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FRANCISCO GOZATEGUI MILESI MBA

RESUMEN

El presente trabajo tiene como objeto desarrollar un plan de negocios que permita impulsar
la instalacion de un centro de entrenamiento fisico-militar y de defensa personal orientado
hacia una clientela que requiera mejorar sus capacidades fisicas y de reaccion mas que

lograr resultados desde el punto de vista aspecto fisico.

Para ello este plan de negocio desarrolla un analisis del entorno e interno, un plan de
marketing, de operaciones, de recursos humanos finalizando con el plan financiero donde se

analiza la factibilidad econémica del proyecto a través del estudio de distintos escenarios.

Importante mencionar el servicio innovador que se pretende ofrecer, basado en clases
grupales monitoreadas y guiadas por profesionales a un precio econémico, a diferencia de
los gimnasios tradicionales donde el contar con la asesoria de un asesor personal supone

un incremento considerable en el precio.

PALABRAS CLAVES: Entrenamiento, Crossfit, Kravmaga, resultados, capacidad.
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1.

INTRODUCCION

Es innegable que en los ultimos afios la industria del fitness o de cuidado de la
condicion fisica ha ganado una importante cuota de mercado. Las causas de ello, a
juicio del autor de este trabajo, podrian resumirse en algunos puntos tales como el
constante bombardeo publicitario con modelos de cuerpos trabajados, programas de
television del tipo reality-show con competencias fisicas extremas, la tendencia actual
de llevar una vida y dieta saludables, entre otros. Sin duda ello ha direccionado a un
gran numero de personas a investigar e intentar imitar dichos modelos de
comportamiento y comenzar una vida donde el tiempo dedicado al deporte ya es casi

una rutina diaria.

En este sentido, los gimnasios parecen la mejor alternativa para insertarse en el
mundo del deporte sobre todo para aquellas personas que no tienen una disciplina
constante en este ambito. Es asi como las suscripciones de clientes que quieren bajar

de peso, perder grasa corporal y mejorar su condicion fisica ha ido en aumento.

La motivacién al inicio del entrenamiento es méaxima, sobre todo si se tiene en
consideracion la calidad del gimnasio y sus instalaciones. Sin embargo, con el pasar
del tiempo muchas de estas personas van perdiendo su interés debido a que si bien
tienen toda la maquinaria a su disposicibn no ven resultados, convirtiéndose el

entrenamiento en algo aburrido, repetitivo y poco personalizado.

Lo anterior fue observado por el autor de este trabajo en varias oportunidades y en
gimnasios de distintos paises, donde hay un gran nimero de personas que deambulan
por las instalaciones sin una orientacion clara de entrenamiento, o efectuando
ejercicios ineficaces o simplemente sentados en las maquinas observando sus

teléfonos celulares.

Si a ello se agrega que el costo de tener un entrenador personal, que disefie y dirija el
entrenamiento de manera personalizada, es elevado en la gran mayoria de los casos
conlleva a que muchos clientes deserten de su entrenamiento por considerarlo

aburrido, ineficaz y rutinario.

Si bien el motivo principal de muchas personas para comenzar y continuar haciendo
deporte es mejorar su aspecto fisico cabe preguntarse lo siguiente: ¢(Es mas

importante mejorar el aspecto fisico o la capacidad fisica? ¢Una persona promedio
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1.2

preferiria tener un cuerpo tonificado o ser capaz de reaccionar ante situaciones
cotidianas o de peligro con rapidez y eficacia? ¢Una persona promedio preferiria un
gimnasio con entrenamientos en solitario y no dirigidos, o entrenamientos grupales y

dirigidos permanentemente por profesionales?

Las respuestas a las preguntas anteriores probablemente tengan variadas respuestas,
puesto que es cierto que muchos deportistas prefieren el entrenamiento en solitario ya
gque tienen una disciplina y objetivos claros. Pero ¢qué pasa con aquel cliente que no
tiene habitos deportivos y se inscribe en un gimnasio pero no tiene los recursos
suficientes para contratar un entrenador personal? ¢Qué ofertas o alternativas existen

actualmente en el mercado para aquellas personas?

La seleccién de este plan de negocios tiene que ver con ello: ofrecer un concepto
diferente de entrenamiento, altamente efectivo y motivante, basado principalmente en
técnicas de acondicionamiento fisico militar-grupal, orientado al mejoramiento de
capacidades de reaccion mas que al aspecto fisico (aunque también se logra pero de
manera secundaria). El acotamiento de este proyecto se orienta a la ciudad de
Villavicencio-Colombia, localidad que si bien cuenta con la presencia de importantes
firmas relacionadas con la industria del fitness, a juicio del autor es mas de lo mismo,
variando solo aspectos como dimensiones fisicas, calidad de maquinaria y por
supuesto costos.

MISION, VISION, VALORES

Mision: Proporcionar entrenamiento fisico altamente efectivo, orientado al

mejoramiento de capacidades y de reaccion de nuestros clientes.

Vision: Ser el gimnasio lider a nivel nacional en entrenamientos funcionales de

orientacion fisico-militar.

Valores: Respeto, honestidad, pasion, calidad, trabajo en equipo, compromiso social,

personalizacion en las relaciones.

OBJETIVOS

A continuacion se exponen el objetivo general de este estudio ademas de los objetivos

especificos sobre los cuales se desarrollara el resto del trabajo.

7
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2.1

Objetivo General: El presente trabajo tiene como objetivo principal analizar la
factibilidad econdémico-financiera de la instalacion de un gimnasio de entrenamiento
fisico militar y defensa personal en la ciudad de Villavicencio-Colombia, ofreciendo un

servicio innovador en cuanto a actividad fisica.

Objetivos Especificos:

- Desarrollar Andlisis del Entorno y Analisis Interno que permita el
planteamiento de los planes subsidiarios.

- Desarrollar un Plan de Marketing que permita definir las estrategias y
objetivos en este aspecto.

- Desarrollar un Plan de Operaciones que defina los procesos del
servicio ofrecido.

- Desarrollar un Plan de Recursos Humanos con los principales
aspectos relacionados con organizacion, funciones y marco legal.

- Desarrollar un Plan Financiero que permita determinar la viabilidad

economica del proyecto deportivo.

ANALISIS DEL ENTORNO Y ANALISIS INTERNO

Para el desarrollo de los Andlisis, necesarios para determinar las condiciones del
entorno tanto general como interno, se emplean las herramientas PESTEL y Diamante
de Porter que a juicio del autor son las indicadas para una correcta determinacién de

los aspectos mas importantes que influiran en la constitucién del proyecto deportivo.

ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL (PESTEL)

Colombia es un pais ubicado en el noroccidente de América del Sur. Con una
superficie de 1.141.748 km2 se organiza politicamente en treinta y dos Departamentos
y un Distrito Capital: Bogota. La poblacién estimada actual de Colombia, de acuerdo a
las cifras preliminares entregadas por el Director del Departamento Administrativo
Nacional de Estadisticas (DANE) en noviembre de 2018 alcanzarian los 45,5 millones
de personas. En el caso particular de Villavicencio, esta ciudad ubicada en el
Departamento del Meta se emplaza en una superficie de 1.328 km? y contiene una
poblacion de 452.472 habitantes. A continuacion se detallan los aspectos mas

importantes del Analisis PESTEL.


https://es.wikipedia.org/wiki/Kil%C3%B3metro_cuadrado
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2.11

Entorno Politico

Aspectos Tributarios: Colombia posee un sistema tributario que recauda
fondos desde una perspectiva nacional (ej.: impuesto a la renta, IVA) y desde
el ambito municipal (ej.: impuesto predial, impuesto de industria y comercio).
Mientras los primeros van a las arcas nacionales los segundos van
directamente a las arcas de los municipios. Para diferenciar a los
contribuyentes, la reglamentacion los divide en personas naturales y juridicas.
En la actualidad el aporte del recaudo de impuestos al PIB de la nacion
bordea el 14%. En el Ultimo tiempo se ha manifestado la intencion de
modificar la Ley de Financiamiento, ampliando el cobro de IVA a la canasta
familiar. Sin embargo, luego de varias conversaciones entre el Gobierno
Nacional y el Congreso de la Republica se desestimé dicho cambio y se
buscaran otras férmulas de financiamiento que no afecte el bolsillo de los

sectores mas vulnerables.

Estabilidad del gobierno: ElI Gobierno del Presidente Duque, que asumié
funciones en agosto de 2018, ha debido enfrentar diversos desafios derivados
de aspectos como la firma del acuerdo de paz con las FARC, asesinatos de
lideres sociales en diversas partes del pais, secuestros y extorsiones por
parte del ELN y Grupos Armados Organizados, marchas sociales y
estudiantiles exigiendo mejorar la calidad de la educacion publica (similar a lo
gue debid enfrentar el Gobierno del Presidente Pifiera en Chile durante el
2011). En este sentido, de acuerdo a las encuestas realizadas por Gallup
Colombia S.A.S. y publicadas en el diario El Tiempo en su edicién del 10 de
noviembre de 2018, el Gobierno de Duque presenta una aprobacion de
aproximadamente un 50%, siendo destacables sus acciones en el ambito de
lucha contra la pobreza, el desempleo y la corrupcién, el mejoramiento de la

salud publica, politica exterior, entre otros.

Acciones para mejorar bienestar de la sociedad: Las principales acciones en
el dltimo tiempo han tenido que ver con el mejoramiento de condiciones
higiénicas y sanitarias relacionadas con acceso a agua potable, alcantarillado
y construccion de acueductos. Sin embargo se estanca en temas de
viabilidad, transporte y seguridad especialmente en las grandes ciudades

como Bogota.
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2.1.2

Entorno Econ6mico

PIB y su evolucién: Aproximadamente desde el afio 2002 el PIB ha
presentado un comportamiento tendiente al alza, sufriendo una caida en el
afo 2014 pero mejorando sostenidamente a contar del 2016. La economia
colombiana se sostiene de la comercializacién de esmeraldas, café, carbén y
petréleo. Este ultimo producto representa casi el 50% de sus exportaciones
por lo que cualquier variacion de precios produce un impacto significativo. El
crecimiento del PIB durante el afio 2017 estuvo por debajo de las
expectativas; sin embargo el fin al conflicto con las FARC ha generado un
aumento en el interés de inversién en zonas rurales, donde antiguamente no

se tenia acceso producto del conflicto.

ETIQUETA

2010 - 2017

Figura 1. Evolucion del PIB en Colombia entre 2010 y 2017.
(Banco Mundial, 2018)

Villavicencio y Colombia: El aporte de Villavicencio al PIB nacional bordea el
2% (Alcaldia de Villavicencio, 2018). Este municipio es el principal productor
de hidrocarburos, sin embargo su fortaleza econémica reside en la actividad
comercial y servicios. En este sentido es posible identificar claramente seis

clusters de acuerdo a lo siguiente:

- Cluster Industria.

- Cluaster agropecuario.
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- Cluster electricidad, gas y vapor.
- Cluster construccion.
- Cluster comercio exterior.

- Cluster turismo.

Tasa de desempleo: De acuerdo a las estadisticas del DANE del afio 2018,
en el mes de octubre la tasa de desempleo alcanzé un 9,1%, presentando
una mejora con respecto al mes anterior pero aumentando si se compara con
el mismo periodo del afio 2017 (8,6%). La mayor cantidad de personas
ocupadas se encuentran en el area comercial, hoteleria y restaurantes,
seguida por el sector agropecuario y la industria manufacturera. En el caso
particular de Villavicencio la tasa de desempleo en el mes de octubre alcanzé
el 11,6% por lo que se estima que la creaciéon de empresas contribuira a la

oferta laboral, aportando de esta manera a la economia de la ciudad.

IPC: De acuerdo a las cifras del DANE y teniendo como base el IPC del afio
2008, las cifras hasta el momento indican una inflacion acumulada de 2,75% y
proyectada de 3,33%. Estas cifras son alentadoras puesto que demuestran
una disminucién con respecto al afio anterior. Los grupos que presentan

aumento en relacién al promedio nacional son vivienda y transporte.

