposicién. Por
ello, se debe mantener un buen contacto con los proveedores de estos servicios.

2.5.2. Gestion de inventarios de los insumos mas importantes

Como ya se menciond, los insumos mas importantes para que se lleve acabo la aplicacién es
la luz y el internet. Ademéas de tener una buena relacion con los proveedores de estos
insumos, también tendremos un grupo electrégeno para poder tener electricidad y por ende
internet en caso de emergencia.

2.5.3. Gestion de inventarios de los productos en proceso y del producto
terminado

Al igual que el punto anterior, los insumos importantes para los productos en proceso y
terminados serian la luz y el internet.

2.6. Proceso de gestion de la calidad en todos los procesos del
negocio

2.6.1. Planificacion de la calidad

En este punto se va a definir cual lo minimo de calidad que el producto debe tener para brindar
una oferta atractiva al cliente. En nuestro caso de debera definir previamente cuales son los
factores que van a influir en la calidad del servicio, estas pueden ser, por ejemplo: las
restricciones legales al lanzar una aplicacion, los costos que se incurren para el lanzamiento

del producto, los riegos que implica lanzar la plataforma al mercado.

Para poder identificar y medir el impacto de estos factores se pueden usar diferentes técnicas,

y consideramos que las siguientes son las mas adecuadas para nuestra aplicacion:
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- Muestreo Estadistico: esta herramienta nos va a permitir conocer de primera mano
cuales son las opiniones y preferencias de nuestro target. Esta informacion sera muy
valiosa para la empresa pues va ayudar a determinar cual es el minimo de calidad
aceptada por nuestros usuarios. En el caso de FitUp, las caracteristicas que deberan
ser evaluadas son: la rapidez de la aplicacién, la ubicacién y flexibilidad de horarios.

- Costo de calidad: este instrumento va a ayudar a determinar los recursos que deben
ser destinados a cumplir los estandares de calidad y como controlarlos. En el caso de
nuestra aplicacién, en donde se deberé invertir mayor cantidad de capital es en el
reclutamiento y seleccién de los entrenadores que van a participar y dar clases a los
usuarios. Si este proceso de selecciébn no es adecuado no solo daremos clases
particulares deficientes para el usuario sino también puede representar un riesgo

hacia los consumidores.

Mediante estas herramientas se podra identificar cuales son los estandares que los
usuarios tienen respecto a la aplicaciéon, y en base a esta informacién elaborar el plan

de calidad.

2.6.2. Aseguramiento de la calidad

En esta etapa lo que se busca realizar es minimizar el riesgo a que el producto no cumpla los
estandares de calidad. En el caso de la aplicacién consideramos que 2 aspectos de calidad
gue se deben asegurar de todas maneras son el proceso de seleccion de los entrenadores y

la rapidez de la aplicacion.

Para poder analizar el proceso de seleccidn, hemos pensado en realizar una auditoria externa
con empresas de recursos humanos especializada, quienes nos podran asegurar que el
proceso es adecuado Yy las personas seleccionadas son aptas tanto en el aspecto instructivo

como en el aspecto psicologico.

Luego, en funcion a la rapidez de la aplicacion, lo que hemos decidido implementar son
pruebas pilotos. Como primera fase, se implementara a un niumero reducido de usuarios.
Luego se deberd ir ampliando el nimero de usuarios para ver cual es el tope de congestion
en la plataforma, y asi poder definir qué hacer en caso baje la rapidez de la misma. Hemos
determinado tener un grupo consultor externo de ingenieros de aplicativos, que podran apoyar

a Fit Up en caso de alguna deficiencia.

53



2.6.3. Control de la calidad

Respecto a esta fase, lo que se va a buscar es tener indicadores que puedan identificar que
los estandares de calidad se estan cumpliendo. Asimismo, mediante estos indicadores se va
a poder decidir si es que se deben cambiar algunas actividades de la planificacion de calidad,
es decir, si podra definir qué acciones correctivas se deben aplicar para llegar a la calidad
Optima para nuestros clientes.

Consideramos que las técnicas y/o indicadores necesarios para poder controlar de mejor
manera la calidad son los siguientes:

- Nivel de satisfaccién: luego de que el usuario haya obtenido una clase particular con
los entrenadores independientes, estos deberan llenar una encuesta de satisfaccion.
En esta encuesta van a evaluar tanto al entrenador y su clase, como el funcionamiento
de la aplicacion. Con este indicador podremos determinar si el proceso de seleccion
de los entrenadores es el correcto. Asimismo, podremos evaluar que la rapidez de la
aplicacion sea la 6ptima para nuestros usuarios.

- Diagrama Pareto: con esta herramienta podremos identificar cuales son los problemas
gue causan la mayoria de deficiencia en la aplicacion. Dara la oportunidad de
enfocarnos en pocos problemas que puedan resolver la mayoria de los defectos de
nuestra aplicacion.

- Diagrama de Causa y Efecto: este instrumento sera de mucha importancia, pues va a
ayudarnos a determinar respecto a un problema importante cuales son las razones
gue la causan. Se podra disgregar los probables factores que influyen en el problema

para poder identificarlos de mayor problema.

2.7. Analisis de lalocalizacion del proyecto

Segun lo definido y los datos obtenidos por la encuesta, los distritos que en un primer
momento abarcarian para la aplicacién son las zonas 7 y 8 segun APEIM. Estos distritos son:
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina, Surquillo, Barranco; Chorrillos, San Juan
de Miraflores.

Considerando esto, la localizacion del proyecto seria en donde se dicten las clases que se
brindan mediante la aplicacion y seria en estos distritos.

En cuanto a la ubicacion de la oficina, no seria muy relevante la ubicacion pero podria

considerarse los distritos como Miraflores, San Isidro, Surco, que son considerados distritos
céntricos.
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2.8. Estudio del impacto ambiental
2.8.1. Impacto del proceso productivo, fisico y biolégico

Las empresas que desarrollan aplicativos hormalmente no cuentan con muchas personas
gue asistan oficinas, por lo que no habrd impacto de congestion automovilistica. Tampoco
existe una fabrica de por medio, por lo que no generara desperdicio toxico para el ambiente.
No obstante, si existe un aspecto negativo que el incremento del uso de aplicaciones puede
generar: el aumento de antenas inalambricas para la transferencia de datos.

Al promover el uso de una aplicacion, la infraestructura para que estas plataformas funcionen
de manera correcta se basaran principalmente en estas antenas. Cuando aumenta el nimero
de aplicaciones, este numero también va a aumentar, creando congestion de cables y a su

vez de micro ondas que afectan el ambiente de los ciudadanos.

Por otro lado, un aspecto negativo hacia el medio ambiente sera el uso de las computadoras
de los técnicos de la empresa. Ya que estas maquinas van a representar un uso significativo
de energia. Segun la pagina web, Energy Cost, una computadora usa 30 KWH al mes, y emite
20 kg de Dioxido de carbono. Lo cual definitivamente influye en el medio ambiente de nuestra
sociedad. (Cost, 2018)°

2.8.2. Impacto social, cultural, econdémico, 0 en otros aspectos pertinentes

En este ambito, hemos determinado que el uso de nuestros servicios aplicativos va a influir a
gue se promueva la vida saludable. Al ser este servicio al aire libre, otros ciudadanos podran
observar la nueva tendencia de hacer ejercicio con entrenadores personales, y sentirse
motivados a hacerlo de igual manera. Influira a que exista una mayor cultura respecto al
ejercicio, y lo vean mas que como una obligacion como un pasatiempo y un momento de
relajo.

En el aspecto econdémico, nuestra aplicacion va a ocasionar que las personas no planifiquen
con tanta anticipacion sus gastos de ocio. Esto debido a que Fit Up brinda la opcién a tener
tarifas independientes, sin estar amarrado a tarifas mensuales en sus gimnasios o centros

deportivos. Esto hard que la distribucion de los ingresos promedio de los ciudadanos cambie.

5 Mas informacion : https://www.maximintegrated.com/en/design/tools/calculators/general-
engineering/energy-cost.cfm
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2.9. Analisis de los riesgos técnicos del proyecto

El riesgo méas importante para nuestra aplicacion es la falla del funcionamiento de la
plataforma. Si es que Fit Up dejara de funcionar o se cayera el sistema, se vendria abajo toda
la oferta. Es por ello que identificamos debemos tener un servidor espejo, que se encargue
de copiar todas las transacciones que se han realizado en la app principal. Esto ayudara a
gue si es que se cae la plataforma toda la informacion respecto a perfiles y respecto a las
clases brindadas no se pierdan. Por otro lado, si es que la conexién del usuario con la
plataforma es lenta, existirA un alto riesgo a que el consumidor deje de utilizar nuestra
aplicacion.

Otro riesgo técnico, es que el aplicativo no sea compatible a todos los celulares. Esto reducira
las oportunidades de que nuestro servicio sea accesible al target predeterminado. El riesgo
de compatibilidad limitaria el nimero de posibles consumidores que Fit Up podré alcanzar,
afectando directamente la demanda.

Por dltimo, un riesgo importante para la empresa es que el proceso de seleccion de los
entrenadores que ofreceran sus clases sea el correcto. Si es que contamos con instructores
mal capacitados, 0 que inclusive pueden ser peligrosos, el proyecto fallara de manera
definitiva.

2.10. Conclusiones sobre la viabilidad técnica y ambiental

o Nuestro aplicativo puede tener un impacto positivo al concientizar de manera
significativa a que las persona opten por una vida saludable. No solo influye en los
usuarios de la plataforma, sino que también va a influir a las personas que observen
gue cada vez es mas facil y mas accesible hacer deporte.

e Respecto a la viabilidad ambiental, pudimos determinar que el mayor impacto negativo
gue nuestra plataforma podria causar es la congestion por las antenas que permiten
la transferencia de datos inalambricos, y para poder revertir este impacto creemos que
como empresa debemos estar en constante lanzamientos de campafias ambientales.
Como, por ejemplo; por cada Antena nueva que se construya en Lima, el equipo de
Fit Up plantara 3 arboles.

¢ Nuestros riesgos mas significativos son: el fallo o caida de la aplicacion, y la mala
seleccion de entrenadores. Estos riesgos seran contrarrestados con un plan

estratégico que pueda controlarlos y hasta eliminarlos.
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3. Estudio organizativo, tributario y legal

3.1. Disefio organizacional

3.1.1. Misién, vision, valores.

Mision: Somos una aplicacion que busca promover el deporte en todo momento, en cualquier

lugar y al precio mas accesible.

Vision: Ser la primera opcién en el mercado peruano para los deportistas con tiempo limitado
y poca disponibilidad.

Valores:

¢ Responsabilidad: asumir las posibles consecuencias que podrian llegar a ocurrir y ser
conscientes de las actividades que la empresa brinda o causa en el medio ambiente
y entorno.

o Calidad: Ofrecer y proveer los mejores servicios para satisfacer las necesidades del
cliente y ser un servicio de calidad.

e Compromiso: Tenemos un compromiso con nuestros clientes y con los entrenadores
gue se suscriben a usar esta aplicacion para cumplir con todos los beneficios y temas
prometidos.

e Trabajo en equipo: Trabajamos juntos, tanto los entrenadores, los clientes y el
aplicativo, para poder lograr un objetivo en comun.

e Mejora continua: Ser capaz de adaptarnos al mercado e implementar las mejoras
necesarias para llegar a satisfacer las necesidades del cliente.

e Profesionalismo: Luchamos por ser reconocidos profesionalmente en el sector.

3.1.2. Objetivos estratégicos y procesos organizacionales principales del

futuro negocio

Como principal objetivo a largo plazo, nos enfocaremos en maximizar y mejorar el negocio
mediante el crecimiento continuo de la marca.

En primer lugar, propiciaremos un ambiente de trabajo 6ptimo con el fin de que nuestro
personal se sienta a gusto y trabaje de mejor manera. Para lograr este objetivo, debemos

realizar supervisiones periédicas y utilizar estrategias para su correcta implementacion:

- Fomentar un 6ptimo ambiente laboral y formal una cultura organizacional que permita

gue los empleados puedan desarrollar una identidad propia en la empresa.
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- Ofrecer buenas condiciones laborales a los trabajadores para que estos puedan

desarrollarse de una mejor manera.

- Se recompensara a los trabajadores de trabajo administrativo con mejor desempefio
con beneficios y reconocimientos publicos, de igual manera con los entrenadores que

vendan mas y obtengan mayores ingresos.

- En relacion a las condiciones de trabajo, se les brindara a los entrenadores afiliados
a la aplicacion, un uniforme con el nombre de la marca (polo y short) para que lo

puedan usar cuando den clases o en el momento que deseen.

3.1.3. Herramientas de gestion organizacional: modelo e indicadores

Nuestra empresa empezara con una pequefia oficina con pocos trabajadores que se
encarguen de controlar y administrar la aplicacion. La labor principal que sera lo que impulse
la venta dependera de los entrenadores que se encarguen de difundir el servicio.

- Enun principio, no contaremos con un area de RRHH, ya que al ser pocos contratados
y no tener un equipo grande, esa labora la llevaré a cabo el Gerente General o gerente
de cada éarea.

- Lalabor contable la llevara a cabo un Gerente financiero.

- El area de ventas y marketing estard encargada de un Gerente de ventas y marketing.
Bajo su cargo se encuentran 3 promotores de ventas, encargados de visitar a los
centros funcionales y gimnasios para vender el servicio a los entrenadores, y un jefe
de marketing que le da soporte al gerente del area.

- También contaremos con un Gerente de Tl, con un jefe especialista en Tl, que se

encargara de las funciones del aplicativo y el soporte a la web.

Diagrama de jerarquia:

Gerente
General Fit Up

1 1 1
Gerente de

Ventas y Gerente TI
Marketing

Gerente de
Finanzas

Jefe de
Marketing ¥
Publicidad

Promotores de Jefe de TI
Ventas (3)
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3.2.

3.2.1.

Aspectos legales y tributarios

Personeria juridica de la empresa

La empresa serd una Sociedad Anonima (S.A). Este formato de sociedad nos permite tener

una junta de accionistas y esto nos permitird crecer como organizaciéon con el paso de los

anos.

Caracteristicas:

3.2.2.

En relacién a las contribuciones, estas serdn monetarias para poder juntar un buen
capital de inversién para iniciar con el negocio en excelentes condiciones. No existiran
limites superiores ni inferiores en cuanto al capital social otorgado. Cabe mencionar
gue cualquier otro tipo de aportacién sera aceptada siempre y cuando beneficie a la

empresa.

En un principio contaremos con 2 accionistas, lo cual es el minimo, y no contaremos

con un limite maximo.

La Sociedad andénima, posee un patrimonio distinto al que tiene cada uno de sus
miembros, por lo que, en caso de tener una obligacion, la sociedad solo puede
responder con el propio patrimonio y no con el patrimonio personal de cada accionista.
La denominacién social de nuestro aplicativo Fit Up sera: FitUp S.A

Contara con responsabilidad limitada, ya que solamente puede resolver los actos

realizada por la misma sociedad, mas no respondera por las obligaciones generadas

por cualguier miembro de forma personal. (Corporacién Peruana de Abogados, 2016)

Régimen tributario que adoptara la empresa

A partir de los ingresos proyectados que generaremos con el paso de los afios, tendremos en

cuenta 3 aspectos vitales para que nuestra empresa no tenga problemas sobre temas

tributarios, estos son:

Impuesto a la Renta:
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v' Si excedemos las 15 UIT, se pagara el 29.5% de la Renta.

\

Ingresos entre 0 y 300 UIT, significa el 1% del ingreso

v Ingresos entre 300 y 1700 UIT, es el 1.5% del ingreso

- Impuesto General a las Ventas:

v IGV del 16% y se le afiade 2% del Impuesto de Promocion Municipal, que es el 18%

- Declaraciéon de Impuestos:
v' Se declararan impuestos mensualmente

v' Se tomard en cuenta las reglas establecidas por la SUNAT

3.3. Requerimiento y especificaciones de personal de gestion
(incluye programas de desarrollo y gestion del personal)

- Gerente General: es el responsable de dirigir la empresa. También se encargara de
velar por el ambienta laboral y ofrecer una cultura organizacional ideal para que se
trabaje en excelentes condiciones laborales, realizando la labor de Recursos
Humanos.