Tipo de interés: A comienzos del 2018 la tasa de interés estaba fijada en un
4,5%. Sin embargo, a contar de abril de 2018 este indice fue reducido por el
Banco de la Republica hasta alcanzar el 4,25% debido a la disminucién de la
inflacibn y a un intento de incrementar las exportaciones. (Datos Macro,
2018)

Entorno socio-cultural

Paoblacion: Como ya se comentd la poblacién alcanza aproximadamente los
45 millones de personas, de las cuales 452 mil viven en la ciudad de
Villavicencio. De acuerdo a las estadisticas del DANE la esperanza de vida
actualmente alcanza los 74,38 afios, con una tasa de mortalidad de
aproximadamente 6%. La densidad poblacional es de 43 habitantes por km2 y
su ranking en el indice de Desarrollo Humano (IDH) ocupa el lugar 90 con un
puntaje de 0,747. Este ultimo indicador es importante puesto que mide el

desarrollo en aspectos relacionados con salud, educacion e ingresos.
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Aspectos migratorios: Antes de la actual crisis con Venezuela en este
aspecto, los migrantes en Colombia correspondian al 0,3% de la poblacion
con alrededor de 142.000 extranjeros residiendo en el pais. Actualmente la
crisis migratoria con el pais vecino hace muy dificil establecer un porcentaje

acucioso debido al traspaso ilegal de fronteras.

Educacion y cultura: El gasto publico destinado en educacion alcanza el
4,483% del PIB, lo que significa un descenso en este aspecto a contar del
afio 2013. En cuanto a las principales costumbres culturales en Colombia, y
de acuerdo con la Encuesta de Consumo Cultural del DANE se obtienen los

siguientes datos de personas mayores de 12 afos:

- Asistencia a eventos, conciertos y recitales: 30%.
- Ferias y exposiciones artesanales: 25,7%.
- Teatro, 6pera o danza: 17,6%.

- Exposiciones de arte: 12,1%

En cuanto a héabitos de lectura, las personas mayores de 5 afios leen un
promedio de 5,1 libros anualmente.

Fomento de héabitos deportivos y saludables: A través del Departamento
Administrativo del Deporte, la Recreacion, la Actividad Fisica y el
Aprovechamiento del Tiempo Libre (COLDEPORTES), se formulan y ejecutan
las politicas publicas orientadas a fomentar la actividad fisica y en definitiva la
calidad de vida y bienestar de los habitantes. Especificamente el programa de
habitos y estilos de vida saludable (HEVS) busca ello, permitiendo el acceso a
la poblacién a temas relacionados con auto cuidado, desarrollo humano,
sentido de pertenencia, apropiacion de espacios publicos, respeto por la

diferencia y la tolerancia redundando en una sociedad mas pacifica.

Entorno Tecnoldgicos y de |+D+i

A través del Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones, se coordinan y fortalecen los esfuerzos relacionados con
ciencia, tecnologia e innovacion produciendo una sinergia entre el Estado, las
Industrias y el Area Académica Nacional. Sin embargo el presupuesto

destinado a esta importante area no alcanza siquiera el 1%, muy por debajo
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2.15

del 4% que destinan los paises miembros de la OCDE. Ello obedece en parte
a decisiones politicas como también a la falta de informacién del ciudadano
medio que no le asigna la debida importancia a la 1+D+i.

Importante destacar la Ley Spin-off, donde se fomenta que las Instituciones
de Educacion Superior creen empresas de base tecnoldgica, promoviendo el
emprendimiento, la generacion de empleo de alto valor y permitiendo la
participacién de docentes del sector publico en los beneficios econémicos de

dichas empresas.

En cuanto a la legislacion relativa a propiedad intelectual e industrial cabe
destacar que los derechos de autor no requieren ningun registro, aunque
hacerlo en la Direccibn Nacional de Derechos de Autor brinda mayor
seguridad al creador de la obra. En el caso de los softwares, la legislacion los
asimila a obras literarias quedando cubiertos por la Ley de Derechos de
Autor. Finalmente la proteccién de ideas y creaciones aplicables en el area
industrial, comercial o produccién requieren de su registro en la

Superintendencia de Industria y Comercio.

Entorno Ecoldégico

A través del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible se regula el uso y
explotacion de los recursos naturales renovables, garantizando a los
ciudadanos un ambiente sano. Los principales contenidos se encuentran en
las Leyes 99 de 1993 y 388 de 1997. Algunos de los principales desafios que
el pais debe enfrentar en relacion a la explotacion de recursos naturales y

cuidado del medioambiente son:

- Deforestacion.

- Cuidado de las areas protegidas.

- Descontaminacion de los recursos hidricos.

- Construccion de carreteras sostenibles.

- Establecer normativas en el &mbito de explotacibn de recursos
minerales e hidrocarburos.

- Controlar emision de gases contaminantes.
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2.2

2.1.6

Entorno Legal

Defensa de la competencia: El régimen de promocioén de la competencia y
practicas comerciales restrictivas en el ordenamiento juridico colombiano esta
contenido principalmente en la Ley 155 de 1959, el Decreto 2153 de 1992 y la
Ley 1340 de 2009. Dicho ordenamiento es controlado actualmente por la
Superintendencia de Industria y Comercio, entidad con la potestad de
efectuar investigaciones administrativas e imponer multas en casos de

incumplimiento o infracciones por parte de personas juridicas o naturales.

Legislacién laboral: Los principales tépicos en este ambito se encuentran
contenidos en la Constitucion de la Republica, Leyes y Decretos de Ley,
Cddigo Sustantivo del Trabajo, Cédigo Procesal del Trabajo, entre otros. El
Ministerio del Trabajo es el ente encargado de generar empleos de calidad,
construir acuerdos, capacitar y formar talento humano y convertir el trabajo en
eje de desarrollo humano. Mediante Inspectores de Trabajo el Ministerio no
solo fiscaliza sino informa y asesora mediante promocién y prevencion de
acuerdo a lo establecido en el Convenio 81 de la Organizacion Internacional
del Trabajo.

Seguridad e higiene en el trabajo: El Titulo XI del Cddigo Sustantivo del
Trabajo contiene cinco Articulos que regulan este tema, destacandose las
medidas de Seguridad e Higiene y el Reglamento que deben confeccionar
aquellas empresas con mas de diez empleados. Importante destacar que el
ente regulador en este ambito es la Oficina Nacional de Medicina e Higiene

Industrial del Ministerio del Trabajo.

ANALISIS DEL SECTOR

Para el andlisis especifico del sector fitness en Colombia, el autor de este trabajo ha

seleccionado la herramienta de las cinco fuerzas de Michael Porter! que comprende:

rivalidad entre los competidores existentes, poder de negociacion de clientes y

proveedores, amenaza de nuevos competidores y amenaza de productos y servicios

sustitutos.

1 Porter, M. E. The Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance. NY: Free
Press, 1985. (Republished with a new introduction, 1998.)
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Amenaza de los
nuevos competidores

Rivalidad entre
los competidores (
existentes

Poder de negociacion )
de los proveedores

Poder de negociacion
de los clientes

Amenaza de
productos y servicios
sustitutivos

Figura 2. Cinco Fuerzas de Michael Porter.
(www.granadaempresas.es, 2018)

Rivalidad entre los competidores existentes

Actualmente el sector del fitness y de gimnasios en Colombia ha crecido del
orden de un 46% desde el 2013, lo que permite al pais ocupar el puesto
namero cinco en Latinoamérica en cuanto a crecimiento en este ambito. En
cuanto a cifras, de acuerdo con el International Health, Racquet & Sportsclub
Association (IHRSA), el sector factura mas de $1.072 billones de pesos

anuales.

En lo relacionado a las marcas mas grandes y fuertes, en el sector se
encuentra Bodytech (de origen colombiano) y Smart-Fit (de procedencia
brasilefia). Ambas marcas se encuentran actualmente presentes en
Villavicencio, con dos superficies la primera y una la segunda. La
particularidad de ambas es que se encuentran al interior de centros
comerciales. En cuanto a Bodytech, esta linea de gimnasios apuesta a un
segmento selecto de clientes con alta capacidad econémica, lo que se
traduce evidentemente en la calidad de sus instalaciones y en los servicios
adicionales que proporciona (bafios turcos, saunas, piscina, etc.), mientras
que Smart-fit ofrece una diferenciacion en precio ya que apuesta por una

especie de linea “low-cost”.

En cuanto a Bodytech, los planes o suscripciones comienzan desde los

86.500 COP mensuales, lo que va aumentando de acuerdo al tipo de
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programa o en caso de ir agregando mas servicios como por ejemplo
entrenadores personales, acceso ilimitado y sin restricciones a otras sedes
del pais, clases especializadas como MMA, entrenamiento funcional, etc. Lo
anterior puede llegar a significar que la suscripcibn mensual alcanzaria los
200.000 COP.

Mientras tanto Smart-fit, con mas de 50 gimnasios abiertos en Colombia,
ofrece planes que van desde los 59.900 COP, lo que es comparativamente
mucho mas econémico que Bodytech, y la calidad de sus instalaciones y
maquinarias alcanza un excelente nivel para aquellos clientes que poseen la
disciplina del auto-entrenamiento. Asimismo ofrece factores diferenciadores
como por ejemplo iluminacion especial, radio personalizada, estacionamiento

gratuito, entre otros.

Durante los primeros dias de diciembre de 2018, Bodytech lanz6 una oferta
limitada que consiste en una rebaja de un 50% en el costo mensual de
suscripcion, estableciendo la mensualidad en 55.000 COP aproximadamente.
Se considera que ello es una contramedida en respuesta a los precios que
ofrece Smart-fit.

Es cierto que adicional a estas dos marcas existen muchos otros pequefos
gimnasios en Villavicencio, algunos establecidos formalmente y otros al
parecer mas informales (como gimnasios de barrio, centros de entrenamiento,
academias de artes marciales, salones de spinning, etc.). Pero estos
gimnasios no representan una real amenaza o competencia para las dos
grandes marcas; es mas, antes de que Smart-fit llegara a Villavicencio
(agosto de 2018) el monopolio de grandes gimnasios lo tenia exclusivamente

Bodytech con sus dos grandes superficies ubicadas en centros comerciales.
Las barreras de entrada mas importantes estan relacionadas con lo siguiente:
- Permisos que deben obtenerse.
- Certificaciones, caracteristicas y precios del equipamiento a adquirir.

- Seguros médicos asociados para garantizar el bienestar y salud de los

clientes.
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Las barreras de salida mas importantes tienen que ver con el destino del
equipamiento adquirido (activos e instalaciones), el que al ser especializado y
especifico para el sector supone una dificultad alta en cuanto a desmontaje y

disposicion final del mismo.

Los costes de cambio para el cliente, en el caso de estas 2 grandes marcas,
suponen multas en caso de cancelar la suscripcidbn anticipadamente de
acuerdo al plan que se haya tomado. Asimismo al contratar planes por
tiempos determinados (trimestrales, semestrales o anuales), no ofrecen la
alternativa de devolucion de dinero para el cliente aunque si permiten

congelamientos o traspasos de planes a terceras personas.

Sin embargo, comparativamente lo que ofrecen estas dos grandes cadenas
es muy similar desde una perspectiva de entrenamientos, calidad de
instalaciones y magquinarias, diferenciandose solo en precio y con ello en
segmentacion de clientes. Por tal motivo, objetivamente la intensidad de la
competencia se centra solo en ellos ya que para un pequefio gimnasio hay
escasas posibilidades de competencia o de obtener cuota de mercado desde

estas dos marcas.

Para el caso del gimnasio del cual es objeto este trabajo, Battlefield, lo que se
pretende ofrecer es un concepto completamente distinto a estas dos grandes
cadenas, centrandose en entrenamientos funcionales militares, con paso de
canchas por equipos, Crossfit grupales y entrenamientos de defensa personal
militar, convirtiendo a este gimnasio en una experiencia para los clientes mas

gue en un servicio tradicional de entrenamiento.

Poder negociador de proveedores

Existe una gran cantidad de proveedores de diverso tamafio para los articulos
gue se pretende adquirir (maquinaria, articulos deportivos especializados,
equipamiento personal, suplementos alimenticios, etc.), por lo que el sector se
torna atractivo en este sentido, toda vez que el poder negociador de estos
proveedores es bajo. Asimismo, no son elementos que requieren una rotacion
elevada puesto que su duracién es prolongada, aunque el mantenimiento y

amortizacion es un tema importante a considerar. En cuanto a suplementos
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2.2.5

deportivos, estos si son articulos que se estima tendran gran rotacién, pero

como se menciond, no esta centralizado en pocos proveedores.