% Requerimientos: Licenciado en Ingenieria Industrial, Administracién de empresas
o carreras afines. Con 5 afios de experiencia en el rubro. Con una maestria o

Doctorado en Administracion o Direccion gerencial.

- Gerente de Finanzas: Es el responsable de administrar la administracion, la

contabilidad y la tesoreria de la empresa.

% Requerimientos: Licenciado en Administracion de Empresas/Servicios con

especialidad en contabilidad. Con 3 afios de experiencia en el rubro.

- Gerente de marketing y Ventas: Se encarga de desarrollar las estrategias para la
elaboracion de propuestas comerciales, preparar planes y presupuestos de ventas,
establecer objetivos y metas, calcular la demanda y pronosticar las ventas. Ademas,
conocer las necesidades del cliente y desarrollar la publicidad para impulsar la venta.
El gerente de esta area tiene a su cargo un jefe de marketing y publicidad y 3
promotores de ventas.

% Requerimientos: Licenciado en Administracién de Empresas/Servicios con minimo

3 afios de experiencia en el rubro.
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Gerente de IT: gestionar la plataforma electrénica para la mejora e innovaciéon de

procesos y servicios de la empresa, en este caso el aplicativo, optimizando recursos

para lograr mejores resultados, desarrollar softwares que ayuden a una mejor gestion.

% Requerimientos: Licenciado en Ingenieria Industrial, Administracién de empresas
con especializacién en informatica, Tl, programacion. Experiencia de 3 afios
minimo en el rubro.

*Cada &rea se encargara del reclutamiento y seleccién de su personal.

3.4.

Requerimiento de equipos Yy materiales para la labor

administrativa

Para dar cabida a nuestro proyecto se detallardn a continuacion los equipos y tecnologia

requerida:
Balance de equipos
Item Cantidad [Costo unitario | Costo total | Vida util

Hosting 1 250 250 2
Desarrollo de Android 1 7,150 7,150 5
sistema operativo [0S 1 7,150 7,150 5
para la aplicacién Windows 1 7,150 7,150 5
Visual Paradigm 1 1,600 1,600 2
Antivirus 1 280 280 1
Laptop 5 1,800 9,000 5
Celular 2 600 1,200 1
Servicio de internet 1 80 80 1
Router 1 - - 2
Repetidor wifi 1 40 40 2
Mesas de trabajo 2 350 700 10

Utilizaremos laptops Lenovo modelo YOGA 910, ya que tiene las caracteristicas
necesarias para llevar a cabo nuestra aplicacién: una capacidad de almacenamiento
de 16 GB RAM, procesador icore 7 y Windows 10.

Se requerira un Hosting el cual nos permitira almacenar los datos que se ingresen en
la aplicacion directo a la nube. También se utilizara el programa Visual Paradigm el
cual se empleara para disefiar la aplicacion.
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e Se consulto por el desarrollo de la aplicacion movil y encontramos una cotizacion una
cotizacion en la pagina Yeeply, la cual ascenderia a S/.16, 500 soles.

e El programa de antivirus elegido sera McAfee el cual por un paquete de S/280 soles
ofrecera para 5 equipos.

Areas administrativas:

Item Unidades |[Costo Costo total
Equipar oficionas 2 35,000 70,000
Equipar bafios 2 1,000 2,000
Equipar sala de reuniones 1 4,500 4,500
Instalar camaras de seguridad 3 1,200 3,600
Comedor 1 O 900
Recepcidn 1 500 500
Almacén 1 300 300
TOTAL 11 43,400 81,800

e El costo total de tener bien equipado el espacio de oficina serd de 81,800 soles, los
cuales se financiaria con un préstamo bancario.

3.5. Instalacion o implementacion del futuro negocio (de la
empresa)

3.5.1. Planificacion de la ejecucion

3.5.1.1. Plazo y cronograma de implementacion del negocio (Carta Gantt)
. Dias o Dia del .

D Actividades N® de dias del Inicio mes Fin

1 Gestidn de tramites legales y tributarios 36 lun 13/08/2018 | mar 18/09/2018
11 Eleccion del nombre de la empresa y busgueda en SUNARP 4 lun 13/08/2018|vie 17/08/2018
1.2 |Elaboracidn de la minuta de constitucion 4 un 20/08/201B|vie 24,/08/2018
13 Inscripcian en registros publicos 10 lun 24/08/2018|lun 03/09/2018
14 |Tramite RUC & jue 04/09/2018]1un 10/09/2018
15 Registros del personal laboral en el MINTRA ] mar 11/09/2018|lun 17/09/2018
16 |Tramite de licencia de funcionamiento B mar 18/09/2018[lun 24,/09/2018
2 Alquiler del local y adaptarlo 92 lun 24/09/ 2018 mar 25/12/2018
2.1 |Megociaciones con el vendedor del local 7 un 24/09/2018[1un 01/10/2018
2.2 |Contrato de compra yventa o arrendamiento 2 lun 01/10/2018|mie 03/10/2018
2.3 |Conseguir material necesario para remodelaciones 12 mié 03,/10/2018(1un 15,/10/2018
24 Adaptar el local de acuerdo a requerimientos (medidas de

’ seguridad, espacios requeridos) &0 un 15/10/2018|vie 14/12/2018
25 Instalacion de material administrativo 7 vie 14/12/2018|vie 21/12/2018
2.6 |Retogues finales del espacio adaptado 4 vie 21/12/2018|mar 25/12/2018
3 Firma de Contratos 16 mie 26/12/2018|vie 11/01/2019
3.1 |Megociaciones con la empresa tercerizada que creara la app 12 mié 26/12/2018(1un 07,/01/2019
3.2 |Llegar a un acuerdo beneficioso para ambas partes 1 lun 07/01/2019|mar 08/01/2019
3.3 |Establecer el contrato para la creacian y gestion de la app 3 mar 08/01/2018|vie 11,/01/2019
3.4 Empresa lista para operar
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o Inicic Fin Agasta Septiembre ‘ Octubre Moviembre Diciembre Enera
1 13/08/2018| 18/09/2018
11 1308f2018]  1w08/2015

12 2000812005 2406802015
13 2H0B2005] 03052015
14 OHORZME] 0032015
15 mo3201s(  TR03zME
16 1E0S2018) 240302018
2 2410912018 251212018
oy 2HOSHZ01E OH0E015
22 mMADk201a[  0SM0IZ01E
23 03102018 1SM02015

15102015 22015

25 Tanzi20naf 222018
26 ANz201a[  25N22018
3 Z6NZIZ2016| THONZ013
31 2EM202018)  OToWz0ia
3z O7iI02013]  O&0Wz013
3.3 a&i0tz013 HONz013

3.5.2. Organizacién de la implementacién
3.5.2.1. Organizacion requerida para la ejecucion o implementacion del negocio

Para iniciar con la implementacion del proyecto definimos una estructura de trabajo la cual
esta conformada por los cinco miembros del grupo. Por tanto, cada miembro desempefara
un determinado rol: El primero, se nombrara a un lider del equipo, el cual se encargara de
guiar al grupo, con la capacidad de influir en el grupo, con la responsabilidad de coordinar,
organizar, dirigir y motivar a todo el equipo. También, habr4 dos integrantes que se
encargaran de realizar los tramites legales y tributarios respectivos tales como la inscripcién
en registros publicos, tramitacién del RUC, entre otros, los cuales serdn imprescindibles para
gue sea posible la puesta en marcha de la empresa. A la vez, habra una persona que se
responsabilizara de la busqueda y tramites de alquiler del local, con un analisis de localizacion
previo. Cabe decir que también trabajara conjuntamente con otro miembro del equipo, quien
se encargara de la adaptacion del area administrativa e instalaciéon de las oficinas. Finalmente
habra un encargado que supervise el buen funcionamiento de la app con la empresa
tercerizada.

3.6. Andlisis de los riesgos organizacionales, legales y tributarios

Riesgos Organizaciones

1. R:Inadecuado entendimiento de la tecnologia.

S: Enviar un manual acerca del funcionamiento de la app a cada entrenador afiliado.
2. R: Entrenadores insuficientes (baja disponibilidad).

S: Lograr que la app sea conocida y venderla de manera llamativa e interesante.
3. R: Colaboradores carecen de experiencia necesaria para brindar un buen servicio

S

: Elegir al equipo de trabajo en base a ciertos requerimientos y competencias para
evitar problemas con respecto a la experiencia o habilidades.

4. R: Objetivos no son realistas
S: Establecer objetivos realistas y claros mensualmente

5. R: Puntualidad por parte de los entrenadores

S: Realizar controles semanales a cada entrenador sin previo aviso
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6. R: Requerimientos de clientes (comentarios negativos en la app)
S: Realizar actividades de integracion para toda la empresa y de esa manera crear
lazos de unidn entre todos los entrenadores de todos los tipos de deporte para que
estén alineados
7. Seguridad:
a. Servicios de Base de Datos
R: Acceso no autorizado y fraude.
S: Probar adecuadamente el servidor de la Base de Datos y contar con las
medidas adecuadas para garantizar la integridad de la informacion, controlando
gue no se puedan hacer manipulaciones no autorizadas de los datos que fluyen
por la aplicacion.
b. Validacion de entrada en la aplicacién (cliente)
R: Acceso malintencionado al sistema por un tercero.
S: Controlar la autenticacion mediante comprobaciones de logica incorporada
dentro de la aplicacion. A través de este control, los datos procedentes de
aplicaciones moviles son examinados antes de confiar en ellos para extraerlos o

enviarlos a la capa de Base de Datos.

Riesgos Legales

1. R:Incumplimiento de contrato
S: Elegir de manera correcta tanto a proveedores como clientes a través de
evaluaciones consideradas como filtros.

2. R: Permisos legales
S: Informarse acerca de todos los permisos que se necesitan para brindar las clases
y asegurar de tener todos vigentes.

3. R:Incumplimiento de normas ambientales, de calidad y laborales
S: Realizar una reunion para dejar en claro todas las normas y las responsabilidades
de las cuales se tienen que hacer cargo.

4. R: Copia de nombre
S: Se debe mitigar inscribiendo el producto en Indecopi

Riesgos Tributarios
1. R:Incremento de impuestos
S: Realizar una planeacion estratégica en la cual se describan acciones a realizar para
contrarrestar el incremento de impuestos como aumentar el niumero de entrenadores

para incrementar los ingresos, buscar oportunidades para dar clases en mas zonas,
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realizar evaluaciones frecuentes a los entrenadores para saber si necesitan
capacitacion en ciertos aspectos y también escuchar sus recomendaciones, aumentar
la publicidad a través de la app, innovar ofreciendo clases distintas, etc.

R: No pagar impuestos

S: Los pagos se realizaran a través de la app en la cuenta de cada entrenador para

asegurar de que todos paguen los impuestos requeridos.

4. Estudio financiero y evaluacién del proyecto

4.1. Supuestos para la formulacién de los presupuestos y proyecciones

4.1.1. Plazo de ejecucion, horizonte temporal de analisis, vida util y
moneda a emplear

Hemos definido que el plazo adecuado de ejecucion para FitUp sera de 5 afios. Para
el horizonte temporal del andlisis decidimos que nuestro afio comenzaria el
07/01/2019y para culminar el afio, es decir que transcurran los 12 meses, este periodo
terminaria el 06/07/2020. Esto se repetiria en los siguientes 4 afios de ejecucion. La
vida util se definird por cada activo, en el caso de nuestra aplicacion los activos mas
importantes para la empresa son los equipos electronicos, que tienen una vida Gtil que
oscila entre 5 a 10 afos. Por otro lado, creemos conveniente utilizar la moneda
nacional, pues de esta manera le sera mas facil al consumidor poder pagar con su

tarjeta de crédito o débito en la aplicacién

4.1.2. Precios, cantidad a producir y a vender por el proyecto

La cantidad a producir y vender es la proyeccion que hallamos anteriormente, la cual
se detalla a continuacion:

Demanda potencial 423,630.00

anos 2018 2019 2020 2021 2022
Razdn de crecimiento 1.014 1.102 1.165 1.158 1.158
Demanda total proyectada 429,750.86 473,602.23 | 551,612.83 | 638,538.19 | 739,161.59

Asimismo, definimos los precios por las clases de la siguiente manera:

- 1 clase - 59.99 soles
- 4 clases 2> 199.99 soles
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- 8 clases - 359.99 soles
- 12 clases - 419.99

Determinamos que para poder hallar el precio promedio o ponderado debiamos cruzar
los precios de las tarifas por la probabilidad de personas que sefialaron la cantidad de
clases de tomarian.

Nro de clases |Probabilidad |Precio

1 clase 1% 59.99
4 clases 38% 199.99
8 clases 39% 359.99
12 clases 22% 419.99

Con esta informacion pudimos determinar que el precio ponderado de una clase seria
de 309.39 soles.

4.1.2.1. Aspectos tributarios y legales

Como se detall6 anteriormente, existen 3 aspectos importantes en lo que viene
a ser los temas tributarios y legales:

A. Impuesto a la renta: sol en caso de exceder 15 UIT se pagara la renta de
29.5%

B. Impuesto General a la venta: se pagard 18% por este concepto, que se
constituye por el 16% del IGV y 2% de del Impuesto de Promocién Municipal.
C. Declaracién de impuestos: el cual debe hacerse mensualmente segun lo
establecido por la SUNAT.

4.1.2.2. Politicas de ventas y cobranzas

La plataforma de FitUp va a comunicar al usuario las tarifas que existan para
las clases, tanto las tarifas por solo una clase como los paquetes que se
ofreceran. También, los consumidores podran observar en la aplicacion las
ubicaciones y los comentarios que existan de los entrenadores. Los precios de
las clases se expresaran en soles, para que el usuario pueda afiliar su tarjeta
de crédito o débito con la aplicacion y pagar de manera automética. Para las
tarifas de solo 1 clase, el precio podra variar segun la demanda en el momento
y segun el entrenador de la clase (puede haber entrenadores con mayor

experiencia que cobren més ligeramente).

Para poder promocionar las ventas hemos decidido contar con personal

influentes en el target y auspiciarlos para que nos recomienden. Estos
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“influencers” deberan informar a sus publicos la manera en la cual funciona

FitUp y los beneficios de utilizar esta aplicacibn mavil. Por otro lado,

consideramos relevante tener una encuesta post clase, para poder saber en

que debe mejorar la aplicacion y también puedan evaluar a los entrenadores.

Respecto a las cobranzas de la empresa, hemos determinado que todos los

pagos se haran por anticipado y se cobrara el 100% de la tarifa de la sesion.

No existiria opcion de deuda con los consumidores. El medio de pago

solamente se dard con tarjetas de crédito o débito que se afilien con la

aplicacion, puesto que para separar un espacio en la clase deben haber

cancelado anteriormente para evitar perder ese cupo con las clases.

4.1.2.3. Politicas de gestion de inventarios

Por la naturaleza de nuestro servicio no contamos con inventario, ya que es un

servicio que se da en un momento exacto.

4.1.3. Compras

Debido a la naturaleza de nuestro negocio, no existe ninguna compra de insumo como

materia prima. Sin embargo, para que el funcionamiento de la empresa sea el

adecuado debemos contar con la maquinaria de computo optima, como lo es los

servidores y las computadoras. Asimismo, definimos que la inversion en este activo

fijo va a aumentar si es que nuestra demanda aumenta; es decir que nuestros costos

en estos activos estarian relacionados de manera directa con la demanda.