Poder negociador de clientes

Es indudable que el sector lo compone un gran nimero de pequefios clientes,
por lo que su poder negociador es bajo. Sin embargo, se tiene considerado
establecer ofertas y precios especiales a grupos de personas que tengan la
intencion de incorporarse y entrenar en conjunto (empresas, familias, grupos
de amigos, etc.). De esta manera se pretende atraer clientes de forma grupal

mas que individualmente.

Amenaza de nuevos competidores

Como se menciond en el punto 2.2.1, existen barreras de entrada relativas a
la obtenciébn de permisos de funcionamiento y seguros asociados que
garanticen la integridad fisica de los clientes. Sin embargo, al haber solo 2
grandes cadenas de gimnasios en la ciudad, se estima que es un sector en
crecimiento y con alto potencial, siempre que lo que se ofrezca sea distinto,
innovador y atractivo para los clientes. Asimismo, debe seleccionarse una

locacion apropiada, ubicada estratégicamente y de facil acceso.

En cuanto a clientes, es necesario efectuar un buen plan de marketing,
puesto que estas dos cadenas de gimnasios tienen una clientela fiel ya que
no existen mas alternativas similares en cuanto a calidad del servicio ofrecido.
En este sentido, el factor diferenciador de Battlefield sera la innovacion del
entrenamiento y los resultados finales que se ofrecen en cuanto a
capacidades y habilidades, todo ello dirigido permanentemente por

profesionales e instructores.

Amenaza de productos y servicios sustitutos

El sector del fithess en Villavicencio se encuentra fragmentado, es decir, no
existe un centro integral de entrenamiento que ofrezca lo que Battlefield
pretende poner a disposicion de los clientes. Es asi como adicional a las dos
grandes cadenas, existen un sinniumeros de pequefios gimnasios que se

especializan en una u otra técnica de entrenamiento, pero para una persona
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qgue requiere un plan de entrenamiento integral que contenga musculacion,
Crossfit, artes marciales, desarrollo de habilidades, competencias grupales,
etc., no hay opciones.

Es cierto que Bodytech pone a disposicibn de sus clientes variadas
actividades como clases grupales de Zumba, Pilates, Bodypump, Aerobox,
etc., como también entrenamientos personalizados e individuales dirigidos por
profesionales, pero todo ello implica un considerable gasto adicional para el
cliente. En este sentido Battlefield pretende abarcar estas y otras actividades

sin que ello signifique un costo adicional para el usuario.

2.3 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

A continuacion se exponen los principales aspectos del andlisis interno a través de la

herramienta DAFO, que permitira confrontar las variables internas (fortalezas y

debilidades) versus las variables externas (oportunidades y amenazas).

231

Analisis DAFO

DEBILIDADES: Se considera como principal debilidad de la empresa el no
contar con una cartera de clientes, toda vez que es un nuevo negocio.

Adicional a ello puede enumerarse:

- Falta de experiencia del impulsador del proyecto en el ambito
empresarial.

- Falta de socios accionistas que complementen la inversion inicial.

FORTALEZAS: La principal fortaleza es la experiencia del impulsador del
proyecto en el ambito de entrenamiento fisico militar obtenida a lo largo de 22
anos de carrera como Oficial de la Infanteria de Marina, Fuerza de Elite de la

Armada de Chile. Adicionalmente:

- Gimnasio que ofrece entrenamiento innovador y distinto a lo existente.
- Entrenamientos guiados por profesionales experimentados.
- Entrenamientos que explotan capacidades adicionales de los clientes

como el liderazgo y trabajo en equipo.
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- Servicio integral que comprende el suministro de insumos adicionales
como por ejemplo batidos de proteina o barras energéticas gratuitas
para los clientes que se suscriban por un periodo mayor a 6 meses.

- Regalos en equipamiento para aquellos clientes que se suscriban por
periodos mayores a 6 meses.

OPORTUNIDADES: En este ambito es importante destacar el auge de la
industria fitness, la que en la actualidad se encuentra en crecimiento en
Villavicencio. Otra oportunidad importante es el éxito de los programas de
television basados en competencias fisicas extremas como por ejemplo
“‘Desafio Super-Humanos”, el que anualmente es desarrollado por una
importante estacion televisiva de Colombia. Ello, sin duda es una buena
oportunidad de explotar el interés del publico tomando ciertas ideas para
replicarlas en los entrenamientos grupales (a una escala inferior naturalmente
por motivos presupuestarios y de espacio). Finalmente una oportunidad
ineludible es la importancia de la presencia de la marca en redes sociales,
tanto para dar a conocer la empresa como para resolver dudas e inquietudes
de los clientes. Hoy en dia es una realidad que gran cantidad de potenciales
clientes prefiere interactuar y comunicarse a través de estos medios para
obtener informacion para luego asistir personalmente a concretar la
suscripcion. Por tanto, una buena campafa publicitaria en redes sociales que
incluya multimedia atractiva y motivante sera esencial para explotar esta

oportunidad.

AMENAZAS: La principal amenaza la representa la competencia de las
grandes cadenas de gimnasios presentes en la ciudad, las que aunque no
ofrecen el mismo servicio que Battlefield, podrian aplicar estrategias basadas

en precio y publicidad que afecten la cuota de mercado que se pretende

lograr.
Tabla 1. Resumen DAFO.
ANALISIS
FODA FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Experiencia del impulsador en Fuerzas
Militares. 1. Inexistencia de cartera de clientes.
2. Entrenamiento innovador y distinto a lo 2. Falta de experiencia del impulsador del
INTERNO existente. proyecto en el ambito empresarial.
3. Entrenamientos guiados por profesionales 3. Falta de socios accionistas que
experimentados. complementen la inversion inicial.

4. Entrenamientos que explotan capacidades
adicionales de los clientes como el liderazgo y
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trabajo en equipo.

5. Servicio integral que comprende el suministro
de insumos adicionales para los clientes que se
suscriban por un periodo mayor a 6 meses.

6. Regalos en equipamiento para aquellos
clientes que se suscriban por periodos mayores

a 6 meses.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Auge del sector fitness.

2. Interés del

publico en general
potenciales clientes en programas de tv

y de

1. Reaccion de las grandes cadenas de

EXTERNO . . gimnasios presentes en Villavicencio
orientados a competencias extremas. . . .
. - mediante estrategias basadas en precio y
3. Importancia de la presencia de la marca en . - ; o -
. . . publicidad que evite la migracion de clientes
redes sociales, con un plan de marketing digital : :
- S - hacia Battlefield.
bien dirigido y acotado a los objetivos
esperados.
Elaboracién propia, 2018.
Tabla 2. Estrategias DAFO.
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Experiencia del impulsador en
Fuerzas Militares.
2. Entrenamiento innovador vy
distinto a lo existente.
3. Entrenamientos guiados por
profesionales experimentados. 1. Inexistencia de cartera de
4. Entrenamientos que explotan clientes.
ANALISIS capacidades adicionales de los 2. Falta de experiencia del
FODA clientes como el liderazgo y trabajo  impulsador del proyecto en el

en equipo.

5. Servicio integral que comprende
el suministro de insumos
adicionales para los clientes que se
suscriban por un periodo mayor a 6
meses.

6. Regalos en equipamiento para
aquellos clientes que se suscriban

OPORTUNIDADES

ambito empresarial.
3. Falta de socios accionistas que
complementen la inversion inicial.

ior ien’odos maiores a 6 meses.

1. Auge del sector fitness.

2. Interés del publico en general y
de potenciales clientes en
programas de tv orientados a
competencias extremas.

3. Importancia de la presencia de
la marca en redes sociales, con un
plan de marketing digital bien
dirigido y acotado a los objetivos
esperados.

1. Explotar la marca y posicionarla
mediante un plan de marketing
digital que destaque el
entrenamiento innovador a través
de una fuerte campafia de
multimedia.

2. Reforzar en las campafas
publicitarias el valor agregado que
representan los entrenamientos
grupales guiados como también las
regalias de acuerdo a los planes
elegidos por los clientes.

AMENAZAS

1. Reaccibn de las grandes
cadenas de gimnasios presentes en
Villavicencio mediante estrategias
basadas en precio y publicidad que
evite la migracion de clientes hacia
Battlefield.

1.Explotar la idea en redes sociales
de que por mas que la competencia
baje los precios obtendrdn mas de
lo mismo (entrenamientos sin
objetivos claros, sin guias y sin
resultados).

2.Resaltar en redes sociales que
los objetivos del entrenamiento de
Battlefield son mejorar  las

1. Suplir la falta de experiencia del
desarrollador del proyecto
mediante la incorporacion de
personas especializadas y con

conocimientos del sector
empresarial y fitness.

2. Preparar exposiciones o]
presentaciones completamente
respaldadas con informacién
fidedigna y datos reales en cuanto
a la  efectividad de los

entrenamientos objeto convencer a
los potenciales accionistas.

1. Efectuar una fuerte promocion
relacionada con los beneficios de
tener un estado fisico y capacidad
de reaccion.

2. Efectuar un andlisis en cuanto
a los rangos de precios vy
promociones especiales con los
que se puede ir jugando.
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capacidades fisicas de las personas
mediante entrenamientos activos,
entretenidos y permanentemente
guiados.

3.Destacar los beneficios de tener
una buena capacidad de reaccion y
contrastar capacidad vs imagen.

3.1

Elaboracion propia, 2018.

PLAN DE MARKETING

Habiendo efectuado un analisis exhaustivo del entorno general, especifico e interno
corresponde a continuacion el desarrollo del plan de marketing el que contendra los
objetivos especificos de esta area, junto con las estrategias y tacticas destinadas para

alcanzarlos.

Es importante sefialar y clarificar qué es lo que ofrece Battlefield. ¢Producto o
Servicio? Evidentemente ofrece un servicio relacionado con salud y bienestar;
autoestima y realizacién personal; incremento de capacidades fisicas y de reaccion;

entre otros.

También es cierto que como una linea paralela, Battlefield ofrecera productos
relacionados con el fitness como equipamiento deportivo (prendas, accesorios),
suplementos deportivos (proteinas, barras energéticas) y articulos relacionados con la

marca (llaveros, lapiceros, stickers, etc.).

En este orden de ideas Battlefield tendr& como premisa el satisfacer de la mejor
manera la necesidad del cliente, esta es lograr una capacidad fisica que le permita
desenvolverse diariamente sin problemas en sus actividades béasicas y reaccionar ante
situaciones de peligro o que demanden un esfuerzo fisico mayor al habitual. Por ello la
fidelizacion y satisfaccion del cliente serd primordial ya que un cliente insatisfecho

puede ser tremendamente perjudicial para la organizacion.
OBJETIVOS DE MARKETING
En primer lugar es necesario definir que los objetivos de este plan se fijan para el

primer y segundo afio de funcionamiento, toda vez que con la evolucion del negocio y

del sector es probable que sea necesario ir modificando y adecuando los objetivos.
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En este orden de ideas se fijan objetivos basados en caracteristicas relacionados con
rentabilidad y explotacion de la capacidad instalada (cuantitativos) como también
objetivos basados en posicionamiento, percepcién vy fidelizacibn de clientes
(cualitativos). Asimismo, el marketing digital tendra una importancia fundamental en el
ambito publicitario y comunicacional debido a las tendencias actuales de interaccion

con clientes tanto actuales como potenciales.

Independiente de lo anterior se debe explotar al maximo el valor agregado y factor
diferenciador de Battlefield, esto es, ofrecer un servicio que permita realmente mejorar
las capacidades fisicas de los clientes, mediante entrenamientos funcionales grupales
guiados y monitoreados permanentemente por profesionales. Proporcionar a los
mejores clientes (de acuerdo a la suscripcidén que elijan), accesorios y equipamiento
de cortesia, como también posibilidad de acceder de manera gratuita a suplementos

deportivos.

3.1.1 Objetivos cuantitativos

- Asistencia promedio diaria que permita ocupar al menos un 70% de la
capacidad instalada. (Ej.: si una clase tiene la capacidad de recibir 20
alumnos se espera que en promedio diariamente asistan al menos 14)

- Crecimiento en cuota de mercado de al menos un 3% a contar del segundo

ano de funcionamiento.

3.1.2 Objetivos cualitativos

- Posicionarse en el sector del fithess en Villavicencio como uno de los
centros de entrenamiento mas reconocidos.