4.1.4. Presupuestos de gastos administrativos

ANO 1 2 3 4 5
material de

oficina 35000 850 850 850 850
Sueldos 534000 534000 534000 534000 534000
Alquiler 31680 31680 31680 31680 31680
TOTAL 566530 566530 566530 566530 566530

¢ El material de oficina se estimé segun el costo que estimamos para los equipos
de oficina, se consider6 un monto mayor por la inversion inicial y luego un monto

inferior para el resto de afios.
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e Los sueldos han sido obtenidos de la suma de sueldos de todos los
trabajadores.

e Se calcul6 un alquiler de oficina mediana mensual para 10-12 trabajadores de
aproximadamente 800 ddlares, en donde se utilizd un tipo de cambio de Sl.
3.3.

4.1.5 Presupuestos de gastos de ventas

Para incentivar la venta de nuestros servicios, hemos decidido colocar publicidad en
redes sociales como Facebook, Instagram, a través de Influencers y con folletos en
las puertas de los gimnasios mas conocidos.

Se creara un fan page tanto en Instagram como en Facebook para comunicar nuestro
mensaje de ventas, las promociones, como encontrarnos, modalidades de uso, etc.
Este sera el principal medio de inversién. Se dispondra de 7500 soles para ambas
redes, que incluyen anuncios pagados, publicidad, anuncios de video en Instastories,
etc. Para los siguientes 4 afios se disminuira a 5000 soles para ambas redes sociales.
En cuanto a las influencers, se negociara con las chicas que tengan una vida deportiva
activa y les interese mantenerse saludables, para que se puedan identificar con
nuestra marca. Considerando que cada una cobra 150% por publicacién, invertiremos
700 soles mensuales desde el comienzo hasta el final del proyecto.

Finalmente, en relacién a los folletos impresos que se repartiran en las afueras de los
gimnasios, consideraremos un presupuesto de 1000 soles mensuales para el inicio
del proyecto y se reducira a 500 soles para los siguientes afios.

ANO 1 2 3 4 5
Redes sociales | 7500 5000 5000 5000 5000
Influencers 700 700 700 700 700
Folletos

impresos 1000 500 500 500 500
TOTAL 9200 6200 6200 6200 6200

4.1.6 Inversiones

4.1.6.1 Inversion Fija

Precio Costo Depreciacion
Inversiones unitario Cantidad | Total Vida util | Tasa anual
Escritorios 350 10 3500 5 20% 700
Archivadores 100 10 1000 3 33% 330
Mesas de
reuniones 500 2 1000 5 20% 200
Computadora 1500 10 15000 5 20% 3000
Proyectores 1200 2 2400 5 20% 480
Impresora 700 2 1400 3 33% 462
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Sillas 70 20 1400 3 33% 462
Teléfonos 150 6 900 3 33% 297
Microondas 150 1 150 3 33% 49,5
Mesa comedor 200 2 400 5 20% 80
Sillén para clientes | 200 3 600 5 20% 120
Utiles de escritorio | 10 10 100 3 33% 33
Software 95 000 1 95 000 5 20% 19000
TOTAL 27850 6213.5
Gasto
mensual Gasto anual
Mantenimiento app y
web 8000 32000
4.1.6.2 Inversion Intangible
Intangibles Total
Registro de marca 535
Costo de tramite 100
Licencia de
funcionamiento 198.1
Total 833.1
Intangibles Vida util | Amortizacién
Registro de marca 10 53.5
Costo de tramite 5 20
Licencia de
funcionamiento 5 39.62
113.12

El costo del registro de la marca se obtuvo a través de la pagina web de
INDECOPI Fuente especificada no valida.
El costo de la licencia de funcionamiento se tramitara directamente en la
Municipalidad de Surco, ya que ahi se encontrara la oficina. Fuente

especificada no valida.

4.1.6.3 Capital del trabajo
Cuentas por cobrar (CxC) en dias a 39 dias | 43333.33|52000 62400 74880 89856
Cuentas por pagar (CxP) en dias a 30 dias | 26916.67 | 31050 36010 41962 49104.4
Dias de inventario de mat. Prima a 45 dias |3481.25 |3481.25 |3481.25 |3481.25 |3481.25
Dias de inventario de P. T. a 15 dias 13458.33 | 15525 18005 20981 24552.2
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4.2

Capital de trabajo 87189.58 | 102056.3 | 119896.3 | 141304.3 | 166993.9
Capital de trabajo (% de las ventas) 21.8% 21.3% 20.8% 20.4% 20.1%
Capital de trabajo incremental 87189.58 | 14866.67 | 17840 21408 25689.6

4.1.7 Analisis del valor residual del proyecto

No contamos con ningun activo que al venderlo pueda generar cierto valor residual,
ya que nosotros vendemos un servicio a través de una app y no utilizamos maquinaria

para la elaboracién de la app.

Estados financieros proyectados

4.1.4. Balance General

Estado Balance General {Conservador)

Activos

Activo cte

Caja 23,565.99
Inventarios 3,481.25
Ctas x Cobrar 711,345.38
Activo No Cte

IME 27.850.00
Depreciacion  25,213.50
Intangibles 833.10
Amortizacion 113.12
Total Activo 822,402,323

2019
s/

Pasivos

Pasivo Cte
Ctas x Pagar

Pasivo No Cte
Deuda LP

Total Pasivo

Patrimonio

Capital Social

Total Patrimonio y Pasivo

391,072.73

156,329.61
156,329.61

747,402.323

75,000

75,000

822,402.33
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4.1.5. Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de Resultados
2019
s/
Ventas 6,2660,265.00
Costo de Ventas -
Utilidad Bruta 6,566,265.00
G. Administrativos -560,530.00
G. Ventas -6,200.00
Utilidad Operativa  5,993,535.00
Gastos Financieros -
Ut. Antes Imp 5,993,535.00
Impuesto (29.5%)  -1,768,092.83
Utilidad Neta 4,225,442.18

4.3 Identificacion y evaluacién de alternativas de financiamiento (flujo de

financiamiento neto)

Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional

Tasa Anual (%) Continental| Comercio | Crédito |Financiero| BIF  |Scotiabank| Citbank | Interbank | Mibanco
Medianas Empresas

Descuentos 1258 E 728 173 BET B, XE
Prestamos hasta 30 dias 14 11.84 10.21 5.44 507 &.01
Préstamos de a0 dias | 10.42 10.15 1068 2.4 928 10.02 0.4
Préstamos de Mat80dias |  10.07 13 12.18 8.5 3.2 1054 10.19

Préstamos de 181 a 360 dias| 6.2 785 068 T 1043 11.39 172

Préstamos a mas de 360 - 1182 1486 891 1169 9.8 16.65

Fuente: SBS (2018)

Analizando las tasas que la SBS nos brinda informacion, podemos observar que
la menor tasa de préstamos a largo plazo para Medianas empresas la otorga el
banco BBVA Continental.
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4.4 Andlisis del costo de oportunidad de capital o tasa de descuento pertinente
kd 13% |(tasa activa banco sCOTIABAMNCK)
kf 3.12%|https://www.datosmacro.com/bono/usa
Damodaran: sector: Construction Supplies,
Beta u 0.9820 |3 €nero de 2018,
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/Ne
w_Home_ Page/fdatafile/Betas.html
Km 0.1240 |bttp://quicktake.morningstar.com/index/In
dexCharts.aspx?Symbol=SPX SP500
CRP 1.32%|Gestion
Coef tamafio empresa 2.55%
BL 1.54 [[Hamada)
ke 22.77% | CAPM
wd 40%
We 50%
WACC 15.05%|Kd * [1-t) * 40% + Ke * 60%
4.5 Flujo de caja proyectado y andlisis de rentabilidad
4.5.1 Flujo de caja
FLLIO DE CAJA PROYECTADD (5 AROS)
1 2 3 4 5
ltems/ Afios Afio D Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
[+} Ingreso por Ventas 6,566,265| 7,879,518 11,031,325| 15,443,855 21,621,357
[-} Costos de produccidin fijos -12600 -12,600 -12,600 -12,600 -12,600
[} Costos de produccidn variables 6,507,543 | 7,210,912 10,050,643 | -13,679,348 | -13,747,282
[} Gastos de Administracién y Dperativas 566,530 -5EE,530 -566,530 566,530 -5EE,530
-} Gastos de Ventas v Marketing 6,200 6,200 6,200 6,200 6,200
Costos totales 7,092,873 | -7,796,242 210,635,973 | -14,264,678 | -14,332,612
EBITDA 526,608 83,276 395,352 | 1,179,178 7,288,785
[} Depreciacidn y Amortizacidn 25,213 25,213 -25,213 25,213 25,213
Utilidad Oparativa (EBIT) 501,395 108,489 420,565 | 1,204,391 7,313,998
[} Impuestos - 32,004 124,067 355,295 [ 2,157,629
Utilidad nata "NOPAT" 501,395 76,485 296,498 849,095 | 5,156,369
[+) Depreciacidn y Amortizacidn 25,213 25,213 25,213 25,213 25,213
{a) Flujo de Caja Operativa 526,608 51,272 271,285 823,882 | 5,131,156

El flujo de caja libre operativo sirve para conocer la cantidad de dinero que una
organizacion genera a partir de sus operaciones.
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4.5.2 Andlisis de larentabilidad de lainversion, costo del financiamiento y
de larentabilidad de los accionistas: curso de accién a tomar

4.5.2.1. Valor actual neto (VAN)

{a) Flujo de Caja Operativo | | 526,608 51,272 271,285 823,882 | 5,131,156
-} Inversidin [CAPEX) -125,000

[- & +) Inversiones en Capital de Trabajo 547,189 -109,438 262,651 367,711 -514,795

[+) Recupero del Capital de trabajo 1,801,783
{b) Flujo de Inversiones 572,189 -109,438 262,651 367,711 514,795 | 1,801,783
{a) - (b) FLUIO DE CAJA LIBRE 572,189 417,170 313,922 638,996 | 1,338,678 | 13,329,373
Rentabilidad requerida o Costo de Oportunidad | 23%)|

INDICADORES

VAN | 1,32a,258]

Con una tasa de rentabilidad requerida por los inversionistas de 23%, se calcula
un VAN de 1,324,258.

4.5.2.2 Rentabilidad porcentual del proyecto

Para conocer si el proyecto es rentable y viable, se considera el TIR,
Tasa Interna de Retorno, que es el porcentaje de beneficio o perdida

gue se obtendra de la inversion.

[TIR

53.40% |

4.5.2.3 0Otros indicadores de rentabilidad

Baneficio

62,542,361)

Costo

54,122,378 |

El cuadro adjunto es para ver por cada sol de costo se obtiene tanto de
beneficio. Es por ello que el beneficio son todas las ventas y el costo es

tanto gastos y costos del proyecto. Entonces el ratio calculado es de 1.16,
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4.6

lo que significa que los beneficios que se obtienen por el proyecto dentro
de los 5 afios son de 1.16 veces mayores al costo.

Otro indicador es el periodo de recupero, en donde los inversionistas veran
en que momento podran empezar a ver “frutos” de su inversion, en este
caso seria en el afio tres.

|Ferim:|u de Recupero | B.Clﬂ

Andlisis integrado de los riesgos para futuro negocio
4.6.1 Identificacion de los Riesgos del proyecto

a. Riesgos macroeconémicos

- Desaceleracion economica: afectaria directamente el ingreso de las personas
por lo que su nivel de consumo disminuiria lo que ocasionaria que la demanda
por nuestro servicio sea menor.

- Incremento de los precios: este factor devalta el valor del dinero, lo que
afecta el poder adquisitivo de las personas. Por lo que los posibles
consumidores podrian poner ciertas prioridades antes de elegir pagar por
nuestros servicios.

Riesgos ambientales

- Estaciones del afio: en invierno la demanda de nuestro servicio disminuiria
ya que a las personas no les provoca hacer ejercicio y prefieren quedarse en
la comodidad de sus casas 0 en todo caso realizar actividades en lugares
cerrados, en lugar de al aire libre.

Riesgos sociales:

- Inseguridad ciudadana: este riesgo afectaria a los profesores registrados en
nuestra aplicacion ya que la inseguridad en la ciudad de Lima ha ido
aumentando durante los ultimos afos, por lo que, si las personas deciden
pagar en efectivo, los entrenadores podrian ser victimas de asaltos o robos.

Riesgos operacionales

- No asistencia del cliente que separo la clase: esto implicaria el riesgo de no
vender ese cupo. Ademas, si eligen pagar la sesion con efectivo el entrenador
obtendria menos ingresos por sesion.

- Estilo de cada entrenador: cada entrenador registrado en nuestra aplicacion
corre el riesgo de que a algunas personas no les guste la forma en que lleva a
cabo las clases o los egjercicios que realiza por lo que no volverian a elegirlo.
Ademas, podrian poner malas referencias o comentarios en la aplicacion lo
que le costaria algunos clientes.
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e. Riesgos financieros

- Riesgo de crédito: Asegurarse de que los entrenadores paguen el porcentaje
correspondiente a la cuota total de ingresos en base a las personas que
realmente asistieron a la sesion. Para controlar este pago, tanto los asistentes
como los entrenadores deberan confirmar asistencia a través de la aplicacion.
- Acceso a crédito: un excesivo acceso al crédito ya que habra un punto en
el cual el prestatario no podra pagar sus deudas ya sea por un incremento en
las tasas de interés o una mala distribucién de sus ingresos, por lo tanto,
disminuirian el uso de nuestro servicio para que los recursos ahorrados se
utilicen en la amortizacion de la deuda.

4.6.1.1 Mapa causal integrado de los riesgos

Desaceleracion
econdomica
Incremento
Acceso a de los
crédito precios

Rlesgo de . Estaciones
crédito Riesgos :> delafio

Estilo de
cada
entrenador

Inseguridad
ciudadana

No
asistencia
del cliente
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.6.1.2 Analisis FODA integrado del proyecto y estrategias

FODA

FORTALEZAS
1. Servicio con flexibilidad
de horarios y ubicacion

2. Equipo joven con
potencial
3. Aplicacion  innovadora

gue no se encuentra en
el mercado peruano

DEBILIDADES

1. Base de datos pequefa
de entrenadores de las
disciplinas a ofrecer

2. Poco conocimiento del
perfil del entrenador

3. Somos una  nueva
empresa con  poca
experiencia en el rubro
laboral de parte de los
integrantes

OPORTUNIDADES

1. Tendencia de
crecimiento a tener un
estilo de vida saludable

2. Gran accesibilidad a los
Smartphone

3. Pdublico objetivo con gran
acogida al E-commerce

4. Falta de tiempo de las
personas para practicar
deportes

Fortalezas — Oportunidades

F3 — O3: Resaltar mediante
una publicidad masiva las
ventajas de nuestro servicio,
principalmente a través de
las redes sociales.

F1 — O1: Promocionar los
beneficios del deporte para
la salud, aprovechando el
crecimiento de la tendencia
de tener un estilo de vida
saludable para motivar a las
personas a realizar actividad
fisica mediante nuestra
aplicacion.

Debilidades - Oportunidades

D1 — O4: Ampliar nuestra
base de datos de
entrenadores con
experiencia en la disciplina
gue ensefia para poder
atender eficientemente la
demanda del servicio.

D2 - O1: Actualizar la
aplicacion brindando
informacion mas detallada
sobre los perfiles de los
entrenadores y sus
programas de ejercicios.

AMENAZAS
1. Inseguridad en Lima que

dificultaria el normal
desarrollo del
entrenamiento

2. Restricciones legales

que se aplican para las
aplicaciones

3. Facilidad de copia de la
aplicacion por parte de
otras empresas

4. Poca confiabilidad de
uso de la aplicacion por
parte de los usuarios al
ser una nueva aplicacion

5. Existencia de otras
aplicaciones para
reservar clases en

centros deportivos

Fortalezas — Amenazas

F2 - A4: Realizar
innovaciones
periddicamente a la

aplicacion para asi poder
mantener una diferenciacién
frente las posibles copias
por parte de otras empresas.

F1 — A5: Atraer al publico
con los Dbeneficios de
flexibilidad de horarios vy
ubicacion, ventajas que
otros  competidores no
podran igualar.