- Lograr amplia presencia en redes sociales obteniendo crecimiento
exponencial de seguidores y calificaciones positivas, contribuyendo al
prestigio de la marca.

- Explotar el marketing digital y el marketing de contenido a través de

dispositivos méviles obedeciendo la tendencia actual de los usuarios.
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3.2 ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION DE CLIENTES Y POSICIONAMIENTO DE LA

MARCA

En los siguientes puntos se analizaran las distintas variables en cuanto a fidelizacién y

posicionamiento de la marca tocando ademas algunos aspectos importantes

relacionados con difusién, publicidad y beneficios para clientes mas rentables.

3.2.1

Fidelizacion

Para lograr la fidelidad de los clientes Battlefield tendra como premisa logra la
satisfaccién del cliente. Ello no es sencillo, puesto que los resultados que el
cliente quiere alcanzar se veran en el mediano o largo plazo ya que requieren
de un trabajo y compromiso constante del interesado. Sin embargo, a través
del monitoreo constante y medicion de resultados por parte de los
profesionales de Battlefield el cliente se sentira respaldado y asesorado de
manera permanente, sin necesidad de cancelar un monto adicional como
ocurre con la competencia. Hay que recordar que la modalidad de
entrenamiento que se quiere implementar es siempre guiado y grupal, de tal
manera de convertir la actividad en algo entretenido, explotando el trabajo en
equipos y la consecucién de objetivos en conjunto (terminar las pruebas,

pistas o desafios que correspondan).

Estas acciones permitiran ademas que los mismos clientes se conviertan en
promotores de la marca, comentando en sus circulos cercanos sus
experiencias, la calidad de los entrenamientos y la permanente asesoria y

guia de los profesionales de Battlefield.

Adicional a todo ello aquellos clientes que se suscriban a planes superiores a
6 meses y que cancelen la suscripcion en una sola cuota recibirdn un kit de
entrenamiento de regalo, el que incluira una camiseta de entrenamiento con
el logo del gimnasio, guantes militares de entrenamiento y una gorra de estilo
tactico militar. Aquellos clientes que se suscriban al plan anual recibiran
adicionalmente un chaleco tactico (imitacion del chaleco militar CIRAS, de
fabricacion local y que permita adicionar peso en los porta-accesorios) y
tendran derecho a formar parte del Club Battlefield. Sin perjuicio de lo
anterior, los clientes que se suscriban a planes inferiores a 6 meses podran

adquirir dichos elementos a precios econémicos.
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Los clientes del Club Battlefield tendran derecho a 1 barra energética cada

dia que asistan a entrenar durante el primer afio de suscripcion.

Tabla 3. Resumen estrategia de fidelizacion.

CATEGORIA

BENEFICIOS

OBJETIVO

Club Battlefield
(suscripciones de

1 afio)

Kit de regalo que incluye:

- Chaleco de entrenamiento.
- Guantes de entrenamiento.
- Camiseta de entrenamiento.

- Gorra de entrenamiento.

- Promaocionar la marca.
- Incentivar a los potenciales
clientes a suscribirse al plan anual.

- Hacer subir a los clientes dentro

de la piramide de rentabilidad.

Derecho a barra energética
durante el primer afio de
suscripcion.

Suscriptores -

Kit de regalo que incluye: Mismos objetivos anteriores.

Guantes de entrenamiento.

6 meses. - Camiseta de entrenamiento.
- Gorra de entrenamiento.
Elaboracién propia, 2018.
3.2.2 Posicionamiento de la marca

Importante es destacar qué es lo que quiere resaltar y explotar Battlefield
como marca. Como se ha mencionado anteriormente mediante la innovacion
en el tipo de entrenamiento que difiere de lo ya ofrecido en el sector,
Battlefield pretende destacarse y convertirse en el mejor de centro de
entrenamiento fisico de Villavicencio. Para ello se explotara la imagen del
centro, la calidad del entrenamiento, el profesionalismo y capacidad
motivadora de los instructores, el seguimiento a los resultados de los clientes,
etc. Mediante una fuerte difusiéon online, a través de marketing digital, se
pretende posicionar la marca en redes sociales, pero sobre todo a los
formatos de dispositivos méviles que son la tendencia actual de uso. Para ello
es necesario lanzar campafas llamativas con multimedia atractiva (videos y

fotografias de los entrenamientos).

Es indudable que de resultar esta estrategia el nombre de Battlefield ird
tomando fuerza en el sector y en las personas interesadas en lograr los

objetivos que el centro ofrece.

25




FRANCISCO GOZATEGUI MILESI MBA

3.3 MARKETING MIX

3.3.1

Producto

Como se ha mencionado lo que Battlefield ofrece es una experiencia, un
servicio, un nuevo concepto de entrenamiento. Sin embargo, es necesario
clasificar las distintas categorias de este servicio para poder posteriormente
asignar el precio adecuado. Para lograr lo anterior se clasifican los servicios

de acuerdo a la duracion que el cliente.

Clarificando, se expone a continuacion el listado de clases y servicios que

ofrecera Battlefield y luego una tabla que indica los distintos planes:

Tabla 4. Listado de clases ofrecidas por Battlefield.

CLASE

DESCRIPION COMPOSICION DURACION

Cardio-militar

Clase orientada a la quema de grasa y al Min 4
mejoramiento de la capacidad aerébica y Max 20 45 minutos.
cardiovascular.

Crossfit militar

Clase que conjuga el entrenamiento aerébico

y con el aerdbico, empleando elementos propios .
. i ; . Min 4 .
EFM de la vida militar como por ejemplo cajas de Max 20 45 minutos.
(entrenamiento  municién, ruedas de vehiculos militares,
fisico militar). armamento pesado, etc.
Clase grupal donde, por equipos, los alumnos
deberdn sortear obstdculos que requieren .
. . . . . Min 4
Liderazgo trabajo en equipo y colaborativo, ademas del 1 hora.
X . . Max 10
liderazgo por parte de uno o mas miembros
del grupo.
Clase grupal orientada a aplicar técnicas
Defensa L - :
. basicas de defensa personal militar, que por Min. 4 .
personal militar - S . . 45 minutos.
su facilidad en la aplicaciébn requieren mas Max 20
y Kravmaga

actitud que técnica.

Elaboracién propia, 2018.

Esta sera la estructura basica e inicial de los servicios y clases del centro de
entrenamiento, considerando para un futuro la incorporacién de otros
elementos como TRX con todas sus variantes y un area de musculacion o
calistenia pero evitando caer en el mismo concepto de gimnasio rutinario y

tradicional presente actualmente en el sector.
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Tabla 5. Kits de entrenamiento.

iTEM DESCRIPCION PLAN

Chaleco de entrenamiento

tactico-Crossfit. ANUAL

Guantes de entrenamiento

> . o ANUAL-SEMESTRAL
tactico-militar

Gorra de entrenamiento ANUAL-SEMESTRAL

Camiseta de entrenamiento de
compresion. Se agregaran ANUAL-SEMESTRAL
logos de Battlefield.

Ejemplo de barra energética

para miembros Club Battlefield ANUAL

Elaboracioén propia, 2018.

Tabla 6. Planes, derechos y beneficios.

PLAN ACCESO A BENEFICIOS ADICIONALES
Anual Todas las clases sin restricciones. Kit de entrenamiento completo.
Club Battlefield.
Semestral Todas las clases sin restricciones Kit de entrenamiento basico.
Trimestral Todas las clases sin restricciones No.
Mensual Todas las clases sin restricciones. No.

Elaboracion propia, 2018.
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3.3.2 Plaza

El centro de entrenamiento se ubicard en la ciudad de Villavicencio, en el
barrio de “El Buque” o “7 de Agosto”, lugares altamente transitados y visitados
por personas que se desplazan a los parques naturales y centros comerciales
aledanios.

Se requiere una superficie de alrededor de 600 metros cuadrados distribuidos

de la siguiente forma:

- Cancha de liderazgo: construccion permanente de 200 metros
cuadrados.

- Cancha de defensa personal: construccién permanente de 90 metros
cuadrados.

- Cancha de Crossfit y acondicionamiento fisico: espacio intercambiable
de 200 metros cuadrados.

- Area de recepcion y administracion.

- Area de primeros auxilios.

- Bafios y lockers.

La decoracion del centro de entrenamiento sera completamente militar
imitando un hangar de vehiculos, o un hangar de helicopteros a bordo de un

buque de combate con los siguientes accesorios:

- Imagenes motivadoras.

- Afiches de fuerzas militares efectuando entrenamientos fisicos.
- Afiches de defensa personal militar.

- Afiches de Kravmaga.

- Afiches propios de Battlefield.

- Sacos de arena imitando trincheras.

- Redes de mimetismo.

- Banderas de sefales maritimas.

3.3.3 Precios

El establecimiento de precios estara determinado de acuerdo a una media

entre las dos grandes cadenas de gimnasios de la ciudad. Para ello se
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3.34

considera que Bodytech ofrece suscripciones desde los 86.500 COP,
mientras que Smart-fit lo hace desde los 59.900 COP. Los precios de
Battlefield comenzaran desde los 75.000 COP/mes, quedando los precios
detallados en la siguiente tabla:

Tabla 7. Planes y Precios.

PLAN VALOR
MENSUAL 75.000
TRIMESTRAL 210.000
SEMESTRAL 400.000
ANUAL 800.000

Elaboracién propia, 2018.

En el caso de que solo se quiera asistir a una clase, esta tendra un valor de
10.000 COP, entregando ademas una barra energética de cortesia. De esta
forma se intentara incentivar la suscripciébn a los planes ofrecidos como

también incorporar a dicho cliente a la piramide.

Publicidad

En cuanto a este tema lo primero es establecer un logo corporativo que
permita identificar y posicionar la marca. Este logo serd incorporado en
letreros publicitarios, pagina web, perfiles de redes sociales, articulos y

accesorios deportivos, uniformes de instructores, etc.

Figura 3. Logo de Battlefield.

(Elaboracion propia, 2018)
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Q\STRUCTo,
P

Figura 4. Ejemplo de vestimenta Instructores. Figura 5. Ejemplo de vestimenta alumnos.
(Elaboracion propia, 2018) (Elaboracion propia, 2018)

En cuanto a Publicidad Offline se explotara el logo de la marca junto con el
slogan: “ENTRENA COMO UN GUERRERO, ENTRENA DE VERDAD”. Se
intentard promocionar el centro de entrenamiento en radios locales mediante
entrevistas y despachos en vivo. Asimismo se confeccionardn pendones y
volantes para dar a conocer la marca en puntos de la ciudad previamente
seleccionados de acuerdo al perfil del potencial cliente (cercanias de centros

comerciales, universidades, bases de las fuerzas militares, etc.)

A través de la Publicidad Online explotara el marketing de contenido a través
de la presencia en aquellas redes sociales mas usadas en la actualidad,
publicando diversos elementos de multimedia que permitan dar a conocer los
entrenamientos, clases, perfiles de los instructores, calidad de las

instalaciones, etc.

Asimismo, se efectuara monitoreo permanente de las PQRS de los clientes y
potenciales clientes con el objeto de dar solucién a los requerimientos de
todos sin excepcion. En aquellas redes sociales donde Battlefield no tenga
presencia se efectuara de igual forma un monitorio para verificar las opiniones

y conversaciones relacionadas con la empresa.
Se efectuaran campafas personalizadas dirigidas a los clientes con

promociones, descuentos, invitaciones a actividades al aire libre etc. Para ello

se desarrollara un CRM (propio o adquirido) que permita conocer aspectos
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4.1

vitales de los clientes como su posicion dentro de la piramide, rentabilidad,

frecuencia de asistencia, clases preferidas, etc.

La pagina web de la empresa debera contener a lo menos aspectos como
visibn-mision-valores, asesorias en linea para resolver inquietudes,
testimonios de clientes satisfechos, multimedia atractiva, recorrido virtual por

las instalaciones, articulos de interés, perfiles de los instructores, entre otros.

Para conseguir lo anterior se contratara empresa de asesoria en marketing
digital y de contenidos, objeto las campafias y disefios sean efectivos y

lleguen al maximo de potenciales clientes.

PLAN DE OPERACIONES

A continuacién se detallan los procesos claves, entrenamientos de Battlefield, sistema
de acceso, ubicacion y distribucion de las instalaciones, constitucion legal del centro
de entrenamiento, alianzas claves, obtencion de los elementos para conformar los kits

y sus caracteristicas.

PROCESOS CLAVE

En cuanto a procesos claves se considera que dentro de las actividades de apoyo el
ambito de adquisiciones y RRHH juegan un papel fundamental en la cadena,
aportando valor agregado a la empresa. Lo anterior porque la incorporacion de
profesionales con competencias y capacidades requeridas permitira diferenciarse de la
competencia y lograr una mayor captura y fidelizacién de clientes. El ambito de las
adquisiciones comprendera la seleccién de un proveedor que fabrique los elementos
necesarios para los entrenamientos y el equipamiento para los clientes a un precio y

calidad que favorezca el plan financiero de la empresa.

En el marco de las actividades que constituyen la cadena de valor de Battlefield se

exponen de manera grafica los aspectos mas relevantes:
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INFRAESTRUCTURA: Financiacion, arriendo, construccion e implementacion de instalaciones, finanzas,
gestion de calidad, mantenimiento preventivo, mantenimiento correctivo.

RRHH: Reclutamiento, seleccion, desarrollo, capacitacion y formacion, mantencion del recurso humano.

DESARROLLO TECNOLOGICO: Innovacién continua en sistemas de entrenamiento, innovacion en cuanto a
seguimiento de resultados de entrenamiento en clientes.

ADQUISICIONES: Compras a proveedores de sistemas de entrenamiento y equipamiento para clientes.

Figura 6. Cadena de Valor de Battlefield.
(Elaboracién propia, 2019)

En relacién a las actividades primarias, se considera esencial el ambito de las
operaciones en cuanto a la incorporacién de clientes y mejora de sus capacidades
fisicas y de reaccion, siendo estos los objetivos principales de Battlefield para con sus
alumnos. Es por ello que la incorporacion de efectlia de manera seria y responsable
solicitando las certificaciones médicas respectivas. Posterior a ello se efectia un
diagndstico de capacidades fisicas efectuadas por los profesionales de Battlefield para
gque la exigencia sea incremental y progresiva. Durante la estadia y permanencia del
cliente se efectia seguimiento para verificar el aumento efectivo de las capacidades

fisicas. Para clarificar aln mas se expone de manera grafica un mapa de procesos:

Fe
B8 8O
6

Cliente se contacta o es contactado por Departamento Comercial.

Cliente presenta certificaciones médicas a Departamento Administrativo.

Si el cliente es apto paga su suscripcion y pasa a diagndstico de capacidades fisicas. Si no es apto es rechazado.
De acuerdo a necesidades del cliente el Departamento Ejecutivo agenda clases de su interés.

Departamento ejecutivo efectua seguimiento a través de diagndsticos periddicos.

Término de la suscripcion.

D B LR

Figura 7. Proceso de suscripcion de clientes.
(Elaboracioén propia, 2019)
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4.2 ENTRENAMIENTOS EN BATTLEFIELD.

Battlefield ofrece un sistema de entrenamiento novedoso en cuanto a lo ya existente
en el mercado. Mientras los gimnasios fuertes presentes en el sector ofrecen un
servicio que potencia calidad de instalaciones y maquinarias (el aspecto de calidad es
innegable), no hay una diferenciacion efectiva entre ellos salvo por los precios de sus
planes. En cuanto a la distribucién interna de las instalaciones existe area de
musculacion (pesas), area de cardio (cintas trotadoras, elipticas, bicicletas) y en el
caso especifico de Bodytech un area de spinning. También poseen areas de

actividades grupales como zumba, baile entretenido, aerobox, entre otros.

Analizando lo anterior existe un factor comun repetitivo que es la existencia de
entrenamientos personalizados de alto valor (bordea los 200.000 COP semanales en
el caso de Smart-fit). En este sentido, aquel cliente que se suscribe a los planes
comunes Yy corrientes (sin entrenador personal) queda a merced de su propia voluntad
para ejecutar los entrenamientos segun lo que él piensa que es correcto. Ello sin duda
puede ser un factor de desmotivacion y de abandono del entrenamiento al sentirse

desorientado, sin asesoria y sin resultados visibles.

Battlefield ofrece un servicio completamente guiado por profesionales del
entrenamiento fisico, orientado a mejorar y explotar las condiciones fisicas del cliente
logrando resultados relacionados con capacidad de reaccién y habilidades. Lo anterior
a través de actividades novedosas, entretenidas pero altamente efectivas, permitiendo
a los clientes sentirse motivados en todo momento. Para ello las instalaciones
simularan aspectos de la vida militar donde el cliente se sentira entrenando por
ejemplo en una carpa desplegada en el Medio Oriente, 0 en el hangar de helicépteros

de un buque de guerra.

Se minimizara el empleo de pesas 0 mancuernas tradicionales, remplazandolas por
elementos de uso diario en la vida militar como por ejemplo cajas de municién, sacos
de arena, armamento pesado (simulado evidentemente mediante réplicas), municion
de artilleria (simulada), arietes, etc. Para las actividades de defensa personal y
Kravmaga se emplearan réplicas de armas cortas y armas corto punzante pero de
colores distintos a los reales (ej.: rojo, amarillo), con el objeto de que estos elementos

no sean usados con fines delictivos en caso de pérdida o extravio.
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4.3 ACCESO A LOS ENTRENAMIENTOS

Sera indispensable para afiliarse a Battlefield la presentacién por parte del cliente de
certificacion médica y cardiovascular que autorice la realizacion de actividades
deportivas, con el objeto de evitar complicaciones durante el desarrollo de los

entrenamientos.

Asimismo, los clientes deberan estar afiliados a EPS en funcionamiento en Colombia y
poner a Battlefield en conocimiento de ello, con el objeto de identificar el sistema de

salud y centro médico al cual llevar a los suscriptores en caso de lesion o enfermedad.

Se exigira la suministracion de informacién de contacto en caso de emergencia u otra
problematica, con el objeto de tomar las medidas pertinentes. Podran participar en los
entrenamientos personas mayores de 15 afos. Sin embargo los menores de edad

deberan presentar autorizacién de sus padres ante notario.

Todo lo anterior quedara contenido en una ficha personal de cliente, la que sera
almacenada por el area administrativa de Battlefield permitiendo ademas ir
configurando el sistema CRM (propio o adquirido).

4.4 DESCRIPCION GENERAL DE CLASES, CANCHAS Y PISTAS DE
ENTRENAMIENTO

441 Canchade Defensa Personal y Kravmaga, “La Arena”

Esta cancha sera disefiada mediante una combinacion de jaula de MMA y
carpa militar en el desierto, lo que encaja ademas con el origen israeli del
sistema de defensa Kravmaga. Tendra piso de arena, perimetralmente
cerrada con mallas y pilares recubiertos para evitar lesiones de los alumnos.
EstarA a cargo de dos instructores de Defensa Personal y Kravmaga,
debidamente certificados, los que ejecutaran dichas clases de manera rotativa
durante el dia. La duracion de cada una sera de 45 minutos y el maximo de

alumnos que podran participar por clase sera de 20.

En cuanto a dimensiones, la cancha tendra un area aproximada de 90 metros
cuadrados distribuidos de manera rectangular (15 x 6), completamente

cerrada y con una puerta de acceso. Las dimensiones podran variar en
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funcion del lugar que se seleccione para la instalacion del centro de

entrenamiento.

El material a emplear serd el propio de estas actividades e incluird los

siguientes elementos:

- Paddles de proteccion.

- Cascos.

- Elementos de proteccion personal similares a los empleados en
taekwondo.

- Armamento simulado (de fuego y corto punzante).

- Bastones de defensa personal.
- Guantes de MMA.

Figura 8. Entrenamiento de Kravmaga.
(www.timesofisrael.com, 2019)

AALNNTE T
Figura 9. Cancha de Defensa Personal. Figura 10. Defensa Personal Militar.
(www.foremanfitness.com, 2019) (www.marines.mil, 2019)
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4.4.2

Cancha de Crossfit Militar y Cardio Militar, “El Buque”

El disefio de esta cancha sera replicando la cubierta de un buque de guerra,
especificamente el area destinada para el guardado de helicopteros de
combate. Tendrd un &rea aproximada de 180 metros cuadrados distribuidos
rectangularmente (18 x 10). Las dimensiones podran variar en funcién del
lugar que se seleccione para la instalacion del centro de entrenamiento. La
duracién de cada clase sera de 45 minutos rotando entre ambas disciplinas
durante el dia. Seran dirigidas por dos Instructores de Crossfit vy
Entrenamiento Fisico Militar, debidamente certificados en estas disciplinas u
otra similar (Ej.: Insanity workout). El maximo de alumnos por clase sera de
20. En cuanto a Crossfit las clases seran ejecutadas mediante el empleo de
elementos propios de esta disciplina, pero acondicionadas a la teméatica del

gimnasio; por tal motivo se emplearan los siguientes elementos:

- Cajas de municién rellenas con arena (distintas cantidades y
dimensiones para contar con variedad de pesos).

- Cuerdas de Crossfit.

- Neumadticos o llantas de camion.

- Sacos de arena.

- Arietes.

- Municién simulada de artilleria.

- Balones medicinales.

- Armamento simulado.

- Ejes o trenes de vehiculos.

Para las clases de Cardio-Militar no se requeriran elementos especiales
puesto que se trabajara con el propio peso corporal mediante ejercicios
aerdbicos y anaerdbicos de distinta intensidad. Para algunas de las clases
solo se requerira colchonetas similares a las que se emplean en yoga. Las
clases de Cardio-Militar seran programadas rotando entre los siguientes

ejercicios:

- Circuito de ejercicios pliométricos.
- Circuito de cardio, potencia y resistencia.
- Circuito de cardio-abdominal.

- Circuito de equilibrio y cardio tren superior.
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Figura 11. Entrenamiento de Crossfit a bordo. Figura 12. Entrenamiento de cardio a bordo.
(www.royalnavy.mod.uk, 2019) (www.marines.mil, 2019)

443

Figura 13. Entrenamiento con elementos militares.
(www.marines.mil, 2019)

Cancha de Liderazgo, “El Desafio”

Esta cancha corresponde a una mini pista de obstaculos donde los alumnos
deberan ir sorteando cada uno. El objetivo de esta cancha es que los
obstaculos sean pasados en equipo y se explote la capacidad de liderazgo de
sus integrantes. Para ello deben analizar el obstaculo, organizarse, asignar
tareas y cruzarlo. No es una carrera contra el tiempo, mas bien es un desafio
gue pone a prueba las capacidades fisicas, intelectuales y el trabajo bajo

presion.

Esta cancha es muy util para hacer trabajo de coaching empresarial, donde
los miembros de una empresa o un departamento de la misma hacen un
trabajo diferente, saliendo de la rutina y esforzandose para concretar objetivos

totalmente distintos a los que ejecutan en sus oficinas. En este sentido, se
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afianzan conceptos como el trabajo en equipo, la confianza entre sus
miembros, liderazgo y capacidad de resolucion de problemas. Todo ello con
una exigencia fisica acorde a los estandares de Battlefield.

La cancha de liderazgo podra ser empleada por equipos de méaximo 10
personas, tendra una duracibn de 1 hora y serad supervisada por dos

instructores con experiencia en liderazgo militar y entrenamiento fisico.

Figura 14. Cancha de liderazgo Armada de Chile. Figura 15. Alumnos en cancha de liderazgo.
(www.armada.mil.cl, 2019) (www.ejercito.mil.cl, 2019)

4.5 CONSTITUCION LEGAL DE BATTLEFIELD

Para la constitucion legal del Centro de Entrenamiento se seguirdn los siguientes

pasos, de acuerdo a lo establecido por la Camara de Comercio de Villavicencio:

- Verificacion y consulta de nombre para registro de razén social.

- Determinacion de Cddigos ClIU. Para el caso de Battlefield corresponde la
Divisién 93 Actividades Deportivas, Subdivision 931 Actividades Deportivas,
Cddigo 9311 Gestién de Instalaciones Deportivas.

- Obtencion de RUT ante la Camara de Comercio de Villavicencio.

- Constitucién de la empresa como Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S.

- Licencia de funcionamiento emitida por Bomberos de Villavicencio en cuanto
a numero y clases de extintores, sistemas eléctricos y normas de seguridad
en general.
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4.6

4.7

En cuanto a financiacién, el impulsor de este proyecto aportard el 55% del capital
social. El resto sera aportado mediante financiacion externa de acuerdo a las tasas

gue se consideren las mas apropiadas y convenientes.