Debilidades — Amenazas

D3 - A4 Alianzas
estratégicas con tiendas de
comida saludable, tiendas
de suplementos, vitaminas,
entre otros para poder
aumentar nuestros ingresos.
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4.6.2 Andélisis cualitativo de los riesgos

Para llevar a cabo este analisis se utilizara el programa de Excel “Risk
Simulator”, con la herramienta Analisis Tornado, el cual permitira
establecer la sensibilidad de una variable en relaciébn a otras. De esta
manera, podremos identificar las que tengan un mayor impacto en el VAN

de nuestro proyecto.

El grafico del Andlisis Tornado es el siguiente, para el cual el VAN es de

S/.1, 324,258.

Cwvar Al

Cwvar Ad

Cwvar A3

Cwvar A2

Cvar A5

Tasa mercado...

Tornado

-7158249 673843

-1504728 11412768

-1105570 5578288

-793200

—151220‘10-2554.0448
U.14?i].12[]6

898208

G adm A1 —6231*098??
C fijo A1 -1386&11340
Depyamor ... 277326917
I T T T T T T 1
-2000000  -1000000 1] 1000000 2000000 3000000 4000000  SO0000

W

Los nombres completos de las variables utilizadas son:

Ventas Ventas Afio 1

Cvar Al Costo de produccion variables Afio 1

Cvar A2 Costo de produccion variables Afio 2

C var A3 Costo de produccion variables Afio 3

Cvar A4 Costo de produccion variables Afio 4

C var A5 Costo de produccion variables Afio 5

Tasa mercado Tasa de mercado

G adm Al Gastos administrativos y operaciones Afio 1
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Al realizar el Andlisis Tornado se han identificado las variables que tienen
mayor impacto en el VAN, las cuales son: las ventas, los costos de
produccion variables (del afio 1 — 5) y la tasa de mercado. Las variables
gue tienen color verde a la derecha presentaran una relacion directa con
el VAN y las que tengan el color rojo al lado derecho tendran una relacion
inversa con el mismo. Por lo tanto, podemos observar en el grafico que las
ventas tienen una relacion directa con el VAN, de manera que cuando este
disminuya, el VAN también disminuira. No obstante, el costo de
produccioén variable y la tasa de mercado presentan una relacion indirecta
con el VAN del proyecto ya que si aumentan, el VAN disminuira y
viceversa.

A continuacion, se presenta el grafico de la Arafia el cual nos muestra que
mientras mas dispersion tenga una variable, mayor impacto tiene esta en
el VAN. Gracias a este grafico se puede observar que la variable con
mayor impacto son las Ventas.
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4.6.3 Anélisis cuantitativo de los riesgos

4.6.3.1 Sensibilidad por escenarios

Resumen del escenario

Celdas cambiantes:

Valores actuales:

Escenario Optimista

Escenario Probable

Escenario Pesimista

SF$48
$G$48
SH$48
$1$48
$1$48
$K$48
$L$48
SF$59
$GS$59
$H$59
$1$59
$1$59
$K$59
$L$59
SFS$60
$G$60
SHS60
$1$60
$1$60
$K$60
SLS60
SF$52
$G$52
SH$52
$1$52
$1$52
$K$52
$L$52
SF$61
$G$61
SHS61
$1$61
$1$61
SK$61
SLS61

Escenario Optimista
cantidad de personas

Escenario Optimista

Precio

Escenario Probable
Precio

Escenario Pesimista
cantidad de personas

Escenario Pesimista

Precio

Escenario Optimista
cantidad de personas

Escenario Optimista
cantidad de personas

Escenario Optimista
cantidad de personas

17 17 17 17
18.36 18.36 18.36 18.36
19.83 19.83 19.83 19.83
21.42 21.42 21.42 21.42
23.13 23.13 23.13 23.13

Escenario Optimista Escenario Optimista Escenario Optimista

Precio Precio Precio
64.21 64.21 64.21 64.21
64.21 64.21 64.21 64.21
64.21 64.21 64.21 64.21
64.21 64.21 64.21 64.21
64.21 64.21 64.21 64.21

Escenario Probable Escenario Probable Escenario Probable

Precio Precio Precio
98.76 98.76 98.76 98.76
98.76 98.76 98.76 98.76
98.76 98.76 98.76 98.76
98.76 98.76 98.76 98.76
98.76 98.76 98.76 98.76

Escenario Pesimista Escenario Pesimista Escenario Pesimista

cantidad de personas cantidad de personas cantidad de personas

18 18 18 18
18.54 18.54 18.54 18.54
19.10 19.10 19.10 19.10
19.67 19.67 19.67 19.67
20.26 20.26 20.26 20.26

Escenario Pesimista Escenario Pesimista Escenario Pesimista

Precio Precio Precio
63.3 63.3 63.3 63.3
63.3 63.3 63.3 63.3
63.3 63.3 63.3 63.3
63.3 63.3 63.3 63.3
63.3 63.3 63.3 63.3

Celdas de resultado:

$AS$26
$B$26
$C$26
$D$26
SES26
$F$26
$GS$26
$A$33
$B$33
SA$34
$B$34

(a) - (b) FLUJO DE CAJA LIBRE

VAN

TIR

-672,189

-417,170

313,922

638,996

1,338,678

3,329,373
VAN

1,324,258

TIR
53.40%

(a) - (b) FLUJO DE CAJA LIBRE

-672,189

-417,170

313,922

638,996

1,338,678

3,329,373
VAN

1,324,258

TIR
53.40%

(a) - (b) FLUJO DE CAJA LIBRE

-672,189

-417,170

313,922

638,996

1,338,678

3,329,373
VAN

1,324,258

TIR
53.40%

(a) - (b) FLUJO DE CAJA LIBRE

-672,189
-417,170
313,922
638,996
1,338,678
3,329,373

1,324,258

53.40%
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4.6.3.3. Analisis probabilistico del riesgo: simulacién de Montecarlo,
probabilidad de que el proyecto sea rentable y analisis dinamico de
sensibilidad

Escenario Optimista - Prondstico del Simulador de Riesgo = O et
Histograma FEstadisticas Preferencias Opciones Controles Vista Global
Escenario Optimista (1000 Ensayos)

100 = - 1.1
I = 1.0
80 e
0.9
Eﬁ —
— 0.8
70 T
- 0.78
a} — g’
8 o6
o
3 R0 w
] - 0.52
o z
- 042
]
30 — 0.3
20 5 0.2
10 l I — 0.1
0 - 0.0
1254212 2254212 3,254 212 4764712 5254212

Tipo IDobIe vinculo vl I:l 3,840,585 | Certez= % | 90.003

En la Simulacion Montercarlo, una simulacion calcula numerosos escenarios
de un modelo al escoger repetidamente valores de una distribucion de
probabilidad de un usuario predefinido para las variables inciertas.

La gréfica es un histograma de probabilidad que muestra los célculos de
frecuencia de valores ocurridos en el nimero total de intentos simulados. Se
realizo a partir de los datos del Escenario Optimista del proyecto.

En dicho gréfico se ilustra que, en el escenario optimista, hay una probabilidad
del 90% de que el resultado final del VAN de nuestro proyecto esté entre
1,841,371y 3,840,585 soles. Asi mismo, hay un 5% de probabilidad de que el
VAN se coloque por debajo de 1,841,371 y otro 5% de probabilidad de que
esté por encima de los 3,840,585 soles.
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4.6.4 Planificacion de la respuesta a los riesgos (redisefio estratégico
después del andlisis cuantitativo de los riesgos)

Luego de analizar los posibles riesgos planificamos las siguientes soluciones:

Enviar un manual acerca del funcionamiento de la app a cada entrenador
afiliado para conseguir la comprension acerca de cémo funciona.

Elegir al equipo de trabajo en base a ciertos requerimientos y
competencias para evitar problemas con respecto a la experiencia o
habilidades con el objetivo de brindar un buen servicio.

Probar adecuadamente el servidor de la Base de Datos y contar con las
medidas adecuadas para garantizar la integridad de la informacion,
controlando que no se puedan hacer manipulaciones no autorizadas de los
datos que fluyen por la aplicacion.