ALIANZAS CLAVES

Para el desarrollo de las actividades de Battlefield existen tres alianzas que se

consideran indispensables para entregar el servicio ofrecido a los clientes:

- Empresa que fabrique parte del material ofrecido en el kit de entrenamiento.
-  Empresa que fabriqgue los elementos propios del entrenamiento como las
cajas de municién, arietes, armamento simulado, etc.

- Empresa proveedora de suplementos deportivos.

Como se mencioné anteriormente tendran derecho a recibir kit de entrenamiento
aquellos clientes que se suscriban a ciertos planes. Para el caso de las camisetas de
entrenamiento y la imitacién del chaleco modelo CIRAS se confeccionara a nivel local
mediante especificaciones técnicas de los elementos originales, disminuyendo con ello
los costes de adquisicion de dicho material. Una vez suscrito el cliente se entregaré el
kit de acuerdo a sus medidas en un plazo maximo de una semana. Para el resto de los
elementos (gorra de entrenamiento, guantes) se adquiriran al por mayor a un
proveedor (local o externo) que ofrezca articulos de calidad requerida a precio

razonable.

Para aquellos clientes suscritos a periodos inferiores, Battlefield pondra a disposiciéon
los elementos descritos a precios preferenciales, tendiendo como premisa la
satisfaccion de los alumnos. Por tal motivo se considera que en el espacio de
administracién y recepcidon se constituya un stand con suplementos deportivos y
elementos del kit de entrenamiento para la adquisicion por parte de los interesados

(sean o no clientes de Battlefield).

HORARIOS Y ROTACION DE CLASES

Battlefield comenzara a funcionar de manera continua e ininterrumpida de acuerdo a

los siguientes horarios:

- Lunes a viernes de 0800 a 2000 horas.
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- Sabados de 0900 a 1400 horas.
- Domingos cerrados.

Dichos horarios podran modificarse de acuerdo la tendencia y cantidad de asistencia
de los alumnos. Como se menciond en la descripcidon de las pistas y canchas, estas
estaran a cargo de dos instructores cada una por lo que cada uno dictara durante seis
horas para dar paso al siguiente instructor. Podran rotarse los horarios semanalmente

de manera de no sobrecargar de trabajo a ninguno de los instructores.

Tabla 8. Ejemplo de horario semanal de Battlefield.

0800 * CROSS FIT « CARDIO MILIT. « CROSS FIT « CARDIOMILIT.  » CROSS FIT « CARDIO MILIT.
« DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS.
0900 . |perazGoO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO

1000 e CROSS FIT e CARDIO MILIT. e CROSS FIT e CARDIO MILIT. ¢ CROSS FIT ¢ CARDIO MILIT.
e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS.
1100 e LIDERAZGO e LIDERAZGO e LIDERAZGO e LIDERAZGO o LIDERAZGO e LIDERAZGO

e CROSS FIT e CARDIO MILIT. e CROSS FIT e CARDIO MILIT. ¢ CROSS FIT e CARDIO MILIT.
1200

e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS.
1300 e LIDERAZGO e LIDERAZGO e LIDERAZGO e LIDERAZGO e LIDERAZGO e LIDERAZGO

1400 e CROSS FIT e CARDIO MILIT. e CROSS FIT e CARDIO MILIT. e CROSS FIT
e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS. e DEF. PERS.
1500 o LIDERAZGO e LIDERAZGO o LIDERAZGO o LIDERAZGO o LIDERAZGO

1600  * CROSSFIT « CARDIO MILIT. « CROSS FIT e CARDIOMILIT. s CROSS FIT
« DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS.
1700 . [ipErAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO

1800  * CROSSFIT « CARDIO MILIT. « CROSS FIT e CARDIOMILIT.  » CROSS FIT
« DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS. « DEF. PERS.
1900 . (iperAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO « LIDERAZGO

Elaboracion propia, 2019.

4.8 KITS DE ENTRENAMIENTO, OBTENCION, CARACTERISTICAS Y PRECIOS

Los kits de entrenamiento, en sus diferentes composiciones, seran un derecho para
aquellos suscriptores que se matriculen por periodos mayores a 6 meses. Sin
embargo aquellos suscriptores matriculados por periodos inferiores podran adquirir los
elementos a precios especiales en las instalaciones de Battlefield. Para el resto del

publico los elementos tendran valores de mercado.
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Lo mismo ocurre con los suplementos deportivos en cuanto a los precios disponibles
para clientes y no clientes. Los miembros del Club Battlefield tendran ademas, durante
el primer afio de suscripcion, derecho a una barra energética por cada dia que asistan

a entrenar.

Para el caso de suplementos deportivos como las barras energéticas se daran
prioridad a productos naturistas de fabricacion local, sin preservantes, colorantes ni

saborizantes artificiales.
Los elementos podran ser adquiridos en el mercado local a precio mayorista; sin
embargo como referencia y alternativa de adquisicion se tienen en consideracion los

siguientes precios y caracteristicas obtenidos desde portales de compra por internet.

Tabla 9. Precios articulos de Battlefield.

VENTA
NO
CLIENTES

PRECIO VENTA

ITEM DESCRIPCION PLAN OBTENCION  CLIENTES

Chaleco de
entrenamiento
tactico-Crossfit,
fabricado con tela de
alta densidad,
resistente, refuerzos Anual
en hombros, con 45.000 90.000 150.000
proteccion y COP COP COP
absorcién de
impactos.
Capacidad de afiadir
peso a través de
bolsas de arena o
barras metalicas.

Gratis

Guantes de
entrenamiento
tactico-militar,

materiales de alta
calidad, disefio sin
dedos, proteccion
contra caidas y
proteccion en
nudillos.

Anual
Semestral 15.000 30.000 60.000
COP COP COP
Gratis

Anual
Gorra de Semestral 20.000 40.000 60.000
entrenamiento COP COP COP
Gratis
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Camiseta de
entrenamiento de
compresion Anual
fabricadg enl C'ra o Semestral 25.000 50.000 80.000
Y cop cop cop
spandex. Se Grati
. ratis
agregaréan logos de
Battlefield.
Barra energética Anual
natural para 2.000 4.000 6.000
miembros Club Gratis COP COP COP
Battlefield

Elaboracién propia, 2019.

4.9 UBICACION Y DIMENSIONES
Las dimensiones totales del gimnasio serdan de aproximadamente 600 metros
cuadrados, distribuidos en una sola planta o dos, de acuerdo a la disponibilidad de

instalaciones disponibles en Villavicencio. La distribucion sera la siguiente:

Tabla 10. Dimensiones instalaciones de Battlefield.

INSTALACION, PISTA PIMERSON  DETALLE AMBIENTACION
Defensa Personal y Kravmaga 90 m? 15 x 6 metros Carpa_m|l|tar
Desierto
Crossfit Cardio-militar 180 m2 18 x 10 metros Cublegiebr?gue de
Liderazgo 200 m? 20 x 10 metros Terreno
Recepcion 15 m2 5 X 3 metros Acceso base militar
Primeros auxilios 9 m? 3 X 3 metros Ninguna
Bafios y lockers hombres 40 m? 8 x 5 metros Barraca militar
Bafios y lockers mujeres 40 m? 8 x 5 metros Barraca militar
Administracién, sala de reuniones 30 m? 5 X 6 metros Ninguna
TOTAL 604 m? |

Elaboracién propia, 2019.
En cuanto a ubicacion se estima pertinente la instalacion de Battlefield en dos

probables sectores o barrios colindantes, debido a las caracteristicas demograficas de

la poblacién que vive y transita por ellos: barrio El Buque y barrio 7 de Agosto.
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5.1
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Figura 16. Zona seleccionada para la instalacion de Battlefield.
(Elaboracién propia, 2019)

En los sectores establecidos los arriendos de locales o bodegas disponibles con las
dimensiones necesarias para Battlefield se encuentran entre los 3 y 7 millones de
pesos colombianos.

Para la ambientacién y construccion de pistas se buscara empresa contratista con la

capacidad de recrear los escenarios descritos y de habilitar las instalaciones

administrativas y logisticas detalladas anteriormente.

PLAN DE RECURSOS HUMANOS

La organizacién de Battlefield sera funcional y estard compuesta por un departamento

directivo, un departamento ejecutivo, un departamento comercial y de marketing y un

departamento administrativo y servicios.

FUNCIONES POR DEPARTAMENTOS

51.1 Direccién

Estard conformado por los socios fundadores (méaximo tres en caso de

adherirse) y tendran la responsabilidad de establecer las estrategias
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512

5.1.3

5.1.4

empresariales, comerciales y de marketing, los sistemas de costes
adecuados, definir y hacer cumplir las politicas de la empresa en cuanto a
logistica y RRHH. En definitiva la direccién y conduccién de Battlefield.

Departamento Ejecutivo

Estarda conformado por los instructores de las distintas areas y disciplinas
impartidas por Battlefield. En este sentido se buscardn profesionales con
experiencia en actividades militares (en servicio activo o retiro), que
contribuyan con sus conocimientos al mejoramiento diario de las clases y
procesos de ensefianza. La composicion del equipo ejecutivo sera
inicialmente de seis personas. Importante mencionar que estos instructores
deberan poseer certificaciones nacionales o internacionales en las disciplinas
gue ensefian, como también certificacion de primeros auxilios, de manera de
contar con respaldo sanitario en caso de accidente o lesién durante los

entrenamientos.

Departamento Comercial y de Marketing

Estara integrado inicialmente por dos ejecutivos comerciales y un community
manager. Este equipo ejecutard las estrategias definidas por el equipo
directivo en cuanto a temas de captacion de clientes, inteligencia comercial,

publicidad y manejo de marketing digital.

Departamento Administrativo y de Servicios Generales

Estara compuesto por personal de recepcion (dos) y personal de aseo y
mantenimiento de las instalaciones (dos). Tendran la responsabilidad de
efectuar la correcta recepcion de los clientes antiguos y admision de los
clientes nuevos, llevando una base de datos que permita la toma de
decisiones por parte del equipo comercial y el equipo directivo en cuanto a las
relaciones con los afiliados a Battlefield. El personal de servicios generales
velara por el correcto estado de limpieza de las instalaciones como también
por el orden y mantenimiento de los accesorios usados durante los

entrenamientos.
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5.2 ORGANIGRAMA DE BATTLEFIELD

La organizacion tendr& una estructura béasicamente funcional, dividida por

departamentos que seran liderados por aquellos que la direccion considere mas

idoneos.
DIRECCION
(3 PERSONAS)
1 1

DEPARTAMENTO DEPARTAMEMTO DEPARTAMENTO
EJECUTIVO COMERCIAL Y ADMINISTRATIVO

(6 PERSONAS) MARKETING Y SERVICIOS

(3 PERSONAS) GENERALES.

(4 PERSONAS)

1 1 1 1 1 1
" EQuIPO EQUIPO EQUIPO EQUIPO EQUIPO EQUIPO EQUIPO )
CARDIO Y DEFENSA LIDERAZGO COMERCIAL COMMUNITY RECEPCION MANTENIMIENTO
CROSSFIT PERSONAL Y MANAGER
\_ KRAV MAGA )

Figura 17. Organigrama de Battlefield.
(Elaboracién propia, 2019).

5.3 HORARIOS LABORALES

5.3.1 Departamento Ejecutivo

Los instructores trabajaran de lunes a viernes en jornadas de 08:00 a 14:00 y
de 14:00 a 20:00. Esto quiere decir que trabajaran seis horas diarias e iran
rotando por disciplina semanal o mensualmente entre la jornada de la
mafiana o de tarde con el objeto de evitar la sobrecarga producida por los
horarios con mayor afluencia de alumnos. Rotaran entre ellos para cubrir las
jornadas de los dias sabados. Consecuente con ello tendran un contrato y
salario acorde a sus condiciones laborales, toda vez que no sera un trabajo
de tiempo completo ni tampoco part-time (trabajardn entre 30 y 36 horas
lider

Se seleccionara un de departamento para temas

semanales).

administrativos y operacionales.
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5.3.2

5.3.3

Departamento comercial y marketing

Los ejecutivos comerciales seran incorporados mediante contrato de corretaje
y aunque su horario sera flexible se haran los esfuerzos para que no laboren
mas de 48 horas semanales, respetando con ello lo establecido en el Cédigo
Sustantivo del Trabajo. En el caso del community manager seré contratado de
manera part-time laborando de lunes a sabado cuatro horas diarias con
turnos a convenir. Se seleccionarda un lider de departamento para temas

administrativos y operacionales.