Controlar la autenticacién mediante comprobaciones de l6gica incorporada
dentro de la aplicacién. A través de este control, los datos procedentes de
aplicaciones moviles son examinados antes de confiar en ellos para
extraerlos o enviarlos a la capa de Base de Datos y asi evitar el acceso
malintencionado de terceras personas

Realizar una planeacién estratégica en la cual se describan acciones a
realizar para contrarrestar el incremento de impuestos como aumentar el
namero de entrenadores para incrementar los ingresos, buscar
oportunidades para dar clases en mas zonas, realizar evaluaciones
frecuentes a los entrenadores para saber si necesitan capacitacion en
ciertos aspectos y también escuchar sus recomendaciones, aumentar la
publicidad a través de la app, innovar ofreciendo clases distintas, etc. Esto
seria para contrarrestar un posible incremento de impuestos.

Los pagos se realizaran a través de la app en la cuenta de cada entrenador
para asegurar de que todos paguen los impuestos requeridos.

4.6.5 Plan de seguimiento y control de los riesgos

Este punto es sumamente importante ya que nos ayuda a medir las posibles
contingencias del negocio y los posibles escenarios adversos a los que nos podriamos
enfrentar. Las medidas que tomaremos para evitar estos escenarios, seran las

siguientes:

Andlisis Internos:

Conformados por los supervisores de cada area de la empresa y por el Gerente
General.

Se deben hacer, por lo menos, una vez al mes y es el principal método de control
de la empresa, este control se hara en base a los posibles riesgos presentados en
puntos anteriores de la evaluacion.

El personal de supervision debe estar completamente capacitado para hallar
nuevas soluciones a los riesgos ya mencionados, ya que siempre es mejor tener
mas posibilidades de mitigar un riesgo.
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Un aspecto importante que se debe cumplir para que esta medida funcione es que
exista una buena relacion entre los supervisores.

Reuniones Generales:

Se daran cada 4 meses con la presencia del gerente general, de Tl, de finanzas y
de ventas.

En este caso es vital la capacidad de analisis de los 4 gerentes mencionados en
el punto anterior, ya que, de las posibles opciones de financiamiento, dependen
los flujos de la empresa.

La revision de los estados financieros y los ratios que seran obtenidos de estos,
serd realizada por el gerente financiero.

En estas reuniones se verd el estado financiero del proyecto y qué es lo que
necesita la empresa (posibilidades de financiamiento) para crecer de manera
Optima.

Controles:

Reuniones periddicas (semanalmente preferiblemente) entre el supervisor de
ventas y todos los gerentes para analizar el trabajo de los vendedores (principal
giro de la empresa).

El trabajo de los supervisores es vital y tienen que tener un punto de vista analitico
para ver que pueden mejorar los vendedores en su labor.

Control de proveedores:

Es importante tener en claro todos los acuerdos necesarios para cubrir la demanda
de nuestro servicio y por esto se tiene que ver si es que la relacién con los
proveedores esta yendo bien y si estos son buenos como para seguir trabajando
con ellos.

Debemos establecer claramente la cadena de suministro para que el desarrollo
del negocio vaya bien. Se podria pensar en un comité con cada uno de los
proveedores (entrenadores, nutricionistas y desarrollador web) para evaluar el
progreso y la conexién de estos con el negocio.

82



Conclusiones y Recomendaciones:

Conclusiones

- Al realizar este proyecto, se adquirieron conocimientos sobre el proceso de creacion
de una aplicacion de celular. Ademas, se comprendieron las actividades mas
importantes para que atraiga a los posibles clientes y lo importante que son las
innovaciones periédicas en el mercado de las aplicaciones.

- Al mismo tiempo, gracias a esta investigacion descubrimos que el mercado de las
aplicaciones para celular si bien contintia creciendo cada afio, lo hace cada vez en un
menor porcentaje.

- Nuestro proyecto es rentable ya que posee un VAN de S/.1, 324,258, por lo que nos
ser& posible ingresar al mercado.

- Se deben mantener controlados todos los riesgos que se identificaron previamente
para nuestro proyecto ya que sélo de esta manera se podra eliminarlo o mitigar sus

efectos.

Recomendaciones

- Es de suma importancia para el proyecto realizar andlisis de riesgos de forma
periddica para identificar de esta manera si surgen nuevos y poder actuar con tiempo
evitando mayores consecuencias.

- Conforme avance el tiempo, una estrategia deberia ser expandir nuestro mercado y
lograr que nuestra aplicacién ingrese a las provincias del pais. De esta manera
tendremos mayor participacion de mercado y también mayores ingresos.

- En los primeros afios, debemos centrarnos en ofrecer calidad y promociones para
poder competir con las demas empresas del rubro de deportes y asi ganar

posicionamiento en el cliente para que elija nuestro servicio como primera opcion.
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Anexos

Anexo 1: Encuesta

Aplicacién para deportes

Estimado participante,

Debido a que usted forma parte de nuestro publico objetivo de un estudio de mercado, su
opinién es muy importante para nosotros y para el logro de los objetivos del mismo, por lo
cual le solicitamos completar la encuesta que encontrard a continuacion.

Agradecemos su valioso tiempo.

*Obligatorio

Encuesta

1. ¢ Cual es su edad? * Marca solo un Gvalo.

Menor a 20 afios

Entre 20 y 25 afios

Entre 26 y 30 afios

Entre 31y 35 afios

Mayor a 35 afios

2. Género *

Marca solo un ovalo.

Femenino

Masculino

3 ¢ En qué distrito vive? * Marca solo un 6valo.
Cercado de Lima
Ate

Barranco

Brefia

Comas

Chorrillos

El Agustino

Jesus Maria

La Molina

La Victoria

Lince

Magdalena del Mar

Miraflores



Pueblo Libre

Puente Piedra

Rimac

San Isidro
Independencia

San Juan de Miraflores
San Luis

San Martin de Porres
San Miguel

Santiago de Surco
Surquillo

Villa Maria del Triunfo
San Juan de Lurigancho
Santa Rosa

Los Olivos

San Borja

Villa El Savador Santa Anita
Cercado Callao
Bellavista

Carmen de la Legua La Perla
La Punta

Ventanilla

4 ¢ Hace deporte? * Marca solo un évalo.
Si
No (Finalizar encuesta) Pasa a "jMuchas gracias!"

Presentacion de la aplicacién

Nuestro producto sera un aplicativo moévil gratuito, en donde podra reservar clases
personales con entrenadores de distintas actividades deportivas (artes marciales, funcional,
crossfit) y sin necesidad de suscribirte a una membresia, reemplazando la necesidad de ir a

la localidad y teniendo un entrenamiento personalizado.
5 ¢ Cuando prefiere hacer deporte? * Marca solo un évalo.

Dias de semana

Fines de semana
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6 ¢ Con cuanta frecuencia hace deporte? * Marca solo un évalo.
1-2 veces a la semana
3-4 veces a la semana

Mas de 4 veces a la semana

7 ¢ Usaria la aplicacion? * Marca solo un 6valo.
Definitivamente si

Probablemente si

Probablemente no

Definitivamente no (Finalizar encuesta) Pasa a "jMuchas gracias!."

8. Considerando las caracteristicas de nuestro producto: tarifa, flexibilidad de horario,
ubicacion, rapidez de la aplicacion. Califique las siguientes variables: * Marca solo un 6valo
por fila.

9. ¢ Cudl seria el puesto que usted estaria dispuesto a pagar por una sesion de

entrenamiento? *

MNada Poco Medianamente

Muy
importante  importante importante

Importante importante

Tarifa porsesion
Flexibilidad de
horario
Ubicacidn
Rapidez dela
aplicacign

10 ¢, Qué alternativas parecidas conoce o ha utilizado? * Marca solo un 6valo.
Gimnasio

Centro funcional

Personal trainer a domicilio

Otro:

11.Respecto a la pregunta anterior, ¢ Cuanto suele pagar por una clase? *

12 ¢ Con qué frecuencia asiste? * Marca solo un 6valo.

Todos los dias

87



Interdiario
1 6 2 veces por semana
Otro:

13 ¢ Cual de los siguientes nombres le parece mejor para nuestro producto? * Marca solo un
ovalo.

EasyFit

FitUp

ChapaTuTreno

Otro:

Pasa a "jMuchas gracias!”

iMuchas gracias!
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