Departamento Administrativo y Servicios Generales

Compuesto por cuatro personas laboraran de manera similar al Departamento
Ejecutivo, de manera tal de contar siempre con una persona en recepcion y
una persona encargada de los servicios generales, aseo y mantenimiento. El
contrato y salario sera acorde a las horas trabajadas y condiciones laborales.
Uno de los encargados de la recepcion sera seleccionado como lider de
departamento para temas administrativos y operacionales.

5.4 POLITICAS DE RRHH

En el marco de la Administracién del Recurso Humano de la organizacion se plantean

las siguientes politicas de acuerdo al &mbito de accion:

5.4.1

Politicas de reclutamiento y seleccion

En relacion al reclutamiento de personal Battlefield inicialmente adoptara un
modelo de contratacion externa, debido a que es un nuevo negocio. En este
sentido, se seleccionaran personas que rednan los requisitos minimos para
desempefiar las funciones descritas anteriormente. En cuanto a seguridad se
solicitard a los postulantes las certificaciones necesarias (antecedentes
conductuales, judiciales y disciplinarios), que permita la seleccion de personal

idéneo para los puestos ofrecidos.
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5.4.2

5.4.3

5.4.4

Politica retributiva y beneficios

El equipo de Battlefield tendra un salario determinado a través de un mix del
sistema full y part-time. Esto, porque se intentara contratar personal joven que
se encuentre estudiando, de manera de poder combinar ambas actividades
(laborales y académicas) sin afectarse mutuamente. Se exime de lo anterior
al personal del Departamento Administrativo y Servicios Generales. Para el
Departamento comercial se establecerd un sistema de bonos de gratificacion
por metas alcanzadas de manera de fomentar y motivar la consecucion de los
objetivos departamentales. Desde la Direccion de Battlefield se efectuaran
esfuerzos para promover iniciativas retributivas que permitan aumentar el
sentido de pertenencia y el compromiso con la organizacion tales como:
bonos de alimentacion, bonos escolares, actividades sociales de fin de afo,

entre otros.

Politica de formacién y desarrollo

La formacién y desarrollo del equipo de trabajo ser4 una premisa para
Battlefield. Es asi como se efectuaran talleres de liderazgo, coaching y trabajo
en equipo. Asimismo, se efectuard un programa de capacitacion constante en
primeros auxilios, con el objeto de que el Departamento Ejecutivo se
encuentre con conocimientos actualizados en este aspecto. De la misma
forma se considera adecuado efectuar talleres de atencion y servicio al
cliente, prevencion de riesgos laborales y seguridad en el trabajo. Se
adoptara un criterio flexible con aquellos colaboradores que se encuentren
estudiando de manera de conjugar el tiempo laboral con el académico, sin

afectar el normal funcionamiento de Battlefield.

Politica de promocién interna

En el caso de ampliar o invertir en nuevas sucursales se priorizara la
promocién interna por sobre la contratacion externa otorgando a los
colaboradores mas antiguos la posibilidad de asumir puestos con mayores
responsabilidades (de acuerdo ademas con su desempefio). Los puestos que

gueden vacantes se cubriran con contratacion externa.

47



FRANCISCO GOZATEGUI MILESI MBA

5.4.5 Politicas generales

Battlefield fomentara las buenas relaciones interpersonales y el trabajo
colaborativo entre los distintos departamentos. El buen ambiente laboral sera
una premisa y cada uno de los miembros de la organizacion deberéa velar por

el buen desarrollo del mismo.

En cuanto a evaluaciones de desempefio se establecerd un sistema de
entrevistas y calificaciones semestrales, de manera de tal de verificar el
cumplimiento de los objetivos trazados por la organizacion como también
chequear el cumplimiento de los objetivos personales de cada uno de los

colaboradores.

Se fomentara la capacidad innovadora de cada uno de los colaboradores,
considerando que cada uno tiene ideas novedosas y aportes para mejorar
cada dia tanto en las actividades propias de entrenamiento como en las
actividades administrativas de Battlefield.

5.5 ASPECTOS LEGALES

Para la elaboracion de contratos se contaré con la asesoria temporal (a requerimiento)
de un abogado especializado en derecho laboral, con el objeto de redactar y firmar
dichos documentos acorde a lo establecido en la reglamentacion vigente en Colombia.
En cuanto a los estados contables se contara con la asesoria mensual de un contador,
de manera tal de llevar los libros de contabilidad al dia y acorde a la reglamentacion

contable y tributaria vigente en Colombia.

6. PLAN FINANCIERO

En el desarrollo de este plan se toma en consideracion aspectos como la forma de
financiacién del proyecto como también el analisis frente a distintos escenarios que
permitan visualizar la vialidad de la inversion a realizar. En este sentido se plantean
tres escenarios: realista, optimista y pesimista, de tal manera de establecer aquellos

aspectos positivos y negativos del proyecto desde el punto de vista financiero.
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6.1 NECESIDADES DE FONDOS Y FUENTES DE FINANCIACION

6.1.1

Necesidades de Fondos

Para la determinacion de precios de articulos y planes descritos
anteriormente se utilizé la moneda local (pesos colombianos). A contar de
este punto se emplearan délares americanos para una mayor comprension de
las inversiones del proyecto. En este sentido se empleara una tasa de cambio
de 3.150 pesos por dolar. Con estos antecedentes se requiere una inversion
inicial de 49.000 délares, siendo este el monto esencial para el lanzamiento
del proyecto. Durante los primeros dos afios de funcionamiento no se
efectuaran inversiones adicionales. Al tercer afio y dependiendo del éxito del
centro de entrenamiento, se efectuard una inversion adicional de 9.523
délares para la puesta en marcha de un area de calistenia, TRX y
musculacion consistente en barras militares, soportes murales, caballete de
TRX, etc. Esta area de musculacion y calistenia no comprende pesos, discos
y barras olimpicas, toda vez que el concepto del centro de entrenamiento es
justamente entrenar de manera distinta a los gimnasios tradicionales,
empleando por ejemplo el peso del propio cuerpo. El desglose de los montos

necesarios se detalla a continuacioén:

Tabla 11. Necesidades de Fondos.

INICIO < . (%)

INVERSIONES ACTIVIDAD ANO 3  VIDA UTIL Amort
Maguinaria y Equipamiento de Canchas. 28.582,00 9.523,00
Mobiliario, Equipo Informatico y
Softwares. 3.175,00 10 10%
Fachada, ornamentacién, publicidad
interna. 3.175,00 5 20%
Instalaciones eléctricas y Sanitarias. 1.687,00 10 10%
Habilitacion de bafios y lockers. 9.524,00 5 20%
Otros 1.587,00 10 10%
Existencias iniciales 635,00
Tesoreria iCa'ia Bancosi 635,00

Elaboracion Propia, 2019.
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6.1.2 Fuentes de Financiacion

La financiacién se efectuar4d de la siguiente forma: 55% correspondera
recursos propios (26.950 doélares) y el 45% restante sera conseguido a través
de financiacion ajena a largo plazo (22.050 ddlares). La financiacion ajena se
efectuard a 10 afios con una tasa del 5%. Para la inversion al tercer afio de
funcionamiento (9.523 dodlares), se considera financiar con 50% de capital
propio obtenido preferentemente de reservas y un 50% con financiacién ajena
a largo plazo, esto es a 5 afios con tasa del 5%. A continuacion se detallan

las fuentes de financiacion:

Tabla 12. Fuentes de Financiacion.

FINANCIACION INICIO ACTIVIDAD ANO 3
RECURSOS PROPIOS 26.950,00 4.761,50
PRESTAMOS 22.050,00 4.761,50
Condiciones Tipo de interés 5% 5%
Afos 10 5

Elaboracion Propia, 2019.

Tabla 13. Calculos Intermedios.

CAPITAL VIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Préstamos afio 0 22.050,00 20.296,92 18.456,19 16.523,43 14.494,02 12.363,15
Préstamos ano 3 4.761,50 3.899,79 2.994,99

GASTOS

FINANCIEROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Préstamos afo O 1.102,50 1.014,85 922,81 826,17 724,70
Préstamos afo 3 238,08 194,99

DEVOLUCION

PRESTAMOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Préstamos afo O 1.753,08 1.840,73 1.932,77 2.029,40 2.130,87
Préstamos afo 3 861,71 904,80

Elaboracion Propia, 2019.

6.2 POLITICAS DE COBRO Y PAGO, PRONOSTICO Y PROYECCION ANUAL

6.2.1 Politicas de cobro y pago

Battlefield, al ofrecer un servicio, pondra a disposicion de sus clientes
diversos medios de pago, tales como efectivo por el total de la suscripcion,
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tarjetas bancarias (débito o crédito) y pago mensual en efectivo dividido por la
totalidad de meses de la suscripcion. Para el caso de los pagos mensuales, el
plazo de pago sera dentro de los cinco primeros dias del mes. Para aquellos
clientes que cancelen la totalidad de la suscripcion semestral o anual en
efectivo se les hara un descuento del 5%. Se estima que un 20% de los
clientes que se suscriban adopten la modalidad de pago total de la
suscripcion en efectivo (clientes semestrales y anuales). Clarificando aun mas

se expone el siguiente grafico con la informacién resumida:

Tabla 14. Precios y métodos de pago.

. DESCUENTO VALOR
SUSCRIPCION VALOR EFECTIVO DEBITO CREDITO EFECTIVO FINAL
SEMANAL 6.35 Sl SI NO NO 6.35
MENSUAL 23,80 Sl SI NO NO 23,80
TRIMESTRAL 66,67 Sl Sl NO NO 66,67
SEMESTRAL 127 Sl Sl Sl Sl 101,6
ANUAL 254 Sl Sl Sl Sl 203,2

Elaboracién Propia, 2019.

En cuanto a la cantidad de suscriptores, se espera que durante el primer afio
se llegue a una meta de 350 suscriptores, a través de las estrategias
publicitarias y de marketing. Se ha determinado esta cifra para poder dar
cumplimiento al objetivo de marketing en cuanto a emplear al menos el 70%
de la capacidad de cada cancha diariamente. Este escenario se considera

como realista.

También danto cumplimiento a los objetivos de marketing, se espera que a
contar del segundo afio aumente la cantidad de clientes en un 3% con
respecto al afio anterior, siendo el limite de suscriptores 500, debido a que
con esa cantidad se estaria funcionando al maximo de la capacidad instalada.
En este sentido, se establece como escenario optimista alcanzar el 90% de
esta cifra para en lo sucesivo ir creciendo a un ritmo de 3% hasta alcanzar el

maximo de la capacidad instalada (500).

Para el escenario pesimista se considera que el prondstico de ventas
alcanzard 250 suscriptores anuales, lo que equivale operar al 50% de la

capacidad instalada.

El pago a proveedores (kits de entrenamiento, barras energéticas) se

negociara a 35 dias.
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6.2.2 Proyecciones anuales

Como meta u objetivo se ha establecido el aumento de suscriptores y ventas

de articulos como minimo en un 3% anual.

6.3 CUENTA DE RESULTADOS, BALANCE Y RATIOS

6.3.1 Cuenta de Resultados Previsional

A continuacién se exponen las cifras del escenario realista, esto es con 350

clientes incorporados. Cifras en ddlares.

Tabla 15. Cuenta de Resultados Previsional.

CUENTA DE ~ ~ _ _ _
RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 102.500,00 105.575,00 108.742,25 112.004,52 115.364,65
Aprovisionamiento 2.540,00 2.616,20 2.694,69 2.775,53 2.858,79
Variacion de existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Margen 99.960,00 102.958,80 106.047,56 109.228,99 112.505,86
Gastos de personal 32.428,03 34.402,90 35.434,99 36.498,04 37.592,98
Alquileres 19.047,60 19.619,03 20.207,60 20.813,83 21.438,24
Otros gastos 5.333,04 5.413,04 5.494,23 5.576,64 5.660,29
EBITDA 43.151,33 43.523,84 44.910,75 46.340,48 47.814,35
Amortizaciones 5.100,50 5.100,50 6.052,80 6.052,80 6.052,80
EBIT 38.050,83 38.423,34 38.857,95 40.287,68 41.761,55
Gastos financieros 1.102,50 1.014,85 922,81 1.064,25 919,69
BAI 36.948,33 37.408,49 37.935,14 39.223,44 40.841,86
Imiuesto sobre beneficios 9.237,08 9.352,12 9.483,78 9.805,86 10.210,46
DISTRIBUCION
DIVIDENDO 22.169,00 22.445,09 22.761,08 23.534,06 24.505,11
RESERVAS 5.542,25 5.611,27 5.690,27 5.883,52 6.126,28

Elaboracién Propia, 2019.

En cuanto a la reparticion de dividendos se considera mantener en reserva el

20% de ganancias, de manera de contribuir a la financiacién del afio 3.
6.3.2 Balance Previsional
En la siguiente tabla se puede apreciar la evolucion del Balance de Situacion

de la Empresa, teniendo en consideracion el aumento de activos fijos a contar

del tercer afio de funcionamiento.
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Tabla 16. Balance Previsional.

—

MBA

6.3.3

Ratios

Inmovilizado 47.730,00 47.730,00 47.730,00 57.253,00 57.253,00 57.253,00
Amortizaciones 0,00 5.100,50 10.201,00 16.253,80 22.306,60 28.359,40
Existencias 635,00 635,00 635,00 635,00 635,00 635,00
Clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tesoreria 635,00 9.851,99 18.684,95 28.411,36 37.381,41 46.480,54
Recursos propios 26.950,00 26.950,00 26.950,00 31.711,50 31.711,50 31.711,50
Reservas 0,00 5.626,01 11.191,89 16.790,73 22.591,35 28.665,37
Resultados negativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prestamos 22.050,00 20.296,92 18.456,19 21.284,93 18.393,81 15.358,14
Proveedores 0,00 243,56 250,87 258,39 266,15 274,13
Tesoreria negativa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaboracion Propia, 2019.

Se expondran los principales ratios para posteriormente efectuar un analisis

de rentabilidad y liquidez.

Tabla 17. Principales Ratios.

Fondo de maniobra 1.270,00 10.159,67 19.030,72 28.841,02 37.886,22 47.029,63
Tesoreria 635,00 9.768,23 18.646,59 28.464,42 37.517,37 46.668,76
Ratio de Tesoreria 40,11 74,33 110,16 140,97 170,24
Ratio de Liquidez 42,71 76,86 112,62 143,35 172,56
Ratio de

Endeudamiento 0,45 0,39 0,33 0,31 0,26 0,21
Rotacion 1,93 1,86 1,55 1,53 1,51
Margen 0,37 0,36 0,36 0,36 0,36
ROI 71% 68% 55% 55% 55%
Apalancamiento 1,58 1,45 1,41 1,31 1,23
Efecto fiscal 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75
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ROE

0,85 0,74 0,59 0,54 0,51

ROE en %

85% 74% 59% 54% 51%

6.3.4

6.3.5

Elaboracién Propia, 2019.

Liquidez

En cuanto a liquidez es posible determinar que sus ratios presentan una
buena proyeccion, aunque sus indices estan por sobre los rangos
establecidos como normales. Este exceso de liquidez se explica por dos
motivos: al ser una empresa principalmente de servicios no cuenta con
inventarios o existencias que impacten significativamente; en cuanto a
proveedores el compromiso de pago es a 35 dias, pero como se menciond el
monto es infimo debido a que los productos que ofreceria Battlefield son
insignificantes comparado con los ingresos en efectivo generados por los

clientes.

Rentabilidad

Los Ratios de Rentabilidad indican la capacidad de la organizacién de
generar beneficios. En este sentido es posible apreciar que los nimeros son
satisfactorios, puesto que las rentabilidades van creciendo aunque no se
observa lo mismo con la ROI; ello se explica debido al aumento en la
inversibn mas no en el aumento significativo de clientes, por lo que la
inversion efectuada en el afio 3 debera ser complementada con una
modificacion en el plan de marketing que permita captar mayor cantidad de
clientes. Ello, sumado a la posibilidad de aumentar el endeudamiento debido
a que la ROI es mayor al tipo de interés favoreciendo el ROE, permitira

expandirse, abrir sucursales o invertir en otros rubros.

6.4 ANALISIS VAN Y TIR

Para el célculo de estas variables es necesario establecer las diferencias entre los

distintos escenarios a analizar: optimista, realista y pesimista.
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6.4.1 Escenario realista

Para este escenario se considera un registro de 350 clientes mensuales. De
esta manera, por afo debieran recibirse los ingresos por aproximadamente
4.200 suscripciones, a un precio de 23,80 ddlares cada suscripcion. Para los
calculos del Balance, Cuenta de Resultados y Ratios expuestos anteriormente
se utilizaron estas cifras. Para el calculo de VAN y TIR del escenario realista

se consideran las siguientes cifras:

Tabla 18. Escenario realista.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BENEFICIOS DE 38.050,83 38.423,34 38.857,95 40.287,68 41.761,55
EXPLOTACION
IMPUESTOS 9.237,08 9.352,12 0.483,78 9.805,86 10.210,46
AMORTIZACION 5.100,50 5.100,50 6.052,80 6.052,80 6.052,80
INVERSION -49.000,00

Con estas cifras el proyecto es rentable, toda vez que el VAN es
positivo, la recuperacion de la inversion se produce durante la mitad
del segundo afio de funcionamiento y la TIR est& por sobre el nivel
aceptable para un proyecto nuevo.

Elaboracién Propia, 2019.

6.4.2 Escenario optimista

Para este escenario se considera un funcionamiento con 450 clientes
registrados mensualmente, lo que significa ingresos por aproximadamente
5.400 suscripciones a un precio de 23,80 dolares mensuales. Importante
considerar que esta cifra corresponde trabajar al 90% de la capacidad

instalada siendo 500 clientes el maximo que se puede registrar.

Tabla 19. Escenario optimista.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BENEFICIOS DE 66.610,83 67.840,14 69.157,25 71.495,97 73.906,08
EXPLOTACION
IMPUESTOS 16.377,08 16.706,32 17.058,61 17.607,93 18.246,60
AMORTIZACION 5.100,50 5.100,50 6.052,80 6.052,80 6.052,80
INVERSION -49.000,00

Con estas cifras el proyecto es mas que rentable, pero llegar a ellas
requeriria un esfuerzo extraordinario de marketing. EI VAN por
supuesto que es positivo y la recuperacion de la inversion se
lograria durante el primer afio de funcionamiento.

Elaboracion Propia, 2019.
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6.4.3 Escenario pesimista
Para este escenario se considera un funcionamiento con no mas de 250
clientes registrados mensualmente, lo que corresponde trabajar al 50% de la

capacidad instalada, quedando las cifras de la siguiente manera:

Tabla 20. Escenario pesimista.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BENEFICIOS DE 9.490,83 9.006,54 8.558,64 9.079,40 9.617,02
EXPLOTACION
IMPUESTOS 2.372,71 2.251,63 2.139,66 2.269,85 2.404,25
AMORTIZACION 5.100,50 5.100,50 6.052,80 6.052,80 6.052,80
INVERSION -49.000,00

7.1

Con estas cifras el proyecto aln sigue siendo rentable, aunque la
TIR esta debajo del 10% y el VAN indica que se necesitarian 4 afios
para recuperar la inversion.

Elaboracién Propia, 2019.

LIMITACIONES, AMENAZAS Y ACCIONES A IMPLEMENTAR

Para poder enfrentar de la mejor manera los obstaculos e imponderables que puedan
presentarse durante el funcionamiento de Battlefield, es necesario efectuar un analisis
de las limitaciones y amenazas. Luego de ello, establecer las mejores acciones a
tomar para reducir los efectos que puedan producirse y de esta manera no mermar las

proyecciones establecidas durante el desarrollo de los planes descritos anteriormente.

LIMITACIONES

Al tratarse de una empresa de servicios, la evaluacion de calidad se basa
mayoritariamente en conceptos subjetivos por lo que la percepcion del cliente es

esencial, aunque también dificil de establecer cualitativamente.

La falta de experiencia del impulsor del proyecto en el ambito empresarial y de
negocios podria considerarse una limitaciébn importante, sobre todo si se tiene en
cuenta que el tamafio del gimnasio y la proporcion de la inversién son elevados, por lo

gue un fracaso seria fatal desde el punto de vista econémico y financiero.
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7.2

7.3

La competencia y monopolio que representan las dos grandes cadenas presentes en
Villavicencio coartan la libertad de accion en ciertos aspectos como politica de precios
y de producto. Sin embargo, una competencia intensa fomenta también la innovacién

tanto en el servicio ofrecido como en los procesos internos.

AMENAZAS Y RIESGOS PRINCIPALES

- Incertidumbre producto de las caracteristicas del sector.

- No alcanzar la cuota de mercado necesaria para garantizar la rentabilidad esperada.
- Gimnasios de menor calidad y con menores servicios ofrecidos pero mas
econdmicos que Battlefield.

- Acciones que puedan tomar los competidores mas fuertes para superar los servicios
ofrecidos por Battlefield.

- Accidentes y lesiones ocurridos al interior del gimnasio producto de la intensidad de

los entrenamientos que puedan afectar el prestigio de la organizacion.

ACCIONES A IMPLEMENTAR

Se considera esencial tomar las siguientes acciones para enfrentar las limitaciones y

amenazas descritas anteriormente:

- La falta de experiencia empresarial se suplird con la asesoria de profesionales para
la apertura y desarrollo del negocio (abogado laboral, contador, entre otros).

- La implementacion de un sistema CRM (propio o adquirido) permitira obtener
informacién relevante respecto a los clientes de Battlefield, y de esta manera ir
mejorando los servicios ofrecidos.

- Incorporacién de profesionales competentes, con conocimientos acabados y
certificados de las disciplinas a instruir, como también con certificaciones en primeros
auxilios y atenciones primarias de salud.

- Desarrollo mas profundo de un plan de marketing con soélidas estrategias que
permitan presencia permanente en las redes sociales mas importantes de manera tal
de posicionar la marca en el mercado, como también estrategias offline. En este
sentido la promocién y publicidad se considera esencial para dar a conocer el
gimnasio; por tal motivo para el disefio estructural inicial se contara con la asesoria de
una agencia publicitaria y de marketing para luego incorporar un community manager

quien se encargara de continuar con los avances logrados en este sentido.
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- Investigacion permanente de nuevos sistemas de entrenamiento que puedan ser
incorporados a Battlefield, pero que sigan la orientacion que se pretende ofrecer:
entrenamientos sencillos, grupales, guiados y altamente efectivos.

8. CONCLUSIONES

1) Battlefield constituye un proyecto innovador en cuanto a servicio ofrecido,
toda vez que escapa al concepto de gimnasio tradicional con escasa y costosa
asesoria personalizada.

2) El momento actual para lanzar el proyecto se considera adecuado gracias al
interés cada vez mayor de la poblacibn en materia de mejorar condiciones y
capacidades ademas de lograr resultados desde la perspectiva aspecto fisico.

3) El éxito de programas televisivos relacionados con competencias de alto
rendimiento y con una base de entrenamiento fisico militar contribuye al interés de la
poblacién de entrenar de manera similar.

4) La industria del fitness se encuentra en constante crecimiento en Colombia,
posicionando al pais en el 5° lugar a nivel latinoamericano.

5) Del andlisis financiero se concluye que el proyecto es factible y rentable toda
vez que presenta, en el escenario realista, una TIR de 43% y una rentabilidad
financiera promediada 43,2% en un plazo de 5 afios y una rentabilidad econémica
promediada de 41% en el mismo periodo.

6) Battlefield constituye una empresa de servicios, por lo que los inventarios que
maneja son infimos y las deudas con proveedores son considerablemente bajas en
relacién a los ingresos recibidos por concepto de pagos de suscripciones. Ello deriva
en una liquidez elevada debido a que no se manejan créditos a clientes (cuentas por
cobrar).

7 Como conclusion final es posible determinar que el proyecto es viable
financiera y econdmicamente, pero requerira un gran esfuerzo de marketing para
incorporar clientes que se estén iniciando en el mundo del acondicionamiento fisico y

captar clientes desde las dos grandes cadenas mencionadas a lo largo de este trabajo.
